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Doc. Ing. Pavel Herzka, PhD. sa narodil 4. februara 1955 v Bratislave. Napriek zrakovému
postihnutiu Uspesne absolvoval zdkladnu Skolu s rozSirenym jazykom nemeckym, Strednt
priemyselnt Skolu chemickt a potom aj Chemicko-technologicku fakultu na Slovenskej vysokej
Skole technickej. VzhI'adom na to, Ze od ttleho veku komunikoval v cudzich jazykoch, v dospelosti
ovladal viacero jazykov, ktoré v priebehu pracovnej kariéry uspesne pouzival. V roku 1979 zacal
pracovat na CHTF SVST — na katedre ekonomiky a riadenia chemického a potravinarskeho
priemyslu, ako interny aSpirant a neskor ako technicky pracovnik. Od roku 1986 pracoval v LIKO
Bratislava ako veduci odborny referent a potom ako veduci utvaru normalizacie. V roku 1992 sa
opat’ vratil pracovat na fakulte chemickych a potravinarskych technolégii STU —na katedre
manazmentu ako odborny asistent, docent, neskor ako veduci oddelenia manazmentu chemickych a
potravinarskych technoldgii. Az do svojho nédhleho odchodu posobil ako vysokoskolsky pedagog.

Pocas celého zivota si zvySoval svoju odbornt kvalifikaciu, pricom najprv ziskal titul CSc.
(PhD.) a neskor aj titul docent. Usiloval sa aj o ziskanie titulu profesor, zial’ pred¢asny odchod mu
to uz neumoznil. Okrem odbornych knih a ucebnic napisal aj mnoho vedecko-vyskumnych ¢lankov,
ktoré boli publikované v domadcich, ako aj v zahrani¢nych ¢asopisoch. Pan docent Herzka citil
potrebu zalozit’ Casopis, v ktorom by dal moZnost’ nielen skusenym autorom, ale aj zafinajucim
vedeckym pracovnikom, publikovat’ vysledky svojej vedecko-vyskumnej ¢innosti a tak v roku 2009
vznikol ¢asopis MANEKO. Stal sa jeho prvym predsedom redakénej rady a tito funkciu vykonaval
az do svojho pred¢asného odchodu.

Svoje vedomosti si nenechéaval len pre seba, ale ochotne a rad ich rozdaval d’alej, svojim
Studentom, ¢i rodine. Okrem prace, ktorti miloval a venoval jej aj vel'a svojho vol'ného €asu, zvySny
volny Cas travil so svojimi blizkymi, rdd cestoval a fascinovane sledoval trendy vo vyvoji
elektroniky a informa¢nych technologii. Drzal krok s mladymi a konverzacia na aktukol'vek tému
pre neho nebola Ziadnym problémom. Miloval Zivot, aj ked’ ho nemal I'ahky. Bol ¢lovekom, ktory
neodmietol pomdct’ druhym, a to nie len vtedy, ked bol o fiu poziadany. Nemal rad konflikty a
hadky a preto mnohé svoje problémy ukryval vo svojom vnutri. Svoje pldny a predsavzatia do
buducnosti vSak uz nestihol splnit, ked’ze nahle pretrhnuté nit’ jeho zivota mu to nedopriala.

Zomrel necakane, vo veku 58 rokov v Bratislave, dia 16. aprila 2013 ajeho
spolupracovnici, c¢asopis MANEKO a Slovenskd Technickd Univerzita strdcaji v iom
vysokokvalifikovaného kolegu a pedagoga.
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VEDECKE CLANKY

TENDENCIE ROZVOJA BANKOVEHO SEKTORA
SLOVENSKEJ REPUBLIKY

DEVELOPMENT TRENDS IN THE BANKING SECTOR OF
THE SLOVAK REPUBLIC

Irina Bondareva, Monika Zatrochova

Abstract:

Purpose of the article. Aim of this article is to analyze the development of the banking sector
in Slovakia for the period 2007-2012, assess the impact of the financial and economic crisis on
major financial indicators and assessment of the impact of certain factors on the trend of
development of the banking sector of the Slovak Republic.

Methodology/methods. The contribution presented reviews the use of summarization methods
describing the present state of the problem and also the application of comparative methods
serving as a basis for the own elaboration of graphs and tables.

Scientific aim. The scientific aim of the paper is based on the current problem, particularly on
the characterization of the bank sector showing the basic tendencies of development since the
years of 2007 to 2012. This aim rests also in estimating the assumptions which will influence
the tendencies of development manifested related to the return on capital and to the return on
assets.

Findings The contribution offers some findings detected in the field of the bank sector
development proceeding in the range of years of 2007 to 2012, in which the findings were
estimated in the field of the tax load of physical and legal persons, in the increased obligatory
contributions into the pension fund, and also in the change of the Labour Code. This can lead
to negative changes in the labour market and in the decreased financial solvency of companies
and inhabitants.

Conclusions (limits, implications etc). The Slovak bank sector is sensitive to external shocks
and to the results of the economic development ongoing especially in Germany and in the
Czech Republic which are importers of the Slovak production. It is assumed that its dynamics
will be developing in 2013 according to the situation in world financial markets and mainly in
the Euro-zone.

Key words: banks, banking sector, economic crisis, factors of development, trends of the
banking sector.

JEL Classification: G14, G15, G21
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UvVoD

Aktivnymi ucastnikmi trhu v rozvitych trhovych ekonomikdch su finan¢né organizacie.
Bankovy sektor patri k najvyznamnejSim odvetviam ndarodného hospodarstva, ktoré
zabezpecuju fungovanie ekonomického systému kazdej krajiny. Bankovy sektor hra
vyznamnu ulohu v ekonomike Slovenskej republiky a v poslednych rokoch sa vo vyznamne;j
miere pri¢inil orozvoj transformujicej sa ekonomiky krajiny. Dozor nad c¢innostou
bankového sektora vykondva Narodna banka Slovenska (NBS) v ramci integrovaného dozoru
finan¢ného trhu, ako jednej z jeho neoddeliteInych Casti. NBS je orientovana na sledovanie
rizik a jej zdkladnym cielom v tejto oblasti st kroky k minimalizécii r6znych druhov rizik
v bankovom sektore.

1. ZAKLADNE CHARAKTERISTIKY BANKOVEHO SEKTORA
SLOVENSKEJ REPUBLIKY

Bankovy systém Slovenskej republiky je dvoj urovnovy. Prva uroven predstavuje Narodna
banka Slovenska (NBS) a druhti dve komer¢né banky bez ucasti zahrani¢ného kapitalu, 12
komer¢nych bank s ucastou zahranicného kapitalu a 14 filidlok zahrani¢nych komerénych
bank ako aj poskytovatelia vol'nych cezhrani¢nych bankovych sluZzieb.

Dynamika rozvoja bankového sektora Slovenska s po¢tom bankovych subjektov je uvedena
v tabul’ke 1, vktorej je uvedeny pocet komerénych bank apobociek zahrani¢nych
komer¢nych bank, ktoré zacali svoju ¢innost’ 1.januara v rokoch 2008 - 2013.

Tabul’kal: Po¢et bankovych subjektov na Slovensku

Typ banky/rok 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013
Centralna banka 1 1 1 1 1 1
Banky bez zahrani¢ne;j 1 2 2 2 2 2
majetkovej ucasti
Banky so zahrani¢nou 15 15 13 13 12 12
majetkovou ucast'ou
Pobocky zahrani¢nych bank 9 9 11 14 17 14
SR spolu 26 27 27 30 32 29
Poskytovatelia volI'nych cezhrani¢nych 190 252 274 296 294 310
bankovych sluzieb

Zdroj: Narodna Banka Slovenska: Prehlad o rozvoji peniazného sektora

Na Slovensku posobia dve komer¢né banky bez i¢asti zahraniéného kapitalu. Je to Slovenska
garan¢na a rozvojova banka, ktord je Specializovanou finan¢nou Struktirou, zaoberajiicou sa
podporou malého a stredného biznisu ataktiez Exportno-importnd banka Slovenskej
republiky, ktorej hlavnym cielom je poskytovanie a poistovanie tUverov podnikom-
exportérom.

Ako vyplyva ztabulky 1, Slovensko sa stalo perspektivnou krajinou pre zahrani¢nych
investorov, ktori investuju do bankového sektora Slovenska.

Strukttra finanéného trhu, regulovaného NBS, je uvedena na obrazkul
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Graf 1: Struktira finanéného trhu, regulovaného Narodnou bankou Slovenska
Zdroj: vypracované autormi na zdklade informdcii Narodnej banky Slovenska

Ako je vidiet’ na obrazku 1, objem operécii bankového sektora dosahuje okolo 75 %
z celkového objemu operécii finanéného trhu, regulovaného NBS a je najvyznamnejsi.
Ku diu 31. 12. 2012, zakladny kapital bank, zaregistrovanych na uzemi Slovenska, dosiahol
urovein 2 749,7 mil. EUR. NajvysSie vklady v zdkladnom kapitali bank maji akcionari
Rakuska, Ceskej republiky, Luxemburska a Belgicka. Struktira zakladného kapitalu
bankového sektora Slovenska je uvedend na obrazku 2.

Ostatne; 69,3 g iovensko: 196,5

Luxembursko; 417,2 Belgicko; 256 4

Cyprus; 301,8

Rakusko; 641,6

CR; 664,7
Madarsko; 77,7

irsko: 54.8 Holandsko; 69,7

Graf 2: Struktiira zakladného kapitala bankového sektora Slovenska, v mil. EUR

Zdroj: Vypracované autormi na zdaklade informacii Narodnej banky Slovenska

ZvacSovanie narocnosti klientov, liberalizdcia trhu, rozvoj novych technologii
a narastajuca konkurencia, nutia komeréné banky hl'adat nové moznosti a spdsoby prace
s klientmi. Bankovy sektor Slovenska sa rychle meni a prispdsobuje sa k stallym zmendm
parametrov  makroekonomického prostredia. V stvislosti s tym, organiza¢né Struktury
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komerénych bank st dostato¢ne rovnomerne rozmiestnené po celom tUzemi Slovenska
a poskytuju sluzby vo vSetkych krajoch Slovenska domacim subjektom a podnikatel'skej sfére.
Rozmiestnenie organizaénych Struktar komerénych bank na Slovensku k 31.12.2012 je
uvedené v tabulke 2.

Tabul’ka 2:Rozmiestnenie organiza¢nych Struktir komerénych bank na Slovensku
k 31.12.2012

Komeréné banky
Kraj ostatné organizacné
pobocky jednotky Spolu

Bratislavsky kraj 255 32 287
Trnavsky kraj 110 20 130
Trenciansky kraj 109 20 129
Nitriansky kraj 122 20 142
Zilinsky kraj 108 23 131
Banskobystricky kraj 117 21 138
PreSovsky kraj 117 22 139
Kosicky kraj 123 24 147
Celkom 1061 182 1243

Zdroj: Narodna Banka Slovenska: Prehlad o rozvoji peniazného sektora

V stcasnom obdobi v bankovom sektore Slovenska pracuje okolo 19,5 ftis.
pracovnikov, ¢o predstavuje 0,84 % zo vSetkych zamestnanych. V poslednom obdobi sa
pozoruje zniZzenie poctu zamestnancov v bankovom sektore Slovenska. Negativne ocakavania
ekonomického rastu, narastajuca inflacia a d’alie faktory spdsobili nedoveru na finanénych
trhoch, ¢o sa predovsetkym prejavilo v znizeni aktivity bankového sektora Slovenska. Okrem
toho, v zahrani¢nych bankéach st uz odskusané a zavedené technologické postupy prac a oni
neumoziuju rozsirovat’ pocet zamestnancov, ¢o zabezpecuje vysoku efektivnost’ prace.

2. TENDENCIE ROZVOJA BANKOVEHO SEKTORA SR V ROKOCH
2007-2012

V roku 2007 v bankovom sektore pokracoval narast Giverov poskytnutych klientom. Banky
predovsetkym financovali domacu ekonomiku a podniky. V tomto obdobi, zdujmy bank boli
ststredené predovSetkym na financovanie malych a strednych podnikov. Teda intenzivne
rastol objem poskytnutych tverov na vystavbu nehnutelnosti, pretoze rastli ceny
nehnutel'nosti. Ako je vidiet na grafoch 3, 4. a5, bankovy sektor si udrzal vysoku Uroven
ziskovosti, narastol poc¢et bank, majucich tendenciu rastu zisku. Zakladnt Cast’ prijmov tvorili
uroky z poskytovanych tverov. Vtom istom case, banky znizili investicie do cennych
papierov, ¢im sa narusila diverzifikécia ich ¢innosti. Negativnym javom bolo taktiez znizenie
objemu vlastnych finanénych zdrojov v Strukture kapitalu mnohych bank.

Svetova finan¢na kriza vytvorila podstatné problémy pre svetova ekonomiku. V tom
istom Case, podla udajov Ministerstva financii SR (MF SR, 2012), finan¢na kriza roku 2008
nevykazovala priame dosledky na bankovy sektor Slovenska. No podla informacii Ustavu
finan¢nej politiky (Slovenskd bankova asocidcia, 2012), nastupujuca hospodarska kriza
a pokracujuca recesia ekonomiky vplyvali a pokracuju vplyvat na financné vysledky ¢innosti
bank. V r. 2008 vzrastol pocet bank, ktoré zaznamenali zhorSenie finan¢nych ukazovatel'ov
v porovnani s predchddzajucim rokom (graf 3, 4, 5). A vroku 2008, zakladnym zdrojom
prijmov bank boli uroky zpredtym poskytnutych trokov. Tempd rastu tychto prijmov

8




MANazZment a EKOnomika ISSN 1337-9488
Journal of MANagement and ECOnomics MANEKO: 2013.01

vyznamne poklesli. Pri¢inou tohto javu bolo zniZenie objemu tverov poskytnutych podnikom,
znizenie Urokovej sadzby a taktiez nérast ndkladov na vyplatu Grokov za vklady fyzickych
0s0b. Zhorsenie rozvoja ekonomiky sa v bankovom sektore prejavilo v raste averového rizika.
Nehl’adiac na to, v r. 2008 nebol pozorovany narast nevratenych uverov.

Negativne procesy ekonomickej krizy sa na Slovensku v plnej miere prejavili vr.
2009. Rizikovost' Slovenskej ekonomiky sa prehlbovala vplyvom jej vysokej otvorenosti.
V Struktire narodného hospodarstva v podstate prevladaju odvetvia citlivé na ekonomické
cykly (automobilovy priemysel, strojarenstvo, elektrotechnicky priemysel). Z tohto dévodu
znizenie ekonomického rastu bolo velmi vysoké. Napr. ked’ vr. 2008 tempa rastu HDP
dosiahli troven 5,9 %, tak v r, 2009 nastalo znizenie tvorby HDP na uroven -5,1% (graf 5).
Vyznamne sa znizila ziskovost’, bilan¢na suma, ako aj iné financné ukazovatele bank (graf 3,
4, 5). Negativny vplyv na vynosy bank z devizovych operacii mal vstup Slovenska do
eurozony. V tom roku sa najvyraznejSie prejavili rozdiely medzi jednotlivymi bankami
v mnohych oblastiach, ¢o sa odrazilo aj v pocte nevratenych tGverov a v poskytnuti tiverov
podnikom, vo vyske urokovej sadzby, v ziskovosti a. t. d'.

Rok 2010 je charakterizovany miernym oZzivenim ekonomiky, rast HDP dosiahol
uroven 4,2% (graf 5). Tento fakt sa pozitivne odrazil na finan¢nej situdcii bankového sektora
Slovenska. Takmer dvakrat sa zvysila rentabilita vlastného kapitalu, a zlepSili sa aj iné
finan¢né ukazovatele (graf 3, 4, 5). Banky profitovali na raste objemu trokov a depozitov a na
znizeni svojich nakladov. Taktiez sa zvysili prijmy z trokov z vkladov do cennych papierov,
hlavne s narastania ich objemu. Sucasne sa znizili objemy uverovania podnikov, hlavne
malych a strednych. V tomto obdobi bol pozorovany narast bankovych investicii do cennych
papierov.

Rok 2011 mozno rozdelit’ na dve samostatné etapy. Prva polovica r. 2011 priniesla do
bankového sektora cely rad pozitivnych tendencii spojenych so zlepSenim ekonomického
rozvoja Slovenska, ale aj v inych krajindch, so stabilizaciou svetovych finan¢nych trhov,
zvysenim uverovania obyvatel'stva a podnikov. Situacia sa zmenila v druhej polovici r. 2011,
kedy eskaldcia takych negativnych tendencii ako dlhova kriza v eurozone, zniZenie
ekonomického rozvoja v krajinach EU, zapriinili zniZenie ekonomického rastu a stability
bankového sektora na Slovensku. (graf 3, 4, 5). Negativny vplyv na zvySenie uverovych rizik
bank zapricinila aj inflacia, ktord v r. 2011 bola jednou z najvyssich v eurozéne (3,9%). Na
druhej strane, domacemu hospodarstvu a podnikom, v tomto obdobi pomohli nizke Groky za
uvery. Objem nevratenych uverov v bankovom sektore nenaréstol, ale pozastavilo sa znizenie
ich podielu.
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62 000 000 -
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58 000 000 -
54 738 971
56 000 000 -

54 000 000 | 55771974
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Graf 3: Tendencia zmien bilan¢nej sumy komerénych bank Slovenska, v tis. EUR
Zdroj: Vypracované autormi na zdklade informdacii Narodnej banky Slovenska
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Vr. 2012 vo financnom sektore Slovenska vstapili do platnosti niektoré zmeny
zakonov, ako zvySenie odvodov do Statneho bankového stabiliza¢ného fondu, ktoré vo
vyznamnej miere posobili na rozvoj bankového sektora. V tomto obdobi sa spomalil narast
objemov Uverovania doméceho hospodarstva a podnikov, pricom vynosy z nich predstavuju
najvyznamnejsSiu polozku v prijmoch bank. Aj ked’ sa na tieto bankové produkty zvysil dopyt,
banky pri poskytovani Gverov prejavili opatrnost’ a mnohé z nich sprisnili poziadavky pre
poskytovanie novych uverov.

Vr. 2012 je mozné pozorovat’ narast bilancnej sumy bankového sektora, ktord je
uvedend na obrazku 3. Ale v tom istom Case jej uroven nedosiahla uroven predkrizového roka
2008 a tempa jej rastu boli znacne nizsie, ako v predkrizovom obdobi.

Dosledky recesie ekonomiky sa v bankovom sektore prejavuju aj v znizeni zisku, ¢o je
ilustrované na grafe 4. V stulade s idajmi NBS, bankovy sektor Slovenska dosiahol v r. 2012
zisk vo vyske 488,2 mil. EUR, ¢o bolo 0 27% menej, ako v r. 2011.

800,0
700,0 668.5
600.0 575,2
508,6 503,8 488,2

500,0
400,0
300,0 ;
200,0
100,0

00

2007 2008 2009 2010 2011 2012

Graf 4: Zisk po zdaneni bankového sektora Slovenska v mil. EUR

Zdroj: vypracované autormi na zdklade informdacii Narodnej banky Slovenska

NajdolezitejsSimi ukazovatelmi analyzy ziskovosti bankového sektora su rentabilita
vlastného kapitalu (ROE) a rentabilita aktiv (ROA). Finan¢né vysledky ¢innosti bankového
sektora, ako 1inych oblasti ndrodného hospodarstva, st tesne spojené so stavom ekonomiky
Statu a s tempami ekonomického rastu. V suvislosti stym, medzi tempami rastu HDP
a ukazovatelmi ROE a ROA mozno pozorovat dostatone vyraznu korelaciu, ktora je
ilustrovana na grafe 5.
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Graf 5: Porovnanie tempa rastu HDP a ukazovatel’ov rentability bankového sektora SR
Zdroj: vypracované autormi na zaklade informacii z Narodnej banky Slovenska

Ako je vidiet’ na obrazku 5, urcité zrychlenie bankového trhu v r. 2011, sauz v r. 2012
zmenilo na pozorovatelné spomalenie. Zakladnymi pri¢inami znizenia ziskovosti bankového
sektora Slovenska su dosledky ekonomickej krizy a pokracujlica recesia ekonomiky, ktoré sa
odrazili predovSetkym na:

- spomaleni tempa rastu objemu urokovych vynosov, pretoze dynamika rastu vydanych
uverov je charakterizovana klesajucou tendenciou;

- raste objemu nevratenych uverov, ¢o viedlo k nutnosti zvysit' rezervy na pokrytie
moznych strat aktiv;

- znizeni vynosov z ¢innosti na devizovych trhoch, ¢o je CiastoCne spojené aj so
vstupom Slovenska do eurozony v r. 2009 a Ciastocne ako dosledok ekonomickej krizy

a nasledujucej recesie.

Toto je vo velkej miere spojené aj s tym, ze hlavny podiel vynosov bankového sektora

Slovenska predstavuju vynosy z poskytovania uverov. Tak napr. vr. 2012, v Strukture
opera¢nych vynosov bankového sektora, vynosy z poskytnutych uverov dosiahli 59% (graf 6).
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O Vynosy z Urokov z cennych papierov
B Vynosy z ostatnych Grokov
O Vynosy z poplatkov a provizii

@ Iné vynosy

7%

16%

58%

Graf 6: Struktira operaénych vynosov bankového sektora Slovenska v r. 2012
Zdroj: vypracované autormi na zadklade informdcii Narodnej banky Slovenska

Analogicku situaciu bolo mozné pozorovat’ aj v ostatnych analyzovanych obdobiach.
Znizila sa aj druhd, podl'a objemu, hodnota vynosov bankového sektora- vynosy z poplatkov a
provizii, ktoré v Struktire operativnych vynosov v r. 2012 predstavovali 19%.

Ekonomickd  kriza, pokracujuca  recesia  ekonomiky  avonkajSie  faktory
podnikatel'ského prostredia sa prejavili v ndraste poctu bankrotov podnikov a vysokou
uroviiou nezamestnanosti (vr. 2012 — 14%). Tieto faktory pdsobili na rast urokov na
poskytované tvery. Aj ked’, ako je vidiet na grafe 7, vr. 2011-2012 bola zaznamenana
tendencia znizovania, objem nevratenych uverov v porovnani s objemom poskytnutych
uverov, ostava dostatocne vysokym.

6,00
5,27 5,22

/0—0\ 4,77
5,00 4,64 —

4,00 -

3,00 -

2,00

1,00

0,00
2007 2008 2009 2010 2011 2012

Graf 7: Podiel zlyhanych tverov z celkového objemu poskytnutych averov v %
Zdroj: vypracované autormi na zaklade informdcii Narodnej banky Slovenska
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ZAVER

Tendencia vyvoja tuverovych rizik bankového sektora vr. 2013 je skor negativna, pretoze
velky pocet faktorov vplyvajicich na platobnu schopnost’ podnikov a doméacich podnikatel’'ov
prejavuje negativne tendencie. ZvysSenie danového zatazenia fyzickych a pravnickych osob,
zvysenie odvodov do penzijného fondu, zmeny v Zdkonniku price - toto vSetko moze
spOsobit’ negativne zmeny na trhu prace a znizit' platobnii schopnost’ podnikov a obcanov.
Nakoniec este zvySenie odvodov do Statneho bankového stabilizacného fondu, toto su faktory,
s ktorymi sa bankovy sektor Slovenska stretne v priebehu celého roka 2013. V stlade
s hodnotenim ratingovej agentary Moody’s (Rating slovenskych bank podl'a Moody’s, 2012)
dlhodoby rating slovenskych bank a filidlok zahrani¢nych bank sa javi pozitivhym. Taktiez je
vysoko hodnotena schopnost’ bank vracat’ kratkodobé tuvery. Sucasne, ale finan¢na sila
mnohych slovenskych bank a filidlok zahrani¢nych bank sa hodnoti nizsie, ako je priemerna
uroven a niektoré banky mozu potrebovat’ vonkajsiu finanént vypomoc (napriklad Unicredit
bank, CSOB, Agricole CIB ainé). TaktieZ je negativna prognéza rozvoja niektorych bank
a filidlok (napriklad Commerzbank, ING bank, Tatra banka, The Royal bank of Scotland
ainé).

Slovensky bankovy sektor je inadalej citlivy kvonkajsim Sokom ak vysledkom
ekonomického vyvoja, predovietkym Nemecka a Ciech, ako dovozcov slovenskej produkcie,
jeho dynamika sa vr. 2013 podla vSetkého bude vyvijat' podla situdcie na svetovych
finan¢nych trhoch a hlavne v eurozone.
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SUCCESSOR’S SATISFACTION ON BUSINESS SUCCESSION
PROCESS

Chamaru De Alwis

Abstract

Purpose of the article Post succession performance of family owned businesses has become
ineffective. Literature specifies that inter-generational succession is the prime cause for
succession failures. Due to this, current family owned businesses focus attention on finding
alternative, profitable succession modes. The foremost purpose of this research was to
compare performances of family and non-family successors.

Methodology/methods The study comprises two stages: Exploratory study was used to develop
the conceptual framework and hypotheses, and also formal study was used. Sample units were
selected through simple random sampling. The data collection modes were a mail survey and
in-depth discussions.

Scientific aim of the study is to compare family member successors with unrelated manager
successors based on the successors’ initial satisfaction with the business succession process..
Findings According to study findings, not all successors are completely satisfied with the
business succession process. Unrelated manager successors have higher satisfaction the family
member successors, but neither group exceeds the moderate level. All successors recorded
lower performance than the incumbent but unrelated manager successors had better results the
family member successors in both indicators

Conclusions If family members are not available or unprepared for business succession,
unrelated manager successors are a viable alternative.

Keywords: Successor, Satisfaction, Business Performance

JEL Classification: L26
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PRESENT STATE OF THE STUDY

Family- Owned Businesses (FOBs) dominate the current world economy in particular eras in
the past but also at present (Morck and Yeung, 2004). The current degree of business
performance, though, is somewhat different. Current FOBs have problems sustaining their
business. The reality is of course that FOBs are currently struggling in the worldwide crisis,
with their problem of inheriting their business. In other words, they are struggling for long-
term survival after a new Chief Executive Officer (CEO) succeeded the business (Chung and
Liu, 2007). According to research findings, FOBs give foremost preference to hand over the
business to family members because their ambition is to preserve family company ownership.
To achieve this, they transfer management and control to the next generation (Motris,
Williams, Allen and Avila.,, 1997; Lansberg, 1999), without considering the level of
competence of the successor. The leading argument for this generational succession is the
belief that family members can gather social capital, resources and specific knowledge on
running the firm in a more efficient and profitable manner (Bjuggren and Sund, 2001).
According to Davis, Schoorman and Donaldson (1997) “the family successor could perform
better than other managers because they are exposed to higher non-monetary rewards
associated with the firms’ success that other successors do not share.” They further argue “to
get solid, specific knowledge and high levels of trust from key stakeholders is very difficult to
outsiders.”

However, FOBs face one extremely vital issue with their generational business
succession. According to Ward (1987); Davis and Harveston (1998); and Kets de Vries
(1993) “only 30% of FOBs survive into the second generation, and 15% survive into the third
generation.” Miller, Steier and Breton-Miner (2003) explain that poor Business Succession
Process (BSP) is the central reason for this. This scenario has not only affected particular
organizations, but has also directly affected the national economy due to lack of contribution.
Regarding the American Family Business Survey (1997) (citied in Sharma, et al., 2003a)
BSPs define as “the transfer of leadership, ownership or control from one family member to
another - a goal shared by a majority of family firms” and as "a transfer the leadership one
family member to another.”

Conducting the business as a FOB , “each generation takes over the business from the
previous generation, and this is the vital managerial challenge for the incumbent, owners,
successors and family members” (Miller et al., 2003), but they have failed to do this in a
successful manner. BSPs have gone beyond that stage by considering alternative succession
modes, not for family control but for the survival of the organization as a FOB. Nelton (1997)
expressed that "families are now starting to recognize that it is not the end of the family
enterprise if you bring in a non-family executive to lead the firm". In other words, at present
there is a trend to be a FOB as a “family owned - non-family managed” model, not as a
“family owned -family managed" model. Therefore, the business succession process of FOBs
is better defined as “the passing of the leadership baton from the founder/owner or incumbent
owner to a competent successor, who will be either a family member successor or a non-
family unrelated manager successor (De Alwis, 2011).”

Further, Lauterbach, Vu and Weisberg (1999), and also Smith and Amoako-Adu
(1999), and Lin and Hu (2007), all conducted research in comparing the financial
performances of family member successors and non-family unrelated manager successors in
public companies to identify the most appropriate successor. Chittoor and Das (2007)
discussed making management more professional with three Indian companies using case
study methods. Boeker and Goodstein (1993) discussed the impact of organizational
performances and the composition of the board of directors for the selection of a future
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successor. Those studies have contributed to the knowledge base of the field, but there is still
an enormous knowledge gap to fill. No empirical research has been done on post succession
performances of medium-size FOBs by comparing family member successors and unrelated
manager successors. Therefore major objective of this study was to compare post succession
performances of a family member successor with that of an unrelated manager successor in
medium-sized FOBs through an empirically developed research base.

1 PROBLEMS OF THE STUDY

As explained previously, BSPs of FOBs have become a serious issue for the longevity of this
business entity. Therefore, there is a high tendency among researchers and practitioners to
find feasible solutions to this succession issue, however in FOB literature, there are very few
studies comparing different succession alternatives to BSPs (Chittoor and Das, 2007; Lin and
Hu, 2007).
This research aims to develop an understanding of this phenomenon, identified in the
previous section. Hence, the problem statements can be stated as follows:
“Who is the highly satisfied successor mode form family member successor and unrelated
manager with the business succession process that they have undergone?”

2 RESEARCH OBJECTIVES

To compare family member successors with unrelated manager successors based on the
successors’ initial satisfaction with the business succession process.

3 SIGNIFICANCE OF THE RESEARCH

There is a bulk of literature on various issues relevant to FOBs, but the majority of this is
focused on inter-generational succession (Handler, 1994 and Wortman, 1994). This is due to
poor performance the BSP brings short-term life to the entire unit (Handler, 1994). This poor
result affects the business entity and eventually also the national economy. Therefore,
business succession processes have become a fundamental topic of FOB research (Sharma, et
al., 1996). Almost 99% of the literature on FOB succession deals with inter-generational
succession, and very few researchers have given their attention to alternative succession
modes (Lauterbach et al., 1999; Smith and Amoako-Adu, 1999; Boeker and Goodstein, 1993;
Chittoor and Das, 2007; Lin and Hu, 2007).

4 LITERATURE REVIEW

4.1 BUSINESS SUCCESSION PROCESSES (BSP)

Top management succession is a particularly challenging event for any type of business
organization because the successor’s approach, competencies and perception directly affect all
aspects of the business, and also stakeholder’s expectations. The American Family Business
Survey (1997) defines BSPs of FOBs as "the transfer of leadership, ownership or control from
one family member to another - a goal shared by a majority of family firms." Meijaard,
Uhlaner, Floren, Diephuis and Sanders (2005) goes beyond this to define BSPs of FOBs as
"...a transfer to someone within the family, to a third party, or to another company”.
Management buy-ins (MBI) and management buy-outs (MBO) can be considered examples
of business transfers as well, as long as the existing economic entity survives." According to
Beckhard and Burke (1983) (cited in Handler, 1994) BSPs are "the passing of the leadership

17



MANazZment a EKOnomika ISSN 1337-9488
Journal of MANagement and ECOnomics MANEKO: 2013.01

baton from the founder-owner to a successor who will either be a family member or a non-
family member; a 'professional manager." According to Barry (1975) and Davis (1982) to
have an actual BSP in FOBs, it must have three major components: 1) an incumbent/founder
who hands over their leadership role, 2) a successor who accepts the leadership role, and 3) a
system by which the handover takes place. For FOBs, family members are interested in
transferring management into another family member’s hand, mostly transferring to the next
generation’s hand. This is because their intent is to preserve company ownership and
management within the family. They transfer management and control into the hands of the
next generation (Morris et al., 1997) without considering the competence level of the
successor. The leading justification for this inter-generational succession is the belief that
family members are able to accumulate social capital, resources and learn specific knowledge
on running the firm in a more efficient and profitable manner (Bjuggren and Sund, 2001).
According to Davis et al. (1997), family successors might perform better than unrelated
managers, because they have developed better non-monetary rewards which helps guarantee
the firms’ success. Additionally, Donnelley (1964), (cited in Alestalo, 2010), argues that “to
get firm specific knowledge and higher levels of trust of key stakeholders is very hard for
outsiders.” According to previous research findings, only a limited number of FOBs survive
to the second generation and more than two-thirds do not pass to the third generation
(Shanker et al., 1996). Kets de Vries (1993) writes that only “30% of FOBs survive into the
second generation, and 15% survive into the third generation”. Poor successions are the main
reason businesses fail to continue (Miller and Breton-Miner, 2003). Other causes are
implementing incomplete and vague succession plans, selecting incompetent or unprepared
successors, and also family conflicts (Dyer, 1986; Handler, 1990, 1992; Lansberg, 1999; and
Morris et al., 1997). Due to this, there is a current trend to operate as a “family owned and
non-family managed” business instead of the “family owned and family-managed” business.

Therefore BSPs of FOBs can be better defined as the “transition of leadership from the
founder - owner or incumbent-owner to a competent successor. The successor might be a
family relative or non-family manager.”

4.2 ALTERNATIVE SUCCESSORS FOR BUSINESS SUCCESSION

Family member successor

As mentioned earlier, FOBs give priority to handing over the business to other family
members. In this instance, the business goes to the successor, who has related by blood to the
incumbent. This transition is usually done from generation to generation. Sometimes, if no
blood relatives are available, FOBs consider handing over the business to a person related to
the incumbent-owner by law. Some researchers highly recommend that internal successors are
more suitable than unrelated successors because they have greater knowledge of the firm and
an established social network (Chung et al., 1987). Cabrera-Sua’rez et al. (2001), express that
internal family succession can help FOBs sustain or achieve some competitive advantage over
non-FOBs. It is vital that family members contribute to a smooth successor transition because
they are the ones who have developed the existing corporate strategy.

Non-family unrelated manager successor

Sometimes family inter-generational succession is impossible due to such reasons like
competent family members being unavailable, family members refusing to take over
management or problems with the family member successor. Under these circumstances,
companies must make a crucial decision about continuing the family business and protecting
family identity. In order to protect family identity, FOBs must then consider appointing
outside unrelated managers (Chittoor and Das, 2007). This means recruiting an unrelated
manager successor to lead the company (the professionalization of the FOB) for an interim
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period until they find a family successor for long term posting as manager. In certain cases, it
is very beneficial for the FOB to appoint an interim or "regency" manager (Matser and
Lievens, n.d.) until a family successor is fully prepared for the management job. In this way,
the family can maintain control of the family business, and it fills the managerial gap. Further
reasons to appoint an interim unrelated manager successor are environmental pressures such
as those from multinational companies, technological advancements in a field, competition
from quality products at low prices, consumerism, media exposure, and lifestyle changes.
FOBs must find external unrelated managers to run the business successfully.

Business succession and performance

An extensive search was done to find available literature on BSPs and its affect to post
succession performance, but very few contributions were found. In total, 9 articles were
reviewed, but the majority of them do not relate to the FOBs. Some compared FOB
performance to non-FOBs. A few studies researched the relationship between performance
before succession and its impact on selecting an appropriate succession mode, and other
researchers evaluated the post succession performance with succession modes. The majority
of research was conducted in the United States, Canada, the United Kingdom and Australia,
and only 2 theses conducted research in the Asian region.

4.3 SUCCESSION AND POST PERFORMANCE

There is no clear agreement among researchers on how to measure a successful or effective
succession (Dyer, 1986; Handler, 1989a; Morris et al., 1997; and Cabrera-Sudrez et al., 2001).
Handler (1989a) and Sharma (1997), explain whether it is suitable to use the satisfaction level
of the incumbent, the successor, and other family members as an indicator of whether the BSP
is perceived to be successful. The initial satisfaction with the business succession process
generally encourages better performance and usually brings booming post succession business
performance, and this excellent post succession performance brings FOBs some personal
satisfaction. Likewise, if stakeholders are not satisfied with the BSP, this discourages them
from performing their roles as well as possible in the proper manner, and this will affect post
succession performance both directly and indirectly. This finally brings dissatisfaction to the
whole business process.

5 RESEARCH DESIGN

This study includes subjective measures to evaluate FOB performance based on the
successor’s initial satisfaction with the business succession. Cabrera-sudrez et al. (2001) and
Dyer (1986) suggested using the satisfaction of the incumbent, the successor and other family
members with BSP as an indication of the perceived success of the BSP. Sharma et al.
(2003a) employed this performance indicator for their research on “predictors of satisfaction
with the succession process in family firms.” Sharma et al. (2001) collected data to measure
satisfaction from incumbents and successors, but no data was collected from family members
due to the limitation of the research framework. Their sample framework was FOBs that
expected succession within the ensuing five years, and also those for which the event had
occurred within the preceding five years. Under this research framework however, this study
has collected data from FOBs. Therefore, it has failed to collect data from incumbents and
their family members. Therefore, this study has come to the decision to measure initial
satisfaction with the business succession process of the successors of various business units.
This study defines initial satisfaction with the business succession process as “perceived
satisfaction of succession before post succession FOB performance is accurately known.”
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This research defined family member successor as “individuals who have a
relationship with the incumbent and family by blood or by law.” In general, the transition will
come from generation to generation, but sometimes, due to the unavailability of blood
relations; there is consideration given to whether the business should be handed over to more
distant, legally binding relations. Thus, this study considers both types of successors as family
member successors.

Professionalization refers to the adoption of unrelated managers to fill management
positions, especially the CEQ’s position (Zhang and Ma, 2009). The adoption of unrelated
managers signifies the separation of ownership and control, or at least it dilutes the family
control in the actual management of the business. Under these circumstances, the unrelated
manager successor is defined in this research as “an individual who takes full charge of the
day-to-day operations while retreating to the board of directors to assume advisory and
supervising duties.”

HYPOTHESIS OF THE STUDY

Hypothesis 1: Successor and post succession performances

Under hypothesis 1, this research evaluated the post succession performance of
alternative succession modes. To reach this prospect, this study compared alternative
succession modes with their post succession performance based on initial satisfaction with the
business succession process

Alternative hypothesis (H1.a): Initial satisfaction with the business succession process
is significantly different with family member successors (lggms ) to unrelated manager
successors (Mgyms)

CHelepype #F Mopye (D

6 SAMPLE DESIGN AND DATA COLLECTION DESIGN

6.1 SAMPLE DESIGN
This study screened the population of ““Family owned business has done their business
succession process with family member successor or unrelated manager in Sri Lanka.” Due to
a national database for screening being unavailable, SME database was used because
according to the literature, the majority of SMEs are FOBs (Commission, 2006).
anka does not have a nationally accepted definition for SMEs and different institutions

adopt different definitions according to the purpose of various studies. However, the most
widely accepted criteria for defining SMEs are that they have a number of employees, fixed
investment, and have a certain nature of business (Cooary, 2003). However those definitions
are based on mainly three indicators as number of employees, capital employed/total assets
and turnover. Some difficulties can be identified with these definitions, when author applies
the criterion of capital employed / total assets, and turnover. This may well confuse figures
due to inflation and technological improvement. Despite this, most researchers and relevant
institutions use the following criteria to classify SMEs: the “value of the fixed assets”
(excluding land and building), and the “number of employees in the enterprise” (Cooray,
2003). Due to the inflation factor, the author preferred to use only the “number of employees”
for identifying FOB units for their study. According to Sumanasena (n.d)

“The most common categorization based on employees in Sri Lanka is 4 to 49 employees
for small-scale enterprises, 50 to 149 for medium scale enterprises and more than 149
employees for the large scale.”
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Thus, for this study, the population is defined based on the following criteria:

1) The sample unit must fit into the aforementioned definition.

2) A family member successor or an unrelated manager successor has been appointed to
the top executive senior position (CEO/ Chairman).

The research used a simple random sampling method by considering constraints faced
during data collection. Targeted respondents included FOB successors: family member
successors and unrelated manager successors that had been appointed within the period 2000
to 2007 in medium-sized FOBs.

6.2 DATA COLLECTION DESIGN

A structured research questionnaire that has developed by combining with universal accepted
scales and author developed scales. This questionnaire was basically divided into three
sections by considering the following objectives:

Section 1 specially designed to verify which elements of the population should be
subjects of the sample. Section 2 designed to collect demographic information about FOBs
and the sample element; the successor. This section also helped collect data on pre and post
business performance. This section included the following demographic information related
to the successor and FOB:

Section 3: Initial satisfaction with the succession process was measured through the
scale developed by Sharma et al. (2003a). This instrument was constructed by 12 statements
which were equally weighted. The original alpha values for this scale was 0.93.

The questionnaire was originally developed in the English language, and then
translated into Sinhala and the Tamil language. It was distributed in two formats: Sinhala and
English format, or Tamil and English format, to increase the response ratio from the
respondents.

This study utilized postal and electronic mail surveys simultaneously as the data
collation method due to the following reasons: to obtain a higher level of response within a
short period of time.

6.3 RESPONSE RATE

In total, 156 responses were received during the data collection period. The number of useable
returns is 128 (82%) and the number of non-useable returns is 28 (18%). The 28 responses
had to be rejected particularly from hypothesis testing, since they did not have several key
questions entirely completed. The overall response rate (useable returns 128; total population
3,458) suitable for hypothesis testing is 3.7%. The response rate on the web-based survey was
less than that of the postal questionnaire. It is likely that companies apply a spam filter to e-
mails from unknown sources, and secretaries usually check and filter incoming e-mails for the
executive. This response was still a more than adequate response rate, given the number of
parameters in the structural model to be estimated (Hair, Anderson, Tatham and Black, 1995).
The 128 usable questionnaires were evenly split between two respondent groups: 86
questionnaires received from family member successors, and 42 received from unrelated
manager successors. In addition to the statistical requirements of sample selection, this sample
of the study can be matched with the study samples that have been used to evaluate post
succession performance of FOBs and non-FOBs, therefore this sample size of the study is
considered acceptable for this study (Cucculelli and Micucci, 2008).
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7 DATA ANALYSIS AND DISCUSSION

7.1 DESCRIPTIVE STATISTICS OF THE STUDY

The normality of the data set was evaluated by Kolmogorov - Smirnov (S - K) and Shapiro -
Wilk (S - W) tests. Results are in significant levels of S - K and S - W (greater than 0.05 (p >
0.05)). Therefore the normality was assumed. Test for linearity measures whether the
relationships between the predictors and the outcome variable are linear. It was tested
through residual plots obtained by SPSS 17.00 and most of the residuals were scattered
around zero point and had oval shapes. Box-plot diagrams were used to identify outliers of the
above variables and ones the outliers appeared it was replaced by the mean of the sample set.

BUSINESS SUCCESSION WITH FAMILY BUSINESS SUCCESSORS (FMSS)

As shown in graph 1, the majority of FOBs are handed over to the son of the family. Of these
sons, 57% are the eldest son of the owning family. The second and third highest successor
categories are respectively sons-in-law and daughters of the owning family (the total sampling
unit is 110).
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Graph 1: Distribution of different people who are family successors
Source: Survey data, 2011

BUSINESS SUCCESSION WITH UNRELATED MANAGER SUCCESSORS (UMSS)

82% of unrelated manager successors are managers who have pre-experience with the FOB,
who have occupied a senior position in the FOB. Under these conditions, the majority of
unrelated manager successors have taken over the business with enough appropriate
understanding about the business and its surroundings. In some instances, they need to take
over the business until family issues are overcome.

In most instances, they have been appointed for the transition period due to the
unavailability of suitable successors within the family; or until a family member successor
can be trained; because a family member refused the appointment due to family conflicts; or
due to poor performance of the FOB. Most of the time, a person is appointed who has worked
a long period with the FOB, is trustworthy, and who has been a top-level manager of the
company.
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AGE DISTRIBUTION OF THE SUCCESSORS

Table 1: Age distribution of the successors

ISSN 1337-9488
MANEKO: 2013.01

FOBs which appointed | FOBs which appointed F statistics
FMS UMS (T test)
Age of the successor when he was appointed
Mean 33.85 47.93 6.003*
Median 35 43
Standard 7.10 6.53
Deviation
Maximum 51 55
Minimum 23 35

*Significant at 5% level.
Source: Survey Data, 2011

Table 2 presents descriptive statistics of the successor (president and/or CEO)
appointed within the period of 2000 to 2010. The samples include 134 appointments except
the cases that have not mentioned the age. To test whether a family member successor and
unrelated manager successor are significantly different, the sample was tested with Mann-
Whitney test statistics.

The results of this test is that “the age of the appointment for family member successor
and unrelated manager successor are statistically significant different: z = -7.969, and p <
0.05. Family member successor has an average age of 35, while unrelated manager successor
has an average age 43.

60,0
50,0
40,0 —
. EFamily
& 30,0 — Succesors
20,0 4 NN . Non-family
Successors
10,0 I ——— .
00 [
Below 30 Between 31 - Between41 - Morethan 50
40 50
Age

Graph 2: Age distribution of successors
Source: Survey data, 2011
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HYPOTHESIS TESTING

Initial satisfaction with the succession process

Initial satisfaction of the business succession process

Alternative hypothesis (H1): Initial satisfaction with the business succession process is
significantly different with family member successors ( pggms ) to unrelated manager
successors (Msyms)

H,: Mspms F Psums (1)

A study compared the level of initial satisfaction of family member successors and
unrelated manager successors. Family member successors levels of initial satisfaction (M =
2.63, SD = 0.65) expressed significant levels of difference with unrelated manager successors
(M =3.00,SD=0.41), t (128) = 3.939, p = 0.000, and two-tailed df =117.01.

According to the research findings, unrelated manager successors have a higher level
of initial satisfaction than the family member successor.

Therefore, alternative hypothesis (H1) is accepted. In other words, initial satisfaction
with the business succession process between family member successors and unrelated
successors is significantly different.

Table 2: Initial satisfaction with the business succession process
Type of business succession

All Family member Unrelated manager Difference
successor successor
Initial Satisfaction 2.77 2.63 3.00 0.27*

* denotes significance at the 5 percent level
Dependent variable: Initial satisfaction with the business succession process
Source: Survey data, 2011

The average satisfaction with the BSP is 2.77. Under this condition, it can be
concluded that not all successors are satisfied with the BSP that was carried out. The
stakeholders around the BSP should consider the BSP because if they highly satisfied with the
business succession, it will positively affect the performance of the business.

8 CONCLUSIONS

According to aforesaid findings, successors are not satisfied with the business succession
process. This is true of all the succession modes. Unrelated manager successors have higher
satisfaction than the family member successors but no successors achieve more than the
moderate level of satisfaction. This level achieved indicates “no dissatisfaction and no
satisfaction” and this is dissatisfactory for the future of the FOB. If CEOs do not satisfy the
way of appointing them, it badly affects the performance.
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INVESTMENT PROCESSES IN THE SLOVAK REPUBLIC
AND IN SELECTED EUROPEAN COMPANIES

INVESTICNE PROCESY V SLOVENSKEJ REPUBLIKE
A VO VYBRANYCH EUROPSKYCH PODNIKOCH

Miroslav Grznar, Cuboslav Szabo, Elena Sibertova

Abstract

Purpose of the article. Investment processes fulfil important function in renewal production
and/or technological equipment of agricultural companies, which is either written off, morally
out-dated or otherwise devaluated.

Methodology/methods: For our analyses we used the standard methods of scientific work
such as analysis and synthesis, induction and deduction, comparison, descriptive statistics and
graphs.

Analysis is based on the available statistics of the Ministry of Agriculture and Rural
Development of the Slovak Republic based on the fact sheets of the years 2004-2009. We also
used the database as our primary data. For international comparisons of investment processes
of the Slovak companies we used the database of the Farm Accountancy Data Network EU.
Scientific aim: The aim of our contribution is to analyse the investment processes in
agricultural companies. Current development stage is characterized by continuing substitution
of labour and land by capital.

Findings: Emerging surplus of land unused soil, are not always results of substitutions of soil
by capital, but rather results of numerous bankruptcies, unclear ownership relations, as well
as results of speculative purchases of land by developers and other investors. Only about 80%
of available agricultural land is currently used in an efficient manner. Substitution of labour by
capital results in decrease of jobs in agriculture and more intensive use of seasonal labour. It
should be mentioned that decrease of employment in agriculture points out also to losing
interest of young generation in work in this industry.

Conclusions (limits, implications etc): Slovakia, as well as other V4 countries are lacking
behind EU 27 average and behind largest EU countries in gross investments per unit of land.
Traditional investment processes in agriculture can be substituted by use of services on larger
scale, which is similar to use of outsourcing in industry.

Keywords: assets, agricultural companies, investment, substitution processes

JEL Classification: M21, O13, Q14
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INTRODUCTION

The contribution deals with the investment and substitution processes in agricultural
enterprises in the Slovak Republic and in selected countries of the European Union.
Harmonization of three fundamental resources — land, labour and capital — is a prerequisite for
efficiency of the entire industry, with substitution of individual parts being an ongoing
process.

1 MAIN GOAL

The main goal of article is analyze investment processes and/or technological equipment of
agricultural companies in the Slovak Republic and in selected European countries.There is
still a disparity in capital equipment and performance of agricultural enterprises. The
partnerships that were created by transformation from agricultural cooperatives show better
results. They farm smaller utilised area but they have better capital equipment, they are able to
obtain more ban loans and reach higher production efficiency. Majority of them made profits
in 2010. Analysis is based on the available statistics of the Ministry of Agriculture and Rural
Development of the Slovak Republic based on the fact sheets of the years 2004-2009. We also
used the database as our primary data. For international comparisons of investment processes
of the Slovak companies we used the database of the Farm Accountancy Data Network EU.

2. RESULTS AND DISCUSSION

2.1 THEORETICAL AND PRACTICAL ASPECTS OF INVESTMENT PROCESSES
IN AGRICULTURAL COMPANIES

Cramer, G.L. - Jensen, C.W. (1991) the investment process with search for optimum
combination of production resources, which is leading to minimizing of the cost while the
optimum combination is decided by cost of resources — most often labour cost and cost of
capital resources.

Rachlin, R. (2001) emphasises that investments are irrevocable decisions, serve for
long periods of time, and existence of the company in future as well as generation of revenues
and profits depends on these decisions.

Fotr, J. — Soucek, I. (2005) consider investments and investment decisions as an
important tool which can lead to increase of company’s value, as is the goal of market-
oriented firms. However, they emphasize that investments are characterized by risks and
uncertainties which are difficult to predict.

Stankova, D.M. (2009) stresses importance of human capital as a precondition for
effective functioning of an organization and for its success in fulfilling its goals.

Szabo, L. — Grznar, M (2009) point out to utilization of potential of capacity
parameters as an important area of crisis management.

We also characterised the disparity of subsidies in the EU in our contribution (Grznar,
M. et al., 2009).

Korab, B. et al. (2008) underline the importance of financial plans for prosperity of the
enterprise.

Bondareva, 1. (2009) pointed out the importance of developing financial strategies for
business success.

Simberova,l. et al. (2009) charakterised creative society-space for development of
company by innnovative potential.
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Plchova, J. (2012) deals with a problem of the effective implementation of the Quality
Management System in the company.

Némecek, P. ef al. (2009) evaluated economics and management of the company.

Mura, L. (2010) told, that management of every agricultural enterprise is more art than
science.

Vukoje, V. and Drobnev, I. (2011) evaluated agricultural and food enterprises in
Serbia. Alternative resources of agricultural finance in enterprises were solved with
Subertova, E. (2011).

Uhrincatova, E., et al. (2011) deal systematically with financial analyses in the Slovak
agricultural companies.

In the present, a problem of investment and substitution processes for strategic
development of agriculture enterprises in implementation Common Agricultural Policy in the
content of economic crises in Slovakia and abroad is being discussed. Self-employed
agricultural farmers are more limited by available resources for full implementation of the
different areas of investment processes especially for the scope of various strategies than large
enterprises. The most significant change is in number employees — their number in year 2010
decreased to 36.6% of the level in year 2004. This drastic decrease is related mostly to
bankruptcies of numerous enterprises, to decrease of animal production and to increasing use
of seasonal labour. Renewal of long-term tangible and intangible assets (LTTIA) is in
statistics characterized by formation of gross fixed capital (FGFC). Developments of
substitution processes parameters in the recent years are in Table 1

Table 1: Substitution processes in Slovak agricultural companies (persons, millions Eur,

hectares)

Parameter/Year 2005 2006 2007 2008 2009 2010 Index
2010/2005

Number of employees 86600 | 46630 | 41723 | 38370 | 35023 | 31685 36,6

(persons)

Long-term tangible 6 838 6 924 7 063 7 396 7521 7 445 108,8

and intangible assets

(millions Eur)

Formation of gross 406 300 334 650 568 426 104,9

fixed capital

(millions Eur)

Depreciation (%) 39,5 39,7 40,2 39,0 38,8 38,8 98,2

Residual value of 4138 4179 4220 4513 4601 4 588 110,8

Long-term tangible

and intangible assets

(millions Eur)

Agricultural land in 1934 1941 1930 1937 1930 1 945 100,5

use (‘000 hectares)

Source: Report on Agriculture and Food Industry in Slovakia, 2009, Bratislava: Ministry of Agriculture and Rural
Development, 2010. Workforce Survey, Slovak Statistical Office, 2006-2010, Index 05/10, author’s calculations

Decrease in formation of gross fixed capital in years 2008 — 2010 as a result of overall
economic crisis is another negative of substitution processes in Slovak agriculture. This led to
substantial decrease of gross fixed assets renewal by entrepreneurial entities in agriculture.

Value of long-term tangible and intangible assets (LTTIA) in agriculture in year 2010
was 7,445 million € and it increased compared to year 2005 only by 8.8%. Its development
depended mostly on economic and financial crisis, which took away from enterprises
financial means for renewal (revitalization) of technology. Dramatic decrease was mostly in
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investments to machinery, equipment and transport vehicles, stagnation in investments in
constructions and buildings. Significant increase in renovation was only in case of farm
animals and permanent grass lands. At the same time, depreciation decreased from 39% to
38.8%. Positive aspect of renewal revitalization in agriculture is increase of foreign
investments, which amounted to 3.86 million € and were targeted to purchase of machinery,
equipment and to restoration of buildings.

2.2 INVESTMENT PROCESSES IN AGRARIAN COMPANIES IN SELECTED
EUROPEAN UNION

Comparisons of rate of production basis renewal in agricultural enterprises in Slovakia
with selected EU countries are made by using database from FADN EU (Farm Accountancy
Data Network EU) for year 2008. Slovakia, as well as other V4 countries (Visegrad Group =
Slovakia, Poland, Czech Republic, Hungary), are lacking behind EU 27 average and behind
largest EU countries in gross investments per unit of land. The highest investments per unit of
land are in Germany, the lowest in Czech Republic. Similar situation occurs also in net
investments, domineered by Germany. On the other hand, France shows decrease of net
investments, i.e. renewal did not reach the level of discarded long-term assets, as is also the
case of Hungary. Other V4 countries are at the level of EU average.

Table 2: Investment processes in average enterprise in selected EU countries, 2008 (in
Eur/hectare)

Parameter/ Ger- | Fran- | United | Slovak | Czech Po- | Hung Ave-
Selected EU many ce King- | Repub- | Republ | land ary rage
Country dom lic ic EU 27

Gross
investments
(Eur/hectare) 1208 327 242 185 8 202 156 226

Net
investments
(Eur/hectare) 778 - 40 86 44 12 41 0 14

Investment
support/
subsidies
(Eur/hectare) 0 15 5 24 2 12 14 14

Standard
support/subsid
ies
(Eur/hectare) 407 360 274 257 275 279 267 325

Depreciation
(Eur/hectare) 430 327 156 141 18 245 156 254

Cost interest
(Eur/hectare) 996 59 38 19 1 17 41 63

Services
(Eur/hectare) 171 121 63 51 2 42 67 80

Agriculture
land (hectares) 82 77 160 579 227 18 54 29

Source: Standard results ISPU 2008 v EU member states EU — 27.In: Ekonomika polnohospodarstva
(Agriculture Economy), XI., 2011, ¢. 2, s. 61-63, author’s calculations
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In average of EU countries are the main sources of investment process subsidies and
depreciation. Its level is variable depending on countries. It relates to old production basis and
finished depreciation of many of investments acquired long ago.

Potential source for financing renewal of assets in agricultural enterprises can be
investment and standard supports/subsidies. They can be received from EU funds or from
own governments, based upon projects. These subsidies are not, of course, covering full value
of the investments. These sources were relatively low in all countries, with Slovakia getting
relatively most of it. To cover their investment cost, companies can also use part of received
standard subsidies. In this parameter, “old” EU member states are better off than “new”
members. However, the database does not have detail data.

Important parts of investment financing are bank loans and leases for
machinery/equipment. Some indication can be data on cost interests. This parameter is
significantly different only in case of Germany, in all other countries this parameter is not
quite high.

Traditional investment processes in agriculture can be substituted by use of services
on larger scale, which is similar to use of outsourcing in industry.

Table 3: Transfer of financial resources to the Slovak agricultural enterprises in mil.
Eur

Indicator/Year Total 2009 Total 2010 Total 2011 Index
2011/2009

Market—oriented spending 39,8 13,6 13,1 32,9
Direct payments 364,1 337,6 365,2 100,3
Rural development 433,5 483,1 408,5 94,2
State aid and other 108.8 117,5 103,3 94,9
expenses

Total 946,8 950,8 890,5 94,0

Source: The report on the Slovak agriculture and food, MPRV SR, 2012, autor’s calculations

Table 3 gives the view of spending on development of agricultural companies in the
last 3 years in the Slovak Republic. The data show a stagnation of the amount of spending on
agriculture as well as the fact that the largest volume of tools of the financial policy was
spend on the programme of rural development not on the support of the growth of the sector
that had been stagnating for many years. The financial resources for rural development form
were approx. 1/ 2 of the total spending in the current programming period of 2007-2013. This
relates to the policy of rural development that has been supported by the EU for a long time
and its aim is to preserve the rural settlement, development of traditional production activities,
agro tourism and diversified business.

The second largest volume is represented by direct payments used to stabilization of
producers” income and these have also impact on the growth of agricultural performance.

Due to the EU orientation towards strengthening the market signals when creating
production plans of agricultural producers, market — oriented spending is decreasing. The
state aid comes from the budget resources and it should help to overcome crises. The Slovak
agriculture after joining the EU has improved its financial position thanks to subsidies from
the EU funds that serve to eliminate disparities in performance and producers income among
the EU member states. In spite of the fact that subsidies have been rising, the Slovak
agricultural enterprise still has an undersized capital in comparison to developed countries.
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As to the structure of entrepreneurial subjects by their size, self-employed independent
farmers are prevalent type of entrepreneurs. Their success is determined by orientation into
plant production.

There are substantial differences between higher profitability of plant production and
usually unprofitable animal production.

Table 4: Transfer of financial resources to the selected European Conutries
and to the Slovak agricultural companies (in mil. Eur)

Indicator/Selected Ger- Fran- United Czech Hungary Poland
EU Country many ce Kingdo Republic

m
Market — oriented 251.9 829.8 76.1 45.2 137.3 211.6
spending
Direct aid/payments 5446.1 | 8087.4 3 306.8 563.4 817.4 1 847.1
Spending in total 5725.0 | 8926.5 3398.2 608.6 965.2 2 066.3

Source: The report on the Slovak agriculture and food, MPRV SR, 2012, autor’s calculations

Slovak agriculture faces various lasting challenges: internal over-employment and
related amount of contribution to social insurance, low capitalization, and generally low
profitability which is a problem especially in co-operatives. On the other hand, the situation is
more favourable in limited liability companies and in enterprises of independent farmers.

Table 4 on previous page gives the information based on the data for 2010 on the
amount of transfers provided to agriculture in
some EU countries and compare it with the one in the SR.

The table contains the absolute data that are difficult to compare, however, they show
relatively huge financial transfers to agriculture in the given countries. The new member
states of V4, except of Poland, have limited resources for their agriculture, in comparison to
the ones in the developed EU countries.

Table 5: Developments in investment processes — average enterprise in Slovakia (SR)
and in Czech Republic (CR) from 2004 to 2009, in € per company

Country/year | Agricult. Assets Foreign Gross Total Subsidies
land sources investments | production

SR 2004 538,4 | 1157657 164 220 35027 364 297 5716

2005 5383 | 1117643 61769 53 967 368 259 89 862

2006 5149 752 628 74 949 36 817 338 643 97 271

2007 5823 919 135 103 092 72 885 509 600 140 503

2008 579,3 424 015 137 204 107 079 526 511 149 013

2009 574,6 472 214 161 815 101 509 391 946 180 149
Index SR

2009/2004 106,7 40,8 98,5 289.8 107,6 3151,7

CR 2004 250,0 488 893 156 926 21 994 275211 8 764

2005 2473 514 648 160914 26 403 261 357 47501

2006 238,0 575221 166 348 30 095 266 079 61 555

2007 236,8 555094 170 979 37 561 301 523 64 606

2008 227.8 572 893 180 734 41719 301 955 75 899

2009 231,8 594 522 182 724 33079 255 637 73 865

Index CR 92,7 121,6 116,4 150,4 92,9 842,8
2009/2004

Source: Standard results ISPU 2008 v EU member states EU — 27. www.europa.ec./rica/fadn, November
2012;author’s own calculations
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Average size (acreage) of agricultural enterprises in SR is twice than in CR. Changes
were made slowly, differences were less than 10%

While assets of Slovak enterprises in FADB database were constantly falling down
more than 60 % in the period 2004-2009, they were slowly increasing in CR together with
foreign investments.

In Slovakia are many agricultural enterprises (60%) in unsuitable soil and climatic
conditions and subsidies are at a higher level as in CR. Starting base was in Slovakia
significantly lower as in CR.

The Slovak agricultural enterprises after joining the EU has improved its financial
position thanks to subsidies from the EU funds that serve to eliminate disparities in
performance and producers income among the EU member states. In spite of the fact that
subsidies have been rising, the Slovak agriculture still has an undersized capital in comparison
to developed countries. Therefore it has not managed to reach efficiency of developed
countries in the value of production per ha and amount of inputs.

The subsidies from the EU funds are usually directed to support rural development,
which helps to preserve the environment and settlement in marginal production conditions on
one hand, but they do not help to eliminate differences in performance in production
conditions of the country in comparison to developed EU countries.

The high food import pushes the prices of domestic products to the level that does not
cover the cost of production. The food supply is stagnating and self-sufficiency in food
production of the country is decreasing below 50 per cent while the Czech Republic or
Hungary have both reached as many as 70 per cent. To cover their investment cost,
companies can also use part of received standard subsidies. In this parameter, “old” EU
member states are better off than “new” members. However, the database does not have detail
data.

SUMMARY

Traditional investment processes in agriculture can be substituted by use of services on larger
scale, which is similar to use of outsourcing in industry. Look at the cost of services in
various EU states implies that v$§ countries — including Slovakia — are substantially behind the
average of EU 27 in use of services. The average is very much influenced by Germany and
France, but also Austria (not in the table). We left out intentionally profits from sources of
investment financing, since profit is not in FADN database.

The main source of investment process is depreciation. However, its size is variable
depending on countries. V4 countries — with exception of Poland - are deep below EU 27
average. It relates to old production basis and finished depreciation of many of investments
acquired long ago.

Another potential source for financing renewal of assets in agricultural enterprises can
be investment and standard supports/subsidies. They can be received from EU funds or from
own governments, based upon projects. These subsidies are not, of course, covering full value
of the investments. These sources were relatively low in all countries, with Slovakia getting
relatively most of it.

Average size (acreage) of agricultural enterprises in the Slovak Republic and in the
Czech Republic changed in evaluated time period only slightly. While assets of Slovak
enterprises in FADB database were constantly falling down with exception of the most recent
time, they were slowly increasing in Czech Republic together with foreign investments. For
Slovakia there is a good sign in increasing gross investments as well as of total production.
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Share of foreign investments on assets is in both countries approximately the same at about
30% level.

Important parts of investment financing are bank loans and leases for
machinery/equipment. FADB database does not keep data regarding bank loans volumes, nor
leasing payments. Some indication can be data on cost interests. This parameter is
significantly different only in case of Germany, in all other countries this parameter is not
quite high and in V4 countries rather low.

Managers and/or owners of agricultural enterprises are without doubt aware of the
necessity to renew production base of their companies and to make it more efficient.
Unfortunately, pressing operative, imminent problems and insufficient financial resources
quite often delay investment decisions. It is also related to the fact that might not have
strategic plans, since there is strong uncertainty as to the future demands for agricultural
commodities.

All the above-mentioned factors undoubtedly influence processes of renewal of fixed
assets as well as contribute to broad differentiation in approaches and results in investment
planning and decision-making
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ANALYZA VPLYVU MOTIVACIE PRACOVNIKOV NA RAST
EFEKTIVITY PODNIKATELSKEJ CINNOSTI

ANALYZE THE IMPACT OF MOTIVATION OF WORKERS
ON BUSINESS GROWTH EFFICIENCY

Pavel Herzka

Abstract:

Purpose of the article. The aim of the present paper was theoretical justification factors and
conditions of work motivation and partial mapping of the actual state of motivation of workers
in a particular company.

Methodology/methods. Comparison method, the method of the survey

Scientific aim. We have tried to draw attention to the problems of motivation in practice firms
is now, when the economic crisis and the economic recession in Slovakia led to significant
limitations in this area.

Findings Study aims to identify the most important factors motivating our employees to
contribute to the improvement of the results.

Conclusions (limits, implications etc). The present article presents problems not only from the
point of view of managers, but, first of all, the particular employees of Slovak company. In our
opinion, in Slovakia there are a significant number of firms, especially firms with foreign
capital on which the Slovak entrepreneurial stakeholders could learn from the experience of
employee motivation that would bring the best results and to overcome the consequences of the
CYISIS.

Key words: personal management, staff motivation, motivation factors, outcomes, management
of motivation

JEL Classification: M12
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UVOoD

Motivovanie alebo tiez stimulacia predstavuje subor vnutornych a vonkajSich podnetov
(nastrojov), ktoré by mali pdsobit’ na konanie pracovnikov. Zo stimula¢nych nastrojov sa
pripisuje najcastejSie vel'ky vyznam peniaznej odmene za pracu, ktora predstavuje mzda. V
suvislosti so stimuldciou pracovnikov je potrebné venovat pozornost aj obsahu pracovnej
¢innosti, osobnosti vediceho a Stylu jeho vedenia, pracovnému hodnoteniu, spolo¢enskému
hodnoteniu prace a profesie, pracovnému prostrediu, reZimu prace a mozno dokonca v prvom
rade k moznostiam vzdelavania, pripadne budovaniu vlastnej kariéry.

Pojem kariéra v SirSom kontexte predstavuje spdsob Zivota a socidlne prostredie, v
ktorom jednotlivec travi vacSinu Casu, a ktoré sa uzko prelinaju s jeho osobnym Zzivotom.
Preto je napladnovanie ,,spravnej* kariéry pre kazdého zasadnym krokom k dosiahnutiu pocitu
spokojnosti a kI"aCom k dosiahnutiu ocakavanych zivotnych ciel'ov. Kariéra a jej budovanie sa
svojim sposobom prekryva s motivaciou svojimi kritériami. Pritom ju treba povazovat, ako
uz bolo spomenuté, za jeden z faktorov motivacie. NajdolezitejSie kritériami kariéry su
(HERZKA, P., BOKA, M., 1999):

- pozicia — z aspektu postavenia zamestnanca v hierarchii manazmentu podniku. Pozicia
je spojend sradom dalSich kritérii, ako je mzda alebo iné materidlne vyhody.
Porovnanie podla pozicie vSak moéze byt klamlivé. Zatial Co Statne, pripadne
samospravne organizdcie funguji unas s jednotnou sustavou funkcii (Skolstvo,
armada, policia), velké podniky su relativne striedme v ,rozdavani“ napr.
manazérskych titulov, drobné organizicie zase poskytuji mnozstvo manazérskych
postov;

- v niektorych podnikoch existuje subezne i d’al§i sposob vyjadrenia kariéry — hodnost’.
To je varmade, u policie hodnost’ vojenska — kapitan, podplukovnik atd’. alebo na
univerzite hodnost’ akademicka — profesor, docent;

- redlna moc - nemusi byt vzdy dand postavenim v organizacnej hierarchii. Pozicia
v organizacnej Struktire moze byt Cisto forméalna a moze byt spojena s minimalnou
skuto¢nou pravomocou. Existuju l'udia, ktori nestoja o formélne postavenie, ide im
hlavne o to, aby skuto¢ne mohli rozhodovat’ v mnohych veciach tykajucich sa daného
podniku;

- mzda - je najCastejSie pouzivanym kritériom, ktoré poskytuje vel'mi jasné porovnanie.
Mobze ist bud’ o porovnanie vlastného mzdového ocenenia v suCasnom zamestnani
s predchadzajicim, alebo o porovnanie mzdy s pracovnikmi s podobnou napliou prace.
Mzda vSak nie je len vysledkom postavenia pracovnika v ramci organizacie, ale tiez
odraza aj hospodarsku situaciu podniku. Preto porovnanie dvoch jedincov z réznych
podnikov len na zédklade mzdy je dost’ problematické;

- symbolické ,,predmety*, ako su sluzobné¢ autia, samostatnd kancelaria, nabytok
a vybavenie miestnosti, mézu hovorit’ o vyzname nositel'a a moézu byt’ tiez povazované
za ukazovatele kariéry. Tyka sa to aj mnozstva podriadenych pracovnikov. Vo
vSeobecnosti plati, ze ¢im viac podriadenych pracovnikov c¢lovek riadi, tym vysSie
postavenie v danom podniku zastava;

- rozsah spravovaného majetku a rozhodovacia pravomoc - st redlnym vyjadrenim moci
pracovnika. Niektori I'udia davaju prednost’ tejto moci pred vnutornymi atributmi moci.
Zostavaju v uzadi, aj ked’ v skuto¢nosti maju v organizacii rozhodujtce slovo;

- ziskavanim skusenosti a znalosti - rastie vykonnost’ pracovnika i jeho hodnota na trhu
préce, atd’.
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1. TEORETICKE ZAKLADY MOTIVACIE PRACOVNIKOV

Zakladny vztah medzi uroviiou motivacie a vykonom sa da podla réznych literarnych
pramenov vyjadrit’ jednoduchym matematickym zapisom:
V=fM*YS)
kde: V je urovein vykonu (charakterizovana v kvantitativnom i kvalitativnom vyjadreni),
M - Groven motivacie,
S -uroven schopnosti daného jedinca.

Praktické dosledky tohto nepochybne spravneho vyrazu st jasné. Ked’ jedinec nechce,
tak sa veciam spravidla nedari a vysledok je samozrejme neuspokojivy. Naopak, ak jedinec
vel'mi chce, je vnltorne napéty a toto napitie naruSuje normalne fungovanie 'udskej psychiky
a jeho vykon sa tak tiez zoslabuje.

Vztah medzi Grovilou motivacie, narocnostou ulohy a vykonom graficky vyjadruje
tzv. Yerkes-Dodsonov zékon' znazorfiovany ako obratena U-krivka. Tento zdkon vyjadruje
skutoc¢nost’, Ze Groven vykonu za predpokladu nizkej motivacie bude nizka, s rastom intenzity
motivacie rastie 1 urovenl vykonu, ale len po urcita troven motivacie. Ked’ presiahne moznost’
motivacie urcitu hranicu, vykon za¢ne klesat. Tu je potrebné ale doplnit, Ze pre kazdy typ
ulohy existuje ista optimalna tiroven motivacie. Tato uroven zavisi od obtiaznosti ulohy: pre
naro¢né ulohy sa ako optimalna javi roven motivacie niz$ia a pre Ulohy jednoduché — 'ahké
je optimalna vysokd troveni motivacie (IKRENYOVA, K., 2001). Pri premotivovanosti je
motivacia vysSia ako optiméalna a ovplyviiuje vykon negativne. S premotivovanostou sa
mozno stretnut’ pri skuskach alebo pri Sportovych vykonoch. V beznej pracovnej praxi je
premotivovanost’ skor vynimkou, pretoze ide o dosahovanie dlhodobého vykonu anie
o koncentrovanu a ¢asovo obmedzen situaciu (HERZKA, P. — KAJANOVA, J. 2010).

2. MANAZMENT PRACOVNEJ MOTIVACIE Z ASPEKTU VEDENIA
KONKRETNEJ SPOLOCNOSTI

Uvedené teoretické vychodiska sme vyuzili pri analyze motivaénych faktorov v konkrétnych
podmienkach jednej organizacie. Ide o spolo¢nost’, ktord je eurépskym obchodnym centrom
a je pobockou medzinarodnej spolocnosti. Svoju ¢innost’ na Slovensku zacala v roku 2003
zalozenim obchodno-zakaznickeho centra podporujiceho nemecky hovoriacich zakaznikov.
Pre tto spolocnost’ pracuju Specialisti informacnych technoldgii, Specialisti v oblasti predaja,
financii, marketingu, sluzieb zakaznikom, I'udskych zdrojov a tiez vel'mi Ziadani st absolventi
vysokych $kol rézneho zamerania. Spoloc¢nost’ pontika pracu uchddzaom, ktori ovladaju
cudzie jazyky, priCom doraz kladie na nemecky a anglicky jazyk. Znalost’ slovenského jazyka
sa nepozaduje. Od uchadzacov o zamestnanie sa ocakava chut' prijimat nové vyzvy
a orientacia na potreby zdkaznikov. Spolo¢nost’ sa orientuje najmid na oblasti vyroby,
distribtcie a predaj pocitacov, notebookov a serverov. Sucasne je poskytovatelom internetu,
kancelarskej techniky a spotrebného materidlu, poskytuje leasing kancelarskej a vypoctovej
techniky, outsourcing IT sluzieb a realizuje a spravuje pocitacové siete a pod.

Pracovnd motivacia je pre predmetnii spolo¢nost’ prioritnou zalezitostou a v d’alSom
opiSeme niektoré aktivity, ktoré k nej smeruju. Nasledne sme uskutocnili aj prakticky

! Velkost motivacie a efektivnost spravania (Yerkes-Dodsonov zdkon). Vztah medzi nimi nie je linedrny.
Neplati, ¢im vysSia motivacia, tym lepsi vykon. Optimalna rovein motivacie zavisi od zlozitosti ulohy. Pri
tazkych ulohach je optimalna nizSia tirovenl motivacie. Zatial’ o pri I'ahSich ulohéch je potrebna vyssia uroven
motivacie pre najlepsi vykon.
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prieskum danej problematiky v konkrétnych podmienkach spolo¢nosti dotaznikovym
sposobom na nahodnej vzorke 100 zamestnancov - respondentov a relevantné vysledky
uvedieme v nasledujucej Casti prispevku. Prieskumom sme sa snazili overit’ predpokladané
vysledky a ich potvrdenie.

V oblasti zamestnavania kladie spolo¢nost’ doraz na niektoré samozrejmé, ale sucasné
ucinné ndstroje budovania podnikovej pracovnej sily. Vychddza z filozofie, Ze rast
spolo¢nosti sa zabezpeci najme rastom pracovnej sily v kazdom ohl’ade, teda nie len poctom,
ale i kvalitou. Neustala transformacia spolo¢nosti ponuka d’alSim zdujemcom stat’ sa hra¢mi
vo vel’kom time a budovat’ si profesionalnu kariéru. Pokial’ ide o zamestnavanie Specialistov a
odbornikov v konkrétnych poziciach, je sti€astou firemnej kultary tzv. systém odportacania
novych kandidatov, priatel'ov ¢i zndmych internymi zamestnancami, ¢o je v podstate najvacsi
a vel'mi efektivny zdroj ziskavania kvalitnych l'udi na zaklade referencii (BONDAREVA, 1.,
2009). Zamestnavatel' je vo svojom socialnom programe ustretovy k rodine, kde uspesSne
prezentuje niektoré opatrenia na dosiahnutie vyrovnanosti medzi pracovnym a sukromnym
zivotom zamestnancov. Socidlny program umoznuje zamestnancom mnozstvo vyhod. Zo
Sportovych aktivit je to moznost’ navstevy napr. squashového ihriska, fitnescentra, plavarne,
futbalového, volejbalového ihriska a pod. K d’alSim vyhodam urcite patri i moznost’ kupit’ si
kvalitné produkty vlastnej spolo¢nosti za vyhodnejsSich podmienok. Zamestnanci, ktori musia
zmenit’ bydlisko kvoli novej praci, maju narok na urcitu jednorazovu financni pomoc. Pre
zdokonalenie jazykovych zruc¢nosti ma spoloc¢nost’ vlastné jazykové Stadio, ktoré sama
financuje a ktoré zamestnanci vyuzivaju pocas pracovného Casu. Samozrejmostou su stravné
listky plne hradené spolo¢nostou. Socidlny program sa stile rozvija, takze s pribuidajicim
poctom zamestnancov pribudaji d’alSie socialne a motivaéné Specifika.

V spoloc¢nosti sa rozvija tzv. Winning culture - kultira uspechu. Je to v podstate
zamestnanecky program, ktory podporuje rdozne spoloCenské, Sportové, teambuildingove,
vzdeldvacie i vol'noc¢asové aktivity. Zamestnanci oblubuji Sportovy deii, firemné vecierky,
rekreacno-relaxacné aktivity, névStevu kina i1 divadla. Pripravuje sa program pre zdravie
zamestnancov Casto ako tyzden zdravia. Pribudaju tiez nové projekty, ako je napriklad tyzden
pracovnej vyrovnanosti. Pri tychto sa jedna o preventivne opatrenia proti chorobam, zacinajuc
ockovanim, poskytovanim ovocia, balickov zdravia, pribudaju tematické prednasky a pod.
Tieto projekty sa prezentuju na workshopoch v ramci rozvoja firemnej kulttry.

KIacovych momentov rastu zamestnanca je vytvaranie moznosti d’alSieho vzdeldvania
zamestnancov. Po nastupe zamestnanca do spoloc¢nosti kazdy novy zamestnanec absolvuje
profilovy tréning. Obozndmi sa s principmi spolo¢nosti, s vlastnym pracovnym zaradenim a
povinnostami  ¢lena timu. V spolo¢nosti sa vyuzivaji najmodernejSie  metody
samovzdelavania, akym je e-learning zauzivany pre povinné a odborné tréningové Skolenia.
Spolo¢nost’ povazuje ,,Investicie do vzdelavania svojich zamestnancov za investicie do
svojej buducnosti. Jednoducho, ide o budovanie dlhodobej kariéry. Je tu velka perspektiva
pre uspesny rast "vzdelane]" firmy aj napriek silnej konkurencii. Okrem toho umoZziiujeme
zlepSovanie aj jazykovych znalosti zamestnancov (BEDNARIKOVA, M., LINKARTOVA,
M., HYRSOVA, J., 2010).

Fluktuacia zamestnancov sa v spolo¢nosti svojim spdsobom povazuje za prirodzent
zélezitost’. V spolo¢nosti sa vnima skor interna fluktuacia, vzhl'adom na to, ze firemna kultira
vytvara pre internych zamestnancov tzv. otvorené pozicie, ktoré umoznuju kariérny postup,
zmenu a zarovenl vyzvu uplatnit’ sa aj i v inej sekcii. Tato vnutrofiremna fluktudcia sa
v spoloCnosti ponima ako vel'mi prinosna. Pokial ide o externu fluktuaciu na zaklade
silnejuceho konkurenéného IT prostredia, spolo¢nost’ sa snazi ju minimalizovat’ tym, Ze
svojim zamestnancom ponuka atraktivne a podnetné pracovné prostredie vratane financnej
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istoty, zaujimavé benefity, tréningové Skolenia a mnozstvo inych vyhod (FORSYTH, P.,
2009).

Spolo¢nost’ realizuje konkrétne projekty pre ziskavanie absolventov strednych
a vysokych 8kol. Podporuje a zlcastiiuje sa na réznych akciach a projektoch, rovnako
sa zapaja sa do Medzinarodné¢ho vymenného programu a mobility Studentov.

3. VYSLEDKY PRIESKUMU PRACOVNEJ MOTIVACIE
V KONKRETNEJ SPOLOCNOSTI Z ASPEKTU JEJ ZAMESTNANCOV

Zakladnym cielom dotaznikového vyskumu bolo zistit’ vplyv vybranych motiva¢nych
faktorov, ich skutocné vyuzivanie v predmetnej spoloCnosti a intenzity, akou ich vnimaja
zamestnanci. Skimané boli nasledovné faktory: odmenovanie, pracovné prostredie, pracovné
vztahy, Styl riadenia atd’. — podrobne v d’alSom texte.

Prvym skimanym faktorom bolo odmenovanie — mzda. Vyskum ukazal u pracovnikov
spolo¢nosti nasledovny vysledok: Mzda predstavuje pre mnohych pracovnikov skuto¢nost,
ktora vyraznou mierou ovplyviiuje kvalitu ich Zivota. Je mozné teda predpokladat’, Ze mzde
pracovnici spolo¢nosti pripisuji vel’ky vyznam. AZ 72% respondentov oznacilo peniaze ako
silne dolezité. Na druhej strane, len 2% respondentov oznacilo peniaze ako nedolezité.
Konkrétny vysledok ukazuje aj nasledujuci graf.
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W nedélefité M slabo dblefité stredne doleZité

msilne dolefité W najdoleZitejsic

Graf 1: Faktor odmenovania — mzdy
Zdroj: vlastné spracovanie

Druhy skiimany faktor bolo pracovné prostredie. Do pracovného prostredia sa okrem
jeho stvarnenia zaradilo i technické vybavenie pracoviska, socidlne zariadenia pracoviska,
zdravotna starostlivost’ a stravovanie.

Az pre 64% respondentov sa ukéazalo pracovné prostredie ako silne dolezity faktor. Je
teda potrebné venovat pozornost vytvoreniu vhodnych pracovnych podmienok, aby sa
pracovnici mohli efektivne podielat’ na chode spolocnosti. Naopak len 2% respondentov ho
oznacilo ako neddlezité. V zoradeni jednotlivych motivacnych faktorov podl'a dolezitosti mu
respondenti pristdili piate miesto.
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msiinedoiefité  m najddieZitejSie

Graf 2: Faktor pracovného prostredia
Zdroj: vilastné spracovanie

Tretim skiimanym faktorom motivécie boli pracovné vztahy. Az 36% respondentov
povazovalo pracovné vzt'ahy za najdolezitejSie a 48% respondentov za silne dolezité. Len pre
2% respondentov su pracovné vztahy nedolezité. Tento vysledok nie je prekvapujici,
nakol’ko pracovnici travia prave vacSinu svojho diia na pracovisku. Neoddelite'nou sucast'ou
uspesného fungovania kazdého podniku su vztahy medzi pracovnikmi na vSetkych trovniach
organizaénej Struktiry. Uroven pracovnych vztahov je doleZitd areprezentuje stav
podnikovej klimy. Ak pracovnici spolupracuji, podnik je zdravy. Preto je vel'mi dblezité, aby
sa tieto vztahy udrziavali, neustale zlepSovali a posiliiovali. Je chybou predpokladat, ze
pracovnici buda spolupracovat’, ked’ spolu nekomunikuju, vztahy st napété a odmerané. Tiez
je neprijemné, ak citit’ nedoveru a neochotu plnit’ spolocné pracovné ulohy. Pracovny tim je
funkény len vtedy, ak pracovnici vyjadruja svoje nazory, komunikuju a spolupracujt.

Otazkac3
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Graf 3: Faktor pracovnych vzt'ahov
Zdroj: vilastné spracovanie

Dal§im skimanym faktorom boli vztahy s nadriadenym a jeho $tyl riadenia. Prieskum
ukazal, Ze AZ 50% respondentov povazovalo pristup veduceho ako silne dolezity a 29%
respondentov ako najdolezitejsi. Dobry veduci pracovnik by sa mal vyznacovat’ charizmou,
silou osobnosti, ktord mu umozni ziskat pracovnikov a sthnut’ ich pre plnenie ciel'ov
spolo¢nosti. Az pre 48% respondentov bol Styl vedenia silne dolezity a pre 19%
najdolezitejsi. V skiimanej spolo¢nosti je snaha spojit’ spokojnost’ svojich zamestnancov s
plnenim pracovnych uloh. Za ddlezité sa poklada v spolocnosti, aby vSetci zamestnanci na
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vsetkych pracovnych poziciach boli informovani o diani v spolo¢nosti. Nadriadeni sa snazia
vzdy motivovat zamestnancov svojho timu a ocakavaju od nich, samostatnost’ v plneni
pracovnych tuloh. Rovnako ocakéavaju od zamestnancov vlastnu iniciativu, vlastné napady,
navrhy na zlepSenie a tiez opatrenia v pripade vzniknutych problémov. Vztahy s
nadriadenymi mozu byt priatel'ské aj vdaka otvorenému pracovnému priestoru, v ktorom
zamestnanci pracuju. Tento spOsob rieSenia pracovného prostredia vyrazne ulahcuje
komunikaciu a spolupracu, ¢o v kone¢nom ddsledku znamené spolo¢né dosahovanie ciel’'ov.
Mladi zamestnanci spolo¢nosti radi prijimaju nové tlohy, maju radi zmenu, radi sa ucia nové
veci, su otvoreni novym napadom. Vyvolava to v nich pocit, Ze ich praca je stile ind a
,,Zabavna“.

Prieskum ukazal vuvedenej suvislosti aj dalS$i poznatok, ze najviac veducich
pracovnikov sa zhoduje s typom “timovi veduci”, orientuji sa na timovl spolupracu pri
dosahovani ciel'ov a rieSeni problémov. Vedtci sa snazia zaujat zamestnancov, aby pracovali
efektivne. Veduci pracovnici spolo¢nosti vyuzivaju tradi€éné motivacné prostriedky, vedenie
spoéiva v odmefiovani pracovnikov na ziklade vysledkov prace. Uspesnému zvladnutiu
pracovnych problémov napomaha dobra organizacia prace a timova spolupraca.

Zamestnanecké benefity su v zmysle prieskumu v predmetnej spolo¢nosti zaujimavym
faktorom motivacie. Tieto oznacilo 26% respondentov ako silne ddlezité a 42% ako stredne
dolezité. Ukazalo sa, ze ziaden z faktorov nema taku motivacnu silu ako mzda. Na druhe;j
strane, ak je mzda nizka a zamestnavatel’ poskytuje iné benefity, ktoré s pre zamestnanca
dolezit¢ a musel by si ich sdm uhradit, mézu vykompenzovat Cast mzdy a poOsobit’
motivacne. Sluzobné auto aj na sukromné ucely, mobilny telefon, pripojenie na internet z
domu, tieto vyhody mozu ,,zvysit* zakladny plat. K naj-atraktivnejSim benefitom patri podla
prieskumu jazykové vzdeldvanie, mobilny telefon, notebook, pruznd pracovna doba,
teambuildingové aktivity, DDS a zivotné poistenie.Napriek tomu, Ze su tieto benefity vel'mi
atraktivne, je potrebné si uvedomit, ze v takomto rozsahu ich ponukaju uz mnohé
medzinarodné spoloc¢nosti.

Morélne ocenenie, ako napr. pochvalu zamestnanci povazovali az v 33% podiele za
silne dolezitu, na druhej strane 29% respondentov ako slabo dodlezitt. Schopnost’ vediet
motivovat’ svojich pracovnikov uvedenym faktorom predstavuje vel'mi naro¢nu ulohu pre
manazéra. Zamestnanci chcll mat’ pocit, ze ich préca, ktort vykondvaju, nie je bezvyznamna.
Maju zaujem konzultovat’ jednotlivé Casti prace so svojim nadriadenym, chcu vediet, Co sa
od nich ocakava. Prieskumom sa tiez ziskala informdcia, Ze zamestnanci potrebuju mat
spatni viazbu v podobe pochvaly, ¢i uz pisomnej alebo ustnej. Chcli mat’ zaroven pocit
dolezitosti v spolo¢nosti. Pracovnici vSak vyjadrili svoj pocit, Ze nadriadeni im nedéavaju
pochvalu prili§ Casto, pritom patri k faktorom, ktoré priaznivo vplyvaji na pracovny vykon.

Pokial' ide o osobné prednosti zamestnancov, tieto nadriadeni vel'mi zriedka alebo
vobec nevyzdvihuja, ¢o moze byt tiez istou pricinou opacného javu, ako je motivacia. Tento
pocit vyjadrilo az 29% respondentov.

Celkovy zéaver vyskumu bol nasledovny: stimul, ktory dava pracovnikom podniku
najviac motivacie, predstavujii peniaze. O vysledku sa sice d4 polemizovat’, ale v naSich
podmienkach je oCakavany.

Zaverom tejto Casti treba konStatovat’ ndS vSeobecny poznatok: mysliet' si, ze
firmy svojich zamestnancov motivuji z akejsi ,,solidarity”, by bolo naivné. Spravaji sa
trhovo. Tu treba konStatovat’, Ze mnozstvo a typ benefitov st viditeIné hned’ na prvy pohl'ad.
Zamestnavatel'ovi dobre posluzia najma pri nabore — ziskavani zamestnancov.

A eSte nieCo, o v suCasnosti posobi proti motivacii zamestnancov v sledovanom
kontexte. To je suCasna hospodarska kriza, ktorej ddsledky mozno zhrnit' nasledovne
a vychadzaju z dostupnych informécii zverejnenych v médiach a tiez z nasich prieskumov:
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e oblast’ penazného odmenovania - zmena rozpoctu na zvySovanie miezd — pokles,
- Casté zmrazenie miezd,
- variabilnd zlozka mzdy - zniZenie alebo uprava inym spdsobom,
e zmena v poskytovani zamestnaneckych vyhod a benefitov,
- zniZenie rozpoctu na firemné akcie a teambuildingové aktivity,
- zniZenie rozpoctu/zruSenie obcerstvenia na pracovisku,
- zniZenie limitu na sukromné hovory z firemnych mobilnych teleféonov,
- znizenie prispevku/pozastavenie zavedenia doplnkového dochodkového sporenia,
- zniZenie podtu/zrusenie roznych typov poukazok (napr. Sport a kultira),
- zniZzenie poctu km na sukromné Uucely v pripade vyuzivania firemnych
automobilov,
- zniZenie rozpoctu na flexibilny systém benefitov (cafeteriu),
- zruSenie prispevku na cestovné a prispevkov na dopravu,
- pozastavenie poskytovania firemnych pdziciek,
- zruSenie prispevkov na ubytovanie,
e vzdelavanie a tréning zamestnancov,
- realizécia Skoleni povinné zo zakona, resp. Skolenia nevyhnutné pre vykonavanie
danej prace,
- Casto dochadza k obmedzeniu alebo zrusenie prispevkov na jazykové kurzy,
e nabor zamestnancov,
- pozastavenie naboru,
- prijimanie pracovnikov na dobu urcitu,
- presun pracovnikov na in¢ oddelenie,
e skrateny pracovny cas,
- skratenie pracovného casu vo forme skrateného pracovného dia alebo pracovného
tyzdna,
- regulacia vo forme nariadenia Cerpania dovolenky alebo celozdvodnej dovolenky
atd’.

ZAVER

N4jst, oslovit avkonecnom dobsledku udrzat v podnikatel'skom subjekte dobrého,
kvalitného, adaptovaného, orientovaného a dobre motivovaného pracovnika naozaj nie je
Fahka uloha (PLCHOVA, J. — TURAKOVA, A., 2011). Ak poskytne zamestnavatel
zamestnancovi lepSie platové podmienky ako konkurencia, bude to v uvedenom zmysle
staCit”? Na tuto otazku existuje len jedna a to negativna odpoved’. To je aj dovod, preco sa vo
svojej vyskumnej Cinnosti uz dlhsiu dobu venujeme tejto oblasti. Skimame neustéle faktory
a podmienky, ktoré priaznivo ovplyviiuju pracovny vykon zamestnancov, ale aj to, ¢o pdsobi
na motivaény proces negativne. Zdovodnenie je jednoduché. Zamestnanec, ktory nie je v
préci spokojny a priaznivo motivovany nikdy neodvedie kvalitnu pracu alebo pracu, ktora by
sa dala odviest' eSte kvalitnejSie. Kazdy zamestnanec okrem finan¢nej odmeny potrebuje
pozornost, potrebuje pocitit’, Ze je reSpektovany a doceneny. A prave v tom je ¢aro pracovnej
motivacie. Iba spokojny a pozitivne naladeny pracovnik dokaze dosahovat Spickové
vysledky. Organizacia ako celok by mala pontiknut’ prostredie, v ktorom je mozné dosiahnut’
vysoku mieru motivacie. V konecnom dosledku st to manazéri organizacie, ktori musia mat’
hlavnu tlohu a musia vyuzivat’ svoje schopnosti motivovat, aby dosiahli, Ze pracovnici budu
vykazovat’ maximalnu produktivitu.

Cielom predlozeného prispevku bolo teoretické zdovodnenie faktorov a podmienok
pracovnej motivacie a Ciastotné zmapovanie skutocného stavu motivacie pracovnikov
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v konkrétnej spolo¢nosti. Pomocou dotaznikovej metody sa ziskali vstupné udaje, ktoré po
vyhodnoteni vlastne potvrdili o¢akavané vysledky vyskumu. Podl'a naSho nazoru existuje na
Slovensku mnoho spolo¢nosti najmad so zahrani¢nou tucastou, od ktorych by sa nase
podnikatel'ské subjekty, ale iorganizacie iného druhu mohli ucit, ¢o by prinieslo lepsie
vysledky aprejavy v spoloCenskom Zivote, ako 1ivprekonani sucasnych krizovych
podmienok v celom hospodarstve. Pracovné podmienky totiz predstavuju doleziti, ba mozno
najdodlezitejSiu Cast’ pracovného zivota zamestnancov. Motivacné faktory predstavuji subor
podnetov, stimulov, ktoré vplyvaju na pracovnikov individudlne, ale s cielom motivovat’ ich,
dosiahnut’ Ziadané spravanie a tym posilnit’ ich postoj k praci. Motivacné faktory su preto
dvojakého charakteru: finan¢né alebo moralne. Obom treba v podnikatel'skych subjektoch
prisudzovat’ rovnakl pozornost’.

LITERATURA

BEDNARIKOVA, M. LINKARTOVA, M., HYRSOVA, J. Aspects concerning
attractiveness of company as employer. Pardubice: Scientific Papers of the University
of Pardubice 2010, 167-178 s., ISSN 1211-554

Bondareva, I.: Finan¢na podnikova subkultira, ako doélezity prvok formovania financnej
stratégie podniku. In: ¢asopis MANEKO ¢&. 2, Oddelenie manazmentu CHaPT UM
STU v Bratislave, Bratislava 2009, s. 118 - 125, ISBN 1337-9488

Forsyth, P. Jak motivovat sviij tym. Praha: Grada Publishing 2009, ISBN 978-80-247-2128-6

Herzka, P., Boka, M. Personalny manazment. Bratislava: Vydavatel'stvo STU 1999 ISBN 80-
227-1297-3

Herzka, P. — Kajanova, J. 2010 Ekonomika a manazment podniku. NakladateI'stvo STU 2010.
—203 s. ISBN 978-80-227-3268-0

Krényova, K.: Kariéra, rady pre uspech. Bratislava: In: Trend. 2001., ISSN 1336-2674

Plchova, J. — Turdkova, A.:2011. Spolocenska zodpovednost’ podnikov ako stucast’ podnikove;j
kultiry., MANEKO Manazment aekonomika podniku : Journal of Corporate
Management and Economics ro¢.3, ¢.1. zv. 1/2011, s. 69-77. ISSN 1337-9488.

Plchova, J. 2008. Stimulacia a motivacia v riadeni 'udskych zdrojov. In : Aktualne otazky
spoloc¢enskych a humanitnych vied '08. Zbornik prispevkov z interdisciplinarneho
vedeckého kolokvia. Bratislava, 2008. s. 107--111. ISBN 978-80-227-2944-4,

Autor

Doc. Ing. Pavel Herzka, PhD.

Oddelenie manazmentu chemickych a potravinarskych technolégii
Ustav Manazmentu STU

Vazovova 5, 812 43 Bratislava, Slovenska republika

Recenzenti:
doc. Ing. Irina Bondareva, PhD.
doc. Ing. FrantiSek Liptak, DrSc.

Publikacia je spracovana ako ciastkovy vystup v ramci vyskumnej uilohy:

Evid. ¢. projektu: 1/0055/13, Komisia VEGA ¢.13 pre ekonomické a pravne vedy - nazov
projektu: Systemizdcia vplyvu faktorov a podmienok znalostneho manazmentu v kontexte
tvorby podnikatelskej stratégie na pracovnu motivdciu a jej odraz v raste efektivity, resp.
udrzatelnosti urovne podnikatel’skej cinnosti.

46



MANazZment a EKOnomika ISSN 1337-9488
Journal of MANagement and ECOnomics MANEKO: 2013.01

POHLAD NA KREATIVITU A S}’JTAZIVOST V KONTEXTE
MANAZMENTU VZDELAVACEJ INSTITUCIE

CREATIVITY AND COMPETITIVNESS IN CONTEXT OF
EDUCATIONAL INSTITUTIONS MANAGEMENT

Jana Jurkova, Martina Ferencova

Abstract

Purpose of the article

From a marketing point of view, teaching methods are integral part of the procedural
pedagogical approaches in the marketing mix of educational institutions. Interactive teaching
methods are increasingly appearing in the learning process in addition to classic methods.
They value by unmiversity students and practitioners, attractive the teaching process and
prepare young people for future job performance.

Methodology/methods

Teaching methods used in university pedagogical process were surveyed: lecture, seminar
demonstration, discussion, role-plays, brainstorming, case study, workshop, games to develop
work and life situations, creative projects, games to develop managerial skills and problem
solving. The survey was conducted during a one month period in 2011. The research was
carried out on research sample of students of university education. The 170 participants in
a questionnaire answered questions. The research sample consisted of 148 students (87.06%).
Scientific aim

The research aim was to find out opinions of students of University of Presov in Presov,
Faculty of Management on relationships between the use of teaching methods and selected
capabilities required by practice.

Findings

The survey results confirm that innovative teaching methods are of used less often than
classical teaching methods in the teaching process. These methods encourage creativity and
competitiveness according to respondents and develop the skills required by employers in
relation to potential employees — graduates by practitioners.

Conclusions

The article deal with survey of students’ views of selected faculty and of teaching methods and
their impact on creativity and competitiveness.

Keywords: creativity, teaching methods, procesual pedagogical approach, competitivness

JEL Classification: M10; O10
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1 UVOD

Zvysenie konkurencieschopnosti podniku, firmy alebo spolo¢nosti, ziskanie istého postavenia
na trhu a rozSirovanie ich posobnosti na trhu, vratane oslovenia novych cielovych skupin, je
mozné aj prostrednictvom investicii do inovacii. Tyka sa to najmé subjektov hospodarskej
praxe, ktoré pdsobia v odvetviach, kde technolégie neustale vplyvaji na zmeny v biznis
modeli a musia ist’ cestou prevratnych inovécii (porov. Uriga, 2013a), ktorych hybnou silou je
invencia. Invencia sa v sucasnosti vo firmach a podnikoch neodréaza iba v oblasti technologii
a biznis stratégii. ManaZéri si ¢oraz viac zacinaju uvedomovat’, Ze od konkurencie vo vztahu
k zdkaznikovi ich moézu odlisit zamestnanci, presnejSie klIaCové spdsobilosti ich
zamestnancov, ato najmd v oblasti sluzieb. V naznacenych suvislostiach venuji zvlaStnu
pozornost’ vyberu zamestnancov, a to iz radov absolventov vysokych §kol. Prave v pripade
tejto cielovej skupiny sa predpokladd vyskyt a potencidl d’alSieho rozvijania sposobilosti
potrebnych pre prax, ktoré garantuju zamestnavatel'ovi vykon zamestnanca podiel'ajuci sa na
dosahovani cielov firmy.

2 INOVATIVNE VYUCOVACIE METODY VERZUS
IDENTIFIKOVANIE A ROZVIJANIE SPOBILOSTI
ABSOLVENTOV VYSOKEJ SKOLY V SULADE S NAROKMI
PRAXE

Roézne prieskumy a vyskumy zamerané na zistovanie poziadaviek praxe na absolventov
vysokych §kol pri obsadzovani volnych pracovnych miest poukazuji na kompetentnosti,
kompetencie, spdsobilosti, schopnosti ¢i osobnostné charakteristiky, ktoré ocakavaji od
potencidlnych zamestnancov. V inzeratoch na webovych portaloch www.profesia.sk
a www.topjobs.sk sa casto formuluji poziadavky na manazérske spoOsobilosti, napr.
odbornost’, spdsobilost’ riadit’ a viest’, rieSenie problémov, timovl spolupracu, samostatnost’
a analytické myslenie (Ferencovd, 2012). Podniky od absolventov vysokych §kol
s ekonomickym zameranim ocakdvaju teoretické vedomosti, kognitivne kompetencie,
technické kompetencie, komunika¢né kompetencie, socidlne kompetencie a personalne
kompetencie (Olexova, 2010). V istom globalnom prieskume sa zamestnavatelia vyjadrili, ze
sleduji najméd 12 spdsobilosti pri ndbore Cerstvych absolventov: efektivna komunikacia,
spolupraca, podnikatel'ské myslenie, flexibilita, uspokojovanie zékaznickych potrieb,
vykonnost, samostatnost, rieSenie problémov, planovanie a organizovanie prace, zvladanie
zat'aze, orientacia v informaciach a zrucnost’ ovladania cudzieho jazyka (Uriga, 2013b). Prax
Casto akcentuje ipoziadavku na kreativitu svojich budicich zamestnancov, ato najma
v pripade manazérskych pozicii.

Kreativitu mozno definovat’ ako vel'mi komplexnt schopnost’, v rdmci ktorej sa okrem
kognitivnych faktorov uplatiuji i faktory motivaéné a neintelektové rysy osobnosti.
Podstatou tvorivosti je originalita, ktord je spolofensky hodnotna (Nakone¢ny, 1995).
V zahrani¢nej literature sa kreativita definuje jednak ako schopnost prekonat’ tradi¢né
predstavy, pravidla, vzory, vztahy, alebo vytvorit nové zmysluplné myslienky, formy,
metody, interpretacie, resp. ako originalita, progresivita alebo predstavivost’ (Dictionary.com,
LLC., 2012), prip. ako disciplina, ktora zahfna psychologické a socialne procesy zamerané na
inovéacie a ich dopady na spolo¢nost’ (ACA, 2012). Stru¢ne mozno konstatovat, ze kreativita
je schopnost’ pozerat’ sa na veci inak, flexibilne nachadzat’ nové suvislosti a originalne dojst’
k rieSeniu problémov. Preto sa povazuje za sposobilost’ uspesnych. Podnikova a manazérska
prax vSak netestuje schopnost’ byt kreativnym (podl’a niektorych teodrii su kreativni vSetci
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I'udia). Zaujima ju schopnost’ jedinca prejavit’ tvorivost’ v duSevne naro¢nych c¢innostiach.
A to uz nedokaze kazdy.

Schopnost’ vyuzit’ kreativitu a prejavit’ ju v konkrétnych ¢innostiach mozno rozvijat
prave prostrednictvom inovativnych metéd vyucby pocas vysokoskolského stadia (Plchova,
2011). Radia sa k nim metddy zamerané na definovanie problému, metédy zamerané na
tvorbu napadov, metddy zamerané na vyber ndpadov, metddy zamerané na realizaciu nédpadov,
metody zamerané na procesy (porov. Ali Taha — Tej, 2012), ale i metody systematicko-
analytické¢ a metddy intuitivne kreativne (Plankebauer — Premm, 2010). Metody tvorivého
rieSenia problémov (brainstorming, brainwriting, mySlienkova mapa a in¢) sa daju vyuzit na
precvicenie a zaktivizovanie tvorivého myslenia (Chadt akol., 2009), ato nielen
v manazérskej praxi. Kreativitu mozno rozvijat’ a aktivizovat’ v priebehu celého Zivota a tym
posiliiovat’ vlastny osobny vyvoj s odrazom v osobnom, pracovnom i spolocenskom zivote
(porov. Zak, 2004).

Z marketingového hl'adiska mozno kreativitu, ale i stitazivost’ spomenut’ v sivislosti
stzv. ,P’s*“ marketingového inStrumentacia aplikovaného na Specifické podmienky
vzdeldvania — najmi s novodefinovanymi ndstrojmi ako su napr. procesualne pedagogické
pristupy a aktivna participacia. V ramci procesualnych pedagogickych pristupov, na zaklade
uplatnenia inovativnych metod, ziskavaji vysoké Skoly prestiz a popularitu, co ,,zvySuje
zaujem $tudentov, vyvolava pozitivnu odozvu na cielovych trhoch® (Stefko, 2003, s. 116).
Vramci aktivnej participacie Studenti svojim sprdvanim a postojom ,,spoludeterminuji
vysledny redlny produkt — priebeh realizacie vzdelavacieho programu, vzdelavacej aktivity aj
jeho kvalitu* (Stefko, 2003, s. 118). Ak su pedagogické pristupy dostatoéne variabilné a pre
Studentov pritazlivé a vysokej Skole (jej vedecko-pedagogickym zamestnancom) sa podari
aktivizovat' pozitivnu participaciu Studentov pocas procesu vyucby a udrzat jej vysoku
uroven, znizuje sa konsonanticka disonancia Studentov po nastupe na Skolu, zvySuju sa
preferencie potencidlnych Studentov skoly (napr. na zéklade mouth to mouth marketingovych
aktivit) a vylepSuje sa celkovy imidz vysokej Skoly na trhu vzdeldvania (Constantin Cristinel,
2010). Kreativita i prvok sutazivosti sa nasledne z akademického prostredia prestivaju do
prostredia podnikov, firiem, spoloCnosti a organizacii ako stcast’ spdsobilosti absolventov
vysokych §kdl — potencidlnych a realnych zamestnancov na trhu prace.

3 CIEL A METODIKA

Predmetom prispevku je prezentovanie vysledkov realizovaného prieskumu, ktorého cielom
bolo zistit’, ktoré z metdd vyucovania v rdmci procesudlnych pedagogickych procesov maja
vplyv na kreativitu a tiez sut’azivost’. Pozornost’ bola orientovana na tieto metody:
e seminar (M1),
prednaska (M2),
demonstracia (M3),
diskusia (M4),
hranie roli (M5),
brainstorming (M6),
pripadové studie (M7),
workshopy (MS),
hry simulujtce redlne pracovné a zivotné situacie (M9),
tvorivé projekty (M10),
hry na rozvoj manazérskych sposobilosti (M11) a
rieSenie problémov (M12).
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Primarne udaje boli zozbierané prostrednictvom dotaznikov, pricom dopytovanie bolo
realizované pisomnou formou v ¢asovom horizonte jedného mesiaca na zaciatku
akademického roka 2011/2012. Dopytovanou skupinou boli Studenti na vybranej fakulte
vysokej Skoly. Zakladny subor tvorili Studenti vybranej fakulty v celkovom pocte 170
respondentov. Vyberovy subor pozostaval zo 148 respondentov. Navratnost’ dotaznikov
predstavovala 87,06 %. Vo vzorke bolo zastipenych 110 Zien a 38 muzov, pricom 67
respondentov bolo z gymnazii a 81 zo strednych odbornych $kol situovanych v réznych
krajoch. Najviac respondentov bolo z Presovského kraja (80; 54,05 %). Z Kosického kraja
vyberovy subor dopiialo 56 $tudentov (37,84 %) a z ostatnych krajov 12 $tudentov (8,11 %).
Struktaru vzorky podl'a rodu, typu strednej $koly, na ktorej Studovali a kraja prezentuje
Tabulka 1.

Tabulka 1: Struktira vzorky podla rodu, typu strednej §koly

Pocetnost’ % Platné % Kumulativne %

zena 110 74,32 74,32 74,32
muz 38 25,68 25,68 100,00
gymnazium 67 4527 4527 4527
SOS 81 54,73 54,73 100,00
Kosicky kraj 56 37,84 37,84 37,84
PreSovsky kraj 80 54,05 54,05 91,89
ostatné 12 8,11 8,11 100,00
> 148 100 100 X

Zdroj: vlastné spracovanie

4 VYSLEDKY A DISKUSIA

Otazky prieskumu boli zamerané na vybrané vyucovacie metédy v pedagogickom procese na
fakulte univerzity.

Podl'a nazorov Studentov st najcastejSie vyuzivané metddy seminar (M1; 0,621622),
diskusia (M4; 0,777027) a prednaska (M2; 0,837838) a najmenej Casto si vyuzivané
worshopy (MS; 0,054054), demonstracie (M3; 0,094595) a hry na rozvoj manazérskych
sposobilosti (M11; 0,094595).

Tabul’ka 2:Vyuzivané vyucovacie metody v pedagogickom procese na fakulte
v sucasnosti

N Mean Minimum Maximum St. Dev.
M1 148 0,621622 0,00 1,000000 0,486629
M2 148 0,837838 0,00 1,000000 0,369851
M3 148 0,094595 0,00 1,000000 0,293648
M4 148 0,777027 0,00 1,000000 0,417654
M5 148 0,182432 0,00 1,000000 0,387512
M6 148 0,135135 0,00 1,000000 0,343029
M7 148 0,378378 0,00 1,000000 0,486629
M8 148 0,054054 0,00 1,000000 0,226892
M9 148 0,222973 0,00 1,000000 0,417654
M10 148 0,364865 0,00 1,000000 0,483027
Mi11 148 0,094595 0,00 1,000000 0,293648
M12 148 0,358108 0,00 1,000000 0,481072

Zdroj: vlastné spracovanie
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Udaje v grafe 1 prezentuju priemer odpovedi respondentov o pouZivani skimanych

vyucovacich metdd v pedagogickom procese v sucasnosti.
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Graf 1: Vyuzivané vyucovacie metédy v pedagogickom procese na fakulte v stii¢asnosti
Zdroj: vilastné spracovanie

Vysledky prieskumu ukazuju, Ze metody, ktoré mozno povazovat’ za inovativne su hry

simulujuce pracovné a zivotné situacie (M9; 0,587838), hry na rozvoj manazérskych
sposobilosti (M11; 0,567568) a tvorivé projekty (M10; 0,520270). Metody, ktoré¢ moézu byt
povazované za najmenej inovativne su tri klasické metddy vyucby: seminar (M1; 0,121622),
prednaska (M2; 0,141892) a demonstracie (M3; 0,141892). Tieto metoddy su typické pre
vysokoskolsky vzdeldvaci proces a organizaciu vzdeldvania na tychto vzdelavacich

inStitaciach.

Tabul’ka 3: Vyucovacie metédy vplyvajice na inovatinost’

N Mean Minimum Maximum St. Dev.
M1 148 0,121622 0,00 1,000000 0,327958
M2 148 0,141892 0,00 1,000000 0,350124
M3 148 0,141892 0,00 1,000000 0,350124
M4 148 0,317568 0,00 1,000000 0,467111
M5 148 0,297297 0,00 1,000000 0,458621
M6 148 0,277027 0,00 1,000000 0,449050
M7 148 0,222973 0,00 1,000000 0,417654
M8 148 0,317568 0,00 1,000000 0,467111
M9 148 0,587838 0,00 1,000000 0,493895
M10 148 0,520270 0,00 1,000000 0,501285
Mi11 148 0,567568 0,00 1,000000 0,497096
M12 148 0,418919 0,00 1,000000 0,495057

Zdroj: vilastné spracovanie
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Poradie vyucovacich metéd podl'a ndzoru respondentov v kontexte inovativnosti prezentuje
graf 2.
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Graf 2: Vyucovacie metody vplyvajice na inovatinost’
Zdroj: vilastné spracovanie

Skiimanie sa tiez sustredilo na zistovanie vyuzivania vyucovacich metdd, ktoré sa
podielaju na rozvijani kreativity a stt'azivosti. Pozornost’” bola zamerand na vyucovacie
metddy, ktoré st pouzivané v procese vyucby na vybranej fakulte univerzity. Respondenti si
mohli vybrat’ pri oznaCovani intenzity vyuzivania skimanych metdd z radu piatich moznosti:
nikdy, zriedka, Casto, vel'mi Casto a vzdy. Najviac respondentov oznacilo z pontkanej skaly
moznosti odpoved’ "€asto" (68 respondentov; 45,94595 %). Iba 4 respondenti sa priklonili
k moznosti ,,vzdy* (2,70270 %) a 2 respondenti (1,35135 %) zvolili polozku "nikdy".
Pocetnost’ odpovedi v obrazovej podobne prezentuje graf 3.
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Graf 3: Kreativita a vyucovacie metédy
Zdroj: vilastné spracovanie
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Medzi akcentované metody, ktoré podporuji kreativitu Studentov podla nazoru
respondentov patria tieto: hry simulujuce pracovné a zivotné situacie (M9; 0,702703),
kreativne projekty (M10; 0,682432) a hry na rozvoj manazérskych sposobilosti (M11;
0,621622). Medzi metddy vyucby, ktoré podla respondentov podporuju kreativitu najmene;j
patri prednaska (M2; 0,074324), seminar (M1; 0,087838) a demonstracie (M3; 0,094595).

Tabul’ka 4: Kreativita a vyu€ovacie metody

N Mean Minimum Maximum St. Dev.
M1 148 0,087838 0,00 1,000000 0,284020
M2 148 0,074324 0,00 1,000000 0,263189
M3 148 0,094595 0,00 1,000000 0,293648
M4 148 0,398649 0,00 1,000000 0,491283
M5 148 0,527027 0,00 1,000000 0,500964
Mé6 148 0,182432 0,00 1,000000 0,387512
M7 148 0,297297 0,00 1,000000 0,458621
M8 148 0,236486 0,00 1,000000 0,426367
M9 148 0,702703 0,00 1,000000 0,458621
M10 148 0,682432 0,00 1,000000 0,467111
Mi11 148 0,621622 0,00 1,000000 0,486629
M12 148 0,439189 0,00 1,000000 0,497973

Zdroj: vlastné spracovanie

Priemerné hodnoty odpovedi respondentov — Studentov vybranej fakulty prezentuje graf 4.
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Graf 4: Kreativita a vyucovacie metody
Zdroj: vlastné spracovanie

Okrem kreativity bola v kontexte vyuzivanych pedagogickych metod vyucby skimana

aj sutazivost. Najviac respondentov sa priklonilo k odpovedi "Casto" (59 respondentov;
39,86486%), a teda, Ze vo vyuCovacom procese vybranej fakulty vysokej skoly si vyuZzivané
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metédy vyucovania, ktoré podnecuju sutazivost. Iba 3 respondenti (2,02703%) zvolili
moznost’ "vzdy" a nikto sa nepriklonil k moznosti "nikdy" (0 respondentov).
Vysledky zobrazujice intenzitu vyuzivania metdéd vyucby podnecujicich sttazivost

prezentuje graf 5.
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Graf 5: Sut'azivost’ a vyucovacie metody
Zdroj: vilastné spracovanie

Metodami vyucby, ktoré ma vplyv na sut'azivost’ sit podl'a nédzoru respondentov hry
simulujiice pracovné a zivotné situacie (M9; 0,479730), kreativne projekty (M10; 0,594595)
a hry na rozvoj manazérskych sposobilosti (M11; 0,418919). Najmensi vplyv na sutazivost’
maju seminar (M1; 0,027027), prednaska (M2; 0,020270) a demonstracie (M3; 0,087838).

Tabul’ka 5: Sutazivost’ a vyucovacie metody

N Mean Minimum Maximum St. Dev.
M1 148 0,027027 0,00 1,000000 0,162713
M2 148 0,020270 0,00 1,000000 0,141402
M3 148 0,087838 0,00 1,000000 0,284020
M4 148 0,297297 0,00 1,000000 0,458621
M5 148 0,277027 0,00 1,000000 0,449050
M6 148 0,108108 0,00 1,000000 0,311571
M7 148 0,141892 0,00 1,000000 0,350124
M8 148 0,128378 0,00 1,000000 0,335647
M9 148 0,479730 0,00 1,000000 0,501285
M10 148 0,594595 0,00 1,000000 0,492637
Mi11 148 0,418919 0,00 1,000000 0,495057
M12 148 0,364865 0,00 1,000000 0,483027

Zdroj: vilastné spracovanie
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Priemerné hodnoty odpovedi respondentov — Studentov vybranej fakulty prezentuje graf 6.
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Graf 6: Sutazivost’ a vyucovacie metody
Zdroj: vlastné spracovanie

Sthrn zisteni poukazuje na niekol'ko zaujimavosti. Na zaklade prieskumu oznacili
respondenti za najCastejSie vyuzivané a najmenej podporujice kreativitu a sutazivost tzv.
klasické metody vyucby ako su seminar, diskusia a prednaska. Z interaktivnych vyucovacich
metdd sa podla nich na ich vysokej Skole najmenej Casto vyuzivaju workshopy (MS;
0,054054) a hry na rozvoj manazérskych sposobilosti (M11, 0,094595). Respondenti
povazovali za inovativne vyucovacie metddy hry simulujiice pracovné a Zivotné situacie (M9;
0,587838), hry na rozvoj manazérskych spdsobilosti (M11; 0,567568) a tvorivé projekty
(M10; 0,520270). K metédam, ktoré podporuju kreativitu, zaradili: hry simulujiice pracovné
a zivotné situacie (M9; 0,702703), tvorivé projekty (M10; 0,682432) a hry na rozvoj
manazérskych sposobilosti (M11; 0,621622). Metdédami vyucby, ktoré maji vplyv na
sutazivost’ st podla ich nadzoru hry simulujuce pracovné a zivotné situdcie (M9; 0,479730),
tvorivé projekty (M10; 0,594595) ahry na rozvoj manazérskych sposobilosti (M11;
0,418919).

ZAVER

Vysoké Skoly sa posudzuji ahodnotia podla rdznych kritérii. Sleduje sa relevantnost
a aktudlnost’ informacii uverejnenych prostrednictvom e-komunikacie vysokych $kol s ich
cielovymi publikami, kvalita poskytovaného vzdelavania, perspektive uplatnenia v odbore po
ukonceni vysokoskolského Studia, praktické aspekty Studentského zivota (ARRA, 2011),
publikécie a citacie, grantova UspeSnost, atraktivita Stadia (ARRA, 2012), platy absolventov
vysokych §kol (MS SR, 2012), ziadanost fakult vysokych $kol (UIPS, 2012), atd.
V sucasnosti sa tiez diskutuje o tzv. spolo¢nom systéme hodnotenia kvality CAF (Common
Assessment Framework), a to aj v stvislosti s komplexnou akreditaciou v januari 2014. Prave
v ramci tohto systému sa monitoruji aspekty zaistovania kvalita vzdelavania ako su spétna
vidzba zo strany Studentov a akademickych pracovnikov, reSpektovanie narokov odbornej
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praxe, reSpektovanie nazorov medzindrodného hodnotenia (napr. Master of Business
Administration) a pod. Podpora kreativity a sitazivosti v rdmci interaktivnych edukac¢nych
metod ako sucasti procesudlnych pedagogickych pristupov mdze napomoct’ pozitivnej spétne;j
védzbe u Studentov, akademickych pracovnikov i odbornikov z praxe, prip. i d’alSich cielovych
skupin vysokych $kol. Kreativita a sutazivost’ sa tak skuto¢ne mézu stat’ atributmi tispechu na
akademickej pdde i v hospodarskej praxi.
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ZVYSENIE SLEDOVATEENOSTI MATERIALOVEHO TOKU

INCREASE OF TRACEABILITY OF MATERIAL FLOW

Adam Sorokaé

Abstract

Purpose of the article: Rapidly a developing IT technology provides enough space for
implementation in various fields of industry . Various methodologies are developed that exactly
describe the implementation of enterprise information systems. It is not always necessary to
introduce a comprehensive information system, but innovation of ineffective portion, which can
identify the manager of the level of management. Identified with progress thus removed.
Methodology/methods Article in the form of studies have applied the hypothesis resulting from
the procedure to increase the effectiveness of traceability of material flow on realized contract
provided by Electrik, Ltd. and consulted with the technical manager. Based on the analysis and
created the current model of logistics performance respectively. proposed model verifies the
performance and the above methodology.

Scientific aim The aim of the study is to verify the real models described methodology of
innovation of tracking material flow as progress the effectiveness of planning managers at the
operational or tactical level of business management.

Findings All benefits are not directly quantified, but emerged from the consultation with the
technical manager of the contract used in the study. Save time, increase work efficiency and
traceability of material flow as object of research have been confirmed.

Conclusions (limits, implications etc.) In spite the implementation of procedures directly on a
real project in a many of barriers and deficiencies of methodology described in the article will
reveal only practical use. Technical Manager as an expert in the sector verified the values
arising from the proposed model, but could not confirm nor deny the possible shortcomings in
terms of links between him and subordinates, what is the limit of innovation itself.

Key words: innovation, traceability of material flow, efficiency of planning

JEL classification: D24, L74, O31
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1 UVOD

Vo vyrobnych procesoch je logistika nevyhnutnou stcastou plénovania potrebného pre
plynuly beh vyrobného procesu. Mimo vonkajSich faktorov, ako napriklad dodavatel'sky
retazec ¢i dopyt zo strany klientov, ovplyviluju tieto procesy planovanie (hlavne
vnutropodnikové) ¢i skladovanie vyrobeného tovaru. Pri tomto planovani je dolezité
zabezpecCit’ efektivny priebeh hmotného toku vo vyrobe, kde na jednej strane je koordinacia
materidlového toku, no na druhej strane sledovatel'nost’ pohybu materidlu vo vyrobe. Bez
dostacujucej mieri sledovatelnosti nie je mozné efektivne koordinovat hmotny tok vo
vyrobnom procese. Preto nie vzdy je nutné vytvarat’ komplexné systémy, ale iba inovovat’
uZ jestvujuci stav a ponechat zavedené empirie. Clanok je vypracovany v podobe $tadie
v spolo¢nosti Electrik, s.r.o. a aplikuje metodiku zvysenia efektivity sledovatelnosti
materidlového toku.

2 METODIKA ZVYSENIA EFEKTIVITY SLEDOVATEINOSTI
MATERIALOVEHO TOKU

Metodika skima aktudlny stav vykonu logistiky z pohladu logistického informaéného
syst¢tmu (d’alej len LIS) (BALOGH akol., 2005), teda dostupnost’ a kvalitu informaécii
potrebnych pre efektivne planovanie ariadenie materidlového toku v ramci jednotlivych
projektov.

a) Dodavatelsky retazec
V prvom rade musime prihliadat’ na typ ret'azca medzi dodavatel'mi a subdodéavatel'mi. Je
to vychodiskova podmienka. Ak rozoznavame dva typy retazcov: uzatvoreny (len
vramci jedného podniku ¢i danej vyroby) aotvoreny (aj mimo podniku), tak
jednoduchsi variant je samozrejme uzatvoreny, pretoZze sa sustredime len na
vnutropodnikova  implementaciu a mézeme sa odlahéitt od dohovorov medzi
jednotlivymi dodavatel'mi v pripade otvoreného dodéavatel'ského ret'azca.

b) Entity sledovatelnosti materialového toku
Po ur€eni typu retazca je nutné zmapovat' materidlovy tok z pohladu odovzdéavania
informacii o pohybe materialu ¢i uz hotovych vyrobkov resp. polovyrobkov . Zmapovat,
teda urcit’ entity ktoré sa budu sledovat’ tak aby nenastdvala redundancia udajov.

¢) Sledovatelnost urcenych entit materialového toku

Dalej nas zaujima sledovatelnost’ uréenych entit. Popisovana metodika hovori o zvyseni
efektivity prebiehajlicej vyroby, preto by bolo nekorektné nebrat’ do ivahy uz zavedené
empirie v logistike skimaného objektu. Na druhej strane potrebujeme detailne poznat
komunikacné kanaly zabezpeCujice koordindciu cCinnosti  analyzovaného objektu
z dovodu jednoduchého ahlavne rychleho zavedenia novej technoldgie v prospech
automatizacie procesov. Cize akym spdsobom je tok entit sledovany a ako sa informacie
dostavajui k nadradenym zlozkéam riadenia celého procesu vyroby.

d) Syntéza modelov LIS
Syntéza vyplyvajica z predoslej analyzy spociva vo vytvoreni dvoch modelov pomocou
metody EPC (Event-driven-process chain diagram, procesom riadeny diagram):

- Prvy model (d’alej aktudlny model) opisuje prebiehajici proces v sledovanom objekte.
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Aktualny model budu tvorit' vSetky nadobudnuté fakty z predoSlého sktmania,
zameriavajic sa na prenos a spracovanie informécii o entitich sledovaného
materidlového toku. Postupne po jednotlivych krokoch presunu entit vo vyrobe
uréime pasivne operdcie vo vyrobe (zobrazené Sesthran na obrazok 1), ktoré
vychadzaji z aktivnych operéacii (zobrazené obdiznikom na obrazok 1). Pod
pasivnymi operaciami rozumieme vstupy alebo vystupy jednotlivych entit, kde
aktivna operacia im urcuje ich pridani hodnotu technologickym postupom daného
ukonu. Z jednotlivych krokov (operacii) vo vyrobe vyplyvaju relevantné informaécie,
ktorych interpretdciu manazmentu sprostredkuje prave LIS.

Parametre inf.(Cas prenosu,
sposob prenosu ,
udaje v inf.)

Stav na

vstupe

Zaznam
Informacie

Operacia 1

Operator vyroby

Stav na
vystupe

Obrazok 1: VSeobecny opis operacie aktualneho modelu
Zdroj: vlastné spracovanie

Kazda informdcia je opisand jednotlivymi parametrami, ktoré m6zu i nemusia byt v
nej zahrnuté. Pocet parametrov, ktoré obsahuje prendSand informacia urcuje zvolena
technoldgia zdznamu 1 prenosu informécii. Parametre su vlastne objektom skumania
tejto metodiky inovécie LIS. Pokial mdme navrhnuty aktudlny model, vieme urcit
tizke miesta LIS. Uzke miesto v pripade sledovatelnosti materialového toku vznika
tam, kde informdcia ako objekt skiimania nie je postacujuca (napr. pre nedostatok
parametrov informacie, ¢asové ohranicenie prenosu informdcii a pod.) na korektné
planovanie, kontrolovanie a ucelené manazovanie vyroby. VSetky tieto aspekty
analyzy urcuje riadiaci pracovnik s manazérom pre IKT.

Nésledne vieme vytvorit’ navrhovany model, ktory obsahuje uz nami vybranu nova
technologiu, pokial’ to predo§la analyza potvrdila. Uzke miesta z aktualneho modelu
urcuju nedostatky pouzivanej technologie LIS. Preto pokial’ zvysenie efektivity vieme
dosiahnut’ zavedenim vykonnejSej technoldgie pre zdznam resp. prenos informaécie,
nie je nevyhnutné investovat’ do existujucej siete prenosu informécii z pracovisk, resp.
z operacnej urovne vyssie.

Oba modely vychadzaju z redlnej vyroby, preto mdézeme vyslovenu tézu aj priamo

kvantifikovat’ simulaciou napriklad pomocou pocitacového softvér (napr. softvérovy produkt
spolo¢nosti LANNER, WITNESS). Vystup simuldcie bud’ potvrdi vhodnost’ zvolenej
technologie, alebo nds priniti ndjst’ inu vhodnejsiu, resp. vykonnejsiu alternativu, tak, aby
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sme dosiahli vysSiu efektivnost’ LIS. Nie vSak najdrahSie rieSenie je to najlepSie. V tomto
kroku je dolezité prihliadat’ na vykon pripravované¢ho systému v pomere k investicii a jej
navratnosti.

3 AKTUALNY MODEL SLEDOVATELNOSTI MATERIALOVEHO
TOKU

3.1 PROFIL SPOLOCNOSTI ELECTRIK, S.R.O.

Electrik, s.r.o. zameriava svoju ¢innost’ predovSetkym na oblast’ projektovania, komplexnych
dodavok elektrosystétmov asystémov riadenia technologickych procesov a budov,
montaznych prac a udrzby. Spoloc¢nost’ pdsobi v tejto oblasti uz niekol’ko rokov nielen na
uzemi Slovenskej republiky ale i v zahrani¢i.

Podl'a poctu zamestnancov ju mozeme zaradit’ medzi stredné podniky resp. do 50
zamestnancov, kde z pohl'adu organizacnej Struktiry ju mozeme rozdelit’ na Styri hlavné
celky, (vid’ obrazok 2) t.j. , riaditel’ a konatel’ spolo¢nosti, nakupné, ekonomické oddelenie
a technicky usek, pod ktory spadaju jednotlivy technicky manazéri.

Konatel Riaditel
Asistent konatela Asistent riaditela
Technicky tsek Asistent TU
Ekonomické Nakupné
oddelenie oddelenie
Stavbyveduci
Montéri

Obrazok 2: ZjednoduSena organizacna Struktira spolo¢nosti Electrik
Zdroj: vlastné spracovanie

Spolo¢nost’ pdsobi v stavebnom priemysle, Cize realizuje dané¢ zdkazky a material
potrebny pre vytvorenie zmluvného diela pre klienta sa nedrzi skladom, no je nakupovany
priamo od dodavatel'a na stavbu. Ak budeme postupovat’ podla vysSie popisané¢ho
metodického postupu, je mozné konstatovat’ nasledovné:

- uvazujme o dodavatel'skom retazci, v pripade spolo¢nosti Electrik, kde spolo¢nost’
odobera material od dodavatel'ov, nemdzeme hovorit’ o uzatvorenom dodavatel'skom
retazci, no sledovanie materialového toku bude riesené len v ramci spolocnosti. Cize
volime uzatvoreny dodavatel'sky retazec.

61



MANazZment a EKOnomika ISSN 1337-9488
Journal of MANagement and ECOnomics MANEKO: 2013.01

- ako entity ur¢ime samotny material ¢ize dodavky potrebné na montaz (ak hovorime
o elektroinstalacii najcastejSie sa jednd o kable, el. inStalacné pristroje, svietidla alebo
rozvodné skrine ako celky), s touto polozkou v pripade zisku danej zdkazky mozno
najlepSie pracovat Co sa tyka mnozstvovych zliav od dodavatela, ¢i mnozZstva
pouzitého na stavbe resp. zakazke a tak mozno dospiet’ k tisporam teda vyssiemu zisku

- komunikécia vzhladom na vymenu informacii o pohybe materidlu prebieha tstnou
formou, formou mailovych sprav a samozrejme papierovou formou

3.2 OPIS AKTUALNEHO MODELU

Pri vytvéarani aktudlneho modelu sledovatel'nosti materialového toku (d’alej len aktualny
model) je nutné postupovat’ po jednotlivych krokoch a spravne ur€it vymenu informacii
o materialy, tak aby bolo mozné na zéklade aktualneho modelu navrhnit’ novy model. Ak sa
model vytvara formou konzulticii s danou spoloc¢nostou je vhodna verifikdcia modelu
z pohl'adu kompetentnej osoby (nakupca, technicky manazér).

Pohyb materidlu je sledovany od jeho objednania (vid’ obrazok 3.), kde objednavka
bola zadana technickym manazérom (dalej len TM), ktory manazuje dant zékazku,
nakupnému oddeleniu (d’alej len NO), ktoré spracuje objednavku a postipi ju samotnému
dodavatel'ovi. Sledovanie materidlu uZ od dodavatela by bolo pomerne naro¢né,
z nasledovnych dovodov:

- dodavatelia st casto krat velkosklady a maju vlastny systém skladového hospodarstva
nie pristupny ich odberatelom

- v pripade elektroinStalacného materialu sa jedné o produkty, ktoré nie si odoberané po
kusoch ale v r6znych mnoZstevnych jednotkéach (metre, kusy, komplet rozvadzace) na
zéaklade poziadaviek odberatel’a

Objednavke je pridelené jedinecné cCislo so vztahom k zdkazke pre ktoru bola
objednavka vytvorend. Objednavka vSak nemusi byt vzdy realnym udajom o odobratom
materidli od dodavatel'a, no tito moznost’ je ojedinela a preto s nou nebudem pocitat’. Taktiez
niekedy objednavka nie je vytvorena z dovodu Specifikdcie odoberaného materialu priamo
u dodavatel'a. Nakup materidlu bez objednavky koordinuje stavbyveduci pre dana zékazku.

Nasledne je tovar vyzdvihnuty montérmi (d’alej len M), ktori s nim budu priamo
pracovat’ na zakazke a tak realizovat’ zmluvné dielo pre klienta. Montérom bol tovar vydany
i s dodacim listom (material méze byt dodany priamo na miesto realizécie zakazky), ktory uz
redlne hovori kol’ko materidlu sa odobralo od dodévatel'a. Dodaci list sa odovzda nakupnému
oddeleniu a priradi sa opdt k danej zakazke. Montéri pod dohl'adom stavbyvediiceho
vypisuju stavebny dennik, ktory je stcastou kazdej zakazky a v ktorom sa uvadza pouzity
material (Co vSak nie je pravidlom), pripadne jeho mnozstva. Dennik vSak ostava na stavbe
a odovzdéva sa az po ukonceni zdkazky, alebo mesacne pri dlhodobejSich zédkazkach.

Na zaklade dodacieho listu st vycislené finan¢né naklady v podobe faktary od
dodavatela (vid’ obrazok 4.). Po prijati faktury ekonomickym oddelenim (d’alej len EO) je
faktare pridelené jedinecné Cislo a je zaradend do finan¢ného hospodarstva. Aby sa predislo
chybam zo strany dodavatela, dorucené faktury porovnaju s dodacim listom a vystavenou
objednavkou (v pripade priameho odberu objednavka neexistuje).
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3.3 NEVYHODY AKTUALNEHO MODELU

Nemodzeme tvrdit’, ze aktudlny model nie je funkény, no mé urcité rezervy, ktoré je mozné
odstranit’. TerajSie sledovanie materidlu bolo zaloZené na papierovej forme resp. kontrola
pomocou dodacich listov ako dokladu o odobrati materialu a vystavenej faktary zo strany
dodéavatela, ¢i komunikaciou stavbyvedicich a TM. ZvysSie uvedeného  modzeme
konStatovat’ nasledovné:

- material je sledovany po kvantdch

- spotreba materialu nie sledovana kontinudlne

- readlne mnozstva pouzité na zdakazke su urcené :
o bud’ po ukonceni casti z celku
o pripadne v ramci mesacnej fakturdcie ako supis pouzitého materialu
o alebo po ukonceni celej zakazky

Zadanie
objednavky

Objednanie

Dodanie
materialu
dodavatelom,

Vyzdvihnutie
materialu

Zaznamenie
vyzdvihnutého
materialu

Prijate faktary
od dodavatel:

Elektronicky
zaznam
prijatych faktar

Zapracovanie
do fin. hosp.

Obrazok 3: Diagram analyzy sledovatel’nosti aktuilneho materidlového toku cast’ 1
Zdroj: viastné spracovanie
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. Elektronicky
Zapracovanie .
do fin. hosp zaznam
’ ’ prijatych faktar

Pridelenie
kédu stavby
faktare

Kontrola
dodaného a
fakturovaného
materialu

Obrazok 4: Diagram analyzy sledovatel’nosti aktualneho materialového toku cast’ 2
Zdroj: vlastné spracovanie

4 NAVRHOVANY MODEL SLEDOVATEINOSTI MATERIALOVEHO
TOKU

Navrhovany model sledovatelnosti materidlového toku (d’alej len navrhovany model) vychadza
priamo z aktualneho modelu, preto je vel'mi doélezité aby aktualny model presne kopiroval realny stav
logistiky resp. jeho nedostatky, ktoré bude navrhovany model odstrafiovat. V tomto pripade ma
navrhovany model zarucit’ kontinualnu (priebeznu) sledovatel'nost’ materialového toku.

RieSenie navrhovaného modelu spociva v zavedeni inovacie informacného systému, ktory
bude konfrontovat’ udaje z objednavok, dodaného materidlu a faktir atak zabezpeCi priebeznu
kontrolu stavu materialu na jednotlivych zakazkach.

Idealne rieSenie by bolo zaviest' bezkontaktni technologiu, ktora zabezpeci prehlad od
prevzatia materialu az po jeho pouzitic na danej zakazke. No ako bolo spomenuté vysSie, material nie
su len dielce ¢i hotové produkty (napriklad rozvadzace), ale i kable ¢i in¢ prvky dodané na mieru pre
danti zakazku resp. projekt. Preto uberat’ sa tymto smerom by bolo chybou a prijatelnejSie je
zjednodusSovat’ ¢innosti, ktoré je nutné vykonavat’ atym zvySovat efektivitu prac. Opat’ je nutné
podotknut, ze nie vzdy je najlepSie rieSenie zavadzanie celistvého podnikového informacného
systému na zaklade &i uz rigoréznych (fazkych, detailnych a zdihavych) alebo agilnych metodik,
ktoré niekedy presahuju vymedzené investicie bez pozadovaného u¢inku (BRUCKNER a kol., 2012).

Inovacia ma rézne stupne, ktoré je mozné spajat’ isinformacnym systémom podniku
(BOHUSLAV, R. - BASL, J., 2003) a rovnako aj za¢inat’ na r6znom stupni, ¢iZe zniZovat’ nakladnost’
a zlozitost’ inovaéného rieSenia v ramci LIS formou a uroviiou samotnej implementacie technoldgie
resp. informacného systému do podniku.
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4.1 OPIS NAVRHOVANEHO MODELU

Pohyb materidlu je opét’ sledovany od jeho objednania. Kde zazmluvneny, neskor objednany
materidl bude zaznaceny do konfrontacnej tabul'ky (vid’ obrdzok 5.) azacne sa vytvarat
zaznam, ktory bude d’alej dopifiany v pripade d’al$ich objednavok pre dant zékazku, pripadne
material objednany lokéalne v rdmci realizovanej zékazky.

Objednany materidl je nasledne vyzdvihnuty u dodavatela M (pripadne dodavatel'om
dopraveny na miesto realizdcie zdkazky). Pocas realizacie sa pouzity materidl bude
zaznamenavat priebezne do konfrontacnej tabulky, ¢im sa vytvara kontinudlny prehl’ad
spotrebovaného materidlu. Pomocou konfrontacnej tabulky je mozné zlep$it' podmienky pre
TM  pri planovani nasledného objednavania materidlu. Konfrontacna tabulka bude
vyhodnocovat’ zostatok materidlu, finanénych prostriedkov vyhradenych na material,
vychéadzajuc z dohodnutej ceny za realizaciu zakazky, a zdroveii bude porovnavat’ naklady
objednaného resp. dodaného material s fakturaciou za pouzity material.

Ak ma byt dodrzany priebezny zapis materidlu musia mat’ M na mieste realizacie
zakazky pristup ku konfrontacnej tabulke aby mohli zaznamenéavat pouzité mnozstva
materidlu denne, inak by vysSia miera sledovateI'nosti nemohla byt dodrzana.

Samozrejme vydané dodacie listy sa budu nadalej odovzdavat NO pre kontrolu
s vydanymi faktirami zaroven ako doklad o odobratom materialy.

Prijat4 faktura je spracovana EO (vid’ obrazok 6.), kde faktare je pridelené jedine¢né
¢islo a hodnoty zapracované do elektronickej podoby. Rovnako bude aj existovat’ prepojenie
na konfrontaénu tabulku aby zaznamenané hodnoty mohli byt porovnané s financnou
hodnotou dodaného materidlu (to je v konecnom dosledku mozné ina zaklade zmluvne;j
Ciastky za dielo ako také, teda i supis materidlu uréeny projektovou dokumentaciou).

Pretoze nie je mozné ziskavat informécie o materidly od dodavatela bude nutna
opiatovna vzajomna kontrola NO jednotlivych dokumentov (objednavka, faktira a dodaci
list). Po kontrole a schvaleni NO budu dlzné Ciastky v podobe vystavenych faktar uhradené
dodavatel'om.

4.2 POSUDENIE RIZIK REALIZACIE RIESENIA NAVRHOVANEHO MODELU

Riesenie problému zavedenim konfrontacnej tabulky spociva v dodrziavani jednotlivych
bodov elektronického zédpisu do tabulky aby bola zaruCend denna aktualizacia. Taktiez
stavbyveduci pre danti zakazku, ktory koordinuje ¢innost’ 'udi priamo na stavbe musi mat’
pristup (mimo in¢ho osobny pocita¢ s aktivnym pripojenim na internet a tak zabezpeceny
pristup na server spolo¢nosti) do konfrontacnej tabulky aby ju mohol v ,redlnom* Case
menit’ a denne zapisovat’ stav materialu na stavbe.

Riziko mdze nastat’ i v pripade zasahu inych osob, ktoré nekoordinuju zakazku,
pripadne nemenia udaje v sledovanej konfrontacnej tabulke. Tato moznost vSak je
eliminovand systematickou spravou tidajov v spolo¢nosti.

No v konecnom doésledku riziko tkvie hlavne v TM, ktory je za projekt zodpovedny
a musi tuto ¢innost’ koordinovat’, inymi slovami dbat’ na dodrziavanie zasad zapisu udajov do
konfronta¢nej tabul’ky zo strany stavbyveduceho.
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kontrola
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zakazky s
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Vystavenie
faktary
dodavatelom

Obrazok 5: Diagram analyzy sledovatel’nosti navrhovaného materialového toku ¢ast’ 1
Zdroj: vlastné spracovanie
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Obrazok 6: Diagram analyzy sledovatel’nosti navrhovaného materialového toku cast’ 2
Zdroj: vlastné spracovanie

5 KVANTIFIKACIA MODELOV

Overenie spravnosti navrhu nového modelu a metodiky zlepSenia sledovatelnosti
materidlového toku je na zéklade nakladov na vybranu zékazku. Sledovat sa budu
objednavky na jednotlivy material (fixné naklady), mzdové ndklady (na montérov a
administrativu), vystavené a prijaté faktiry. Z danych udajov vieme urcit’ irealny zisk na
danej zékazke. Aktudlny model (vid’ tabulka 1, tabul’ka 2, tabulka 3 ) kopiruje vSetky prijmy
a vydaje, kde navrhovany model (vid’ tabulka 4, tabul'ka 5, tabulka 6) poukaze na zmeny na
zaklade, ktorych sa vyhodnoti GspeSnost’ zavedenia nového rieSenia do spolo¢nosti.
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Tabulka 1: Fakturacia v ramci aktualneho modelu

ISSN 1337-9488

MANEKO: 2013.01

Prijaté faktury Vystavené faktury
Por. ¢ Fakturovana
Veritel’ suma Odberatel’ | Fakturovana suma
1 X 7 885,85 29 867,82
2 X 138,00
3 X 795,20
4 X 267,30
5 X 1 224,80
6 X 136,30
7 X 4 900,00
Naékladna doprava
8 X 300,00
9 X 27,80
10 material 1017,25
11 material 484,34
12 GEODET 250,00
13 material 300,00
14 material 27,65
15 material 359242
16 material 6,09
Suma 21 353,00 29867,82

Zdroj: Electrik, s.r.o., 2011

Tabulka 2: Objednavky materidlu v ramci aktualneho modelu

Objednavky
Por.C. | Druh objednavky Suma

1 stipy 7 885,85 €
2 geodet 517,30 €
3 Zeriav 136,30 €
4 montaz stlpov 4 927,80 €
5 kabel 359242 ¢€
6 el. material 795,20 €
7 svietidla 1 224,80 €
8 el.material 1350,99 €
9 rozvadzac 48434 €
10 zvarac 138,00 €
11 preprava 300,00 €

Suma 21 353,00 €

Zdroj: Electrik, s.r.o., 2011
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Tabul’ka 3: Mzdové naklady v ramci aktualneho

ISSN 1337-9488
MANEKO: 2013.01

, Pocet , . | Casovy Hodinova | Vysledna
Pracovnik | odpracovanych | .
hodin interval mzda mzda
Montéri 844 14 7 5908
™ 100 21 13 1300
EO 10 10 8 80
NO 10 18 8 80
Mzdové naklady 7368
Zdroj: Electrik, s.r.o., 2011
Tabul’ka 4: Fakturacia v ramci navrhovaného modelu
Prijaté faktary Vystavené faktiary
Por. ¢. Fakturovana
Veritel’ suma Odberatel’ | Fakturovana suma
1 material 7 885,851X 29 867,82
2 material 138,00
3 material 795,20
4 material 267,30
5 material 1 224,80
6 material 136,30
7 material 4 900,00
8 Nakladna doprava 300,00
9 material 27,80
10 material 1017,25
11 material 484,34
12 | geodet 250,00
13 material 300,00
14 material 27,65
15 material 3592,42
16 material 6,09
Total 21 353,00 29867,82

Zdroj: Electrik, s.r.o., 2011
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Tabul’ka 5: Objednavky materialu v ramci navrhovaného modelu

Objednavky
Por.¢.| Druh objednavky Suma

1 stipy 7 885,85 €
2 geodet 517,30 €
3 zeriav 136,30 €
4 montaz stipov 4927,80 €
5 kabel 359242 ¢€
6 el. material 795,20 €
7 svietidla 1 224,80 €
8 el.material 1 350,99 €
9 rozvadzac 48434 €
10 zvarac 138,00 €
11 preprava 300,00 €

Total 21 353,00 €

Zdroj: Electrik, s.r.o., 2011

Tabulka 6: Mzdové naklady v ramci navrhovaného modelu

. Pocet , . | Casovy Hodinova | Vysledna
Pracovnik | opracovanych |.
. interval mzda mzda

hodin
Montéri 862 14 7 6034
™ 80 21 13 1040
EO 10 10 8 80
NO 10 18 8 80

Mzdové naklady 7234

Zdroj: Electrik, s.r.o., 2011

6 VYSLEDKY A DISKUSIA

Z tabuliek uvedenych vyssie vyplyva urcitd miera uspory resp. zvysenie zisku pri porovnani
vstupov a vystupov aktudlneho modelu vocéi navrhovanému modelu. Ako je zrejmé
z tabul’kovych hodndt material je vopred dany ajeho uspory by sa mohli dosiahnut za
predpokladu implementacie sofistikovanejSiecho informaéného systému, ktory by mimo
in¢ho bol prepojeny izo skladovym hospodarstvom spolo¢nosti. Zatial vychadzame pri
rieSeni z konfronta¢nej tabulky, ktord si dokdZe spoloCnost zabezpecit sama bez
investovania do dodato¢ného softvéru.

Uspory za pouzitia konfronta¢nej tabulky sa dosahujii cez mzdové naklady kde TM
ziska Cas v podobe priamej a kontinualnej kontroly materidlu na danej zakazke zabezpecene;
montérmi resp. stavbyvedicim. ZvySenie zisku nie je markantné (vid’ Graf 1.), no vyhodu
modzeme ndjst’ v zefektivneni ¢asu TM pri planovani realizacie zakazky.
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Z navrhovaného modelu vyplynuli nasledujice benefity:

- kontinudlny prehlad o materialy na zakazke

- zniZenie casovej vytazenosti TM

- uspora casoveho fondu vynalozeného TM na kontrolu priebehu projektu (zdkazky)

- pri potvrdeni funkcnosti konfrontacnej tabulky, rekvalifikovat’ konfrontacnu tabulku
na elektronicky stavebny dennik

- priebezne vytvarany supis materialu a prdc k predlozenie na fakturaciu vyzadovany
klientom

- moznost nadstavby a zurocenia informdcii o materiali i v skladovom hospodarstve

M Suma (Akt. model)  ® Suma (Navrh. model}
29868€
21353 € 29868€

21353¢€
7232 €

1 zersg______

Mzdové naklady
Prijaté faktury
Vystavene

faktiry Z'Sk

Graf 1: Porovnanie zisku aktualneho modelu a navrhovaného modelu
Zdroj: vlastné spracovanie

7 ZAVER

Metodika na zdklade ktorej bola vytvorena stidia v spolo¢nosti Electrik, s.r.o. kde bol
aplikovany zjednoduseny postup na dosiahnutie zvySenia efektivity sledovatelnosti
materidlového toku, nie je detailnd ako iné metodiky urené na vyvoj ¢€i rozSirenie
celopodnikovych informaénych systémov. Stidia vsak poukazuje na nedostatky, ktoré pri
uplatneny a déslednom dodrzani manazérmi strednej urovne riadenia mozno v zna¢nej miere
odstranit’ bez nutnosti zvySenych investicii na inovacie v podobe vyvoja pripadnej obnovy
alebo rozsirenia podnikového informacného systému. Kvantifikdcia vysledkov je pomerne
naro¢nd, pretoze niektoré benefity vyplyvajice z navrhovaného modelu nie su priamo
meratelné ateda nie je ich mozné priamo vycislit v podobe Uspor resp. zisku. VSetky
moznosti a prinosy konfrontacnej tabulky a spravnosti rieSenia ukdze samotna prax, kedy
tabul’ka je uz pripravena a bude implementovana v ramci urcitych zakaziek.
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ODBORNE CLANKY

WORD-OF-MOUTH MARKETINGOVA KOMUNIKACIA A
OSOBNY PREDAJ VO VINARSKYCH PODNIKOCH

WORD-OF-MOUTH MARKETING COMMUNICATION AND
PERSONAL SELLING IN WINE COMPANIES

Lucia Coskun, Pavel Herzka

Abstract

Purpose of the article: The paper explores word-of-mouth (WOM) marketing communication
and personal selling as an important part of WOM marketing in wine companies. WOM
marketing is a marketing tool where information is spread through the person-to-person
communication between a receiver and a communicator. Wine companies in 3 European
countries have been studied: in Slovak republic, Czech republic and Germany.
Methodology/Methods: To collect information a questionnaire was used. The data were
interpreted using analysis, induction, synthesis and analysed using standard statistical
methods.

Scientific aim: The use of 4 kinds of marketing advertising communication in 3 countries was
studied. We tried to prove that personal selling as a part of WOM plays a key role in marketing
communication of wine companies. Importance of personal selling in protection of adolescent
persons from alcohol advertisement was studied.

Findings: It was found out, that personal selling is the most used kind of advertising
communication. All wine companies could prevent adolescent persons from buying alcohol
beverages only in personal selling. Differences between countries were observed. None of
studied wine companies in Germany faced problems when advertising alcohol.

Conclusion (limits, implications etc): Importance of WOM as a marketing tool in relation to
personal selling is the most important part of marketing communication of wine companies.
Personal marketing communication is a solution for problems caused by alcohol advertising.

Keywords: marketing communication, WOM, word-of-mouth, personal selling

JEL Classification: M 31, M 37
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UvVoD

V dnesSnej dobe ekonomickej neistoty je dolezité vytvorit' trvaly vztah medzi kupujicim
a predajcom. Prdve marketingovd komunikacia je nevyhnutnd na vytvorenie a udrzanie
vztahu ku zékaznikovi (Gronroos 2004). Kazda organizécia, ziskova alebo neziskova musi
nevyhnutne komunikovat’ s okolim (Fill, 2005). Ci uZ pri obchodnych aktivitach, spolupréaci
a koordinovani ¢innosti alebo na zabezpecenie vhodnej distribucie tovarov.

Vyuzitie internetu vo vsetkych oblastiach nasho Zivota stile narasta. Internet sa stal
beznym nastrojom hladania informdécii (Lagrosen, 2005). Narast mnozstva spotrebitelov
viedol k rozSireniu mnozstva distribuénych kanalov a otvara moznosti jeho propagécie
a predaja prostrednictvom internetu. Vel'a podnikov, obzvlast' tych, ktoré pracuju globalne
budu vyuzivat vyhody internetu ako nastroja komunikacie a transakcii (Quelch, 1996).
Internet znacne poznacil marketing (Chaffey, 2009) a stal sa vyznamnym globalnym médiom
(Jemala, 2008). Zakaznikom umoznil §ir$i vyber produktov, sluzieb acien od réznych
dodavatel'ov. Rozsirila sa moznost expandovat’ na nové trhy, pontknut’ nové sluzby, ziskat
nové on-line komunika¢né techniky a prostrednictvom internetu zvysit’ konkurencieschopnost’
podnikov (Chaffey, 2009). Internetovy marketing je velkym prinosom hlavne pre malé a
stredne vel'ké podniky, pretoze znizuje bariéry v procese globalizacie (Hamill, 1997).

Treba vSak zdoraznit, ze nie pre vSetky podniky je internet vhodnym médiom.
Lagrosen dokazal, Ze vhodnost” internetovych komunikacnych stratégii je v sluzbach zavisla
od velkosti podniku. Pre malé podniky je vyhodnejSie pouzit’ osobni komunikaciu (Lagrosen
2005).

Keown a kol. (Keown a kol., 1995) dokazali, ze pri zdkaznikoch kupujucich vinne
produkty sa presadila marketingova komunikacnd metéda ustnym podanim, v anglickom
jazyku word-of-mouth metéda (WOM). 43% sledovanych zakaznikov v tejto Stadii kupilo
vino odporucené priatel'mi, ostatné metdody marketingovej komunikécie boli pri vybere kiipy
vina zastupené len v mensom mnozstve. Word-of-mouth marketing je marketingovy jav, pri
ktorom sa informacie a reklama Siria Gstne. Sheth (Sheth, 1971) uvadza, Zze word-of-mouth
marketing je rozhodujuci pri naraste obav zdkaznikov z kupy nového produktu, ubezpecuje
zékaznika vyskusat’ novy produkt. V podnikoch sluzieb mé pri kiipe najvacsi vplyv WOM
(Mangold,1987). Je to pravdepodobne preto, Ze osobné zdroje su povazované za
najdoveryhodnejSie (Murray, 1991). Pri kipe priemyselnych tovarov ma WOM najvacsi
vplyv na rozhodovanie eSte vo faze, ktora predchadza nakupu, zdkaznik vyhodnocuje
alternativy substitu¢nych dodéavatel'ov (Lynn, 1987). WOM ovplyviiuje rozhodnutia pozitivne
ale aj negativne. Negativiny WOM ma silnejsi G¢inok ako pozitivny (Arndt, 1967). Vyskum
dokézal, ze nespokojni zdkaznici informuji dvojnasobne viac I'udi o svojej skuisenosti ako
spokojni zakaznici (Buttle, 1998).

V minulosti bola konzumécia vina spojena s pozivanim ,,vzacneho produktu®, v
sucCasnosti patri medzi tovary kazdodennej spotreby s rasticou tendenciou. Od trhu
orientovaného predovsetkym na muzov, vzrastol zaujem kupy tohto produktu aj u zien. Vino
nasSlo uplatnenie nie len ako napoj, ale aj ako sucast’ pripravy pokrmov pri peceni a vareni
(Quinton, 2003).

V stcasnosti sa vinarske podniky stretdvaju s nepochopenim pri propagécii
alkoholickych napojov. Zakon o reklame v SR zastreSuje marketingovu komunikéciu (Coskun,
Herzka, 2012). Eticky kodex reklamnej praxe Slovenskej republiky popisuje v tretej hlave ¢l.
27-35 reklamu alkoholickych ndpojov. Predpisané je umiestnenie reklamy - reklama
alkoholickych néapojov nesmie byt umiestnena v komunikaénom médiu urenom pre
maloletych. Nepripustnou je aj reklama obsahujica konzumaciu alkoholického néapoja alebo
jej naznak maloletym alebo osobou, ktorti mozno povazovat’ za malolett (zdroj: Eticky kodex
reklamnej praxe) (Coskun, Herzka, 2012). V Ceskej republike vydala Rada pro reklamu
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Kodex reklamy. Cast’ druha, kapitola prva popisuje reklamu na alkohol. Obsah je velmi
podobny slovenskému etickému kodexu reklamnej praxe. Okrem toho, Ze reklama na alkohol
nesmie zobrazovat' ako konzumentov mladistvych, nesmie obsahovat’ naznaky spotreby
alkoholu osobam ktoré st alebo vyzeraju mladSie ako 25 rokov (zdroj: Kodex reklamy).
V Spolkovej republike Nemecko vydal Deutscher Werberat (nemecka rada pre reklamu)
predpisy komercnej komunikacie pre napoje obsahujuce alkohol. Jedna sa o podobné predpisy
ako v SR a CR. Taktiez podla bodu 9 musia zobrazené osoby aj optickym vyzorom nielen
byt’ ale aj vyzerat’ dospelo (zdroj: Deutscher Werberat) (Coskun, Herzka, 2012).

Vseobecne, predaj alkoholickych napojov je v tychto krajindch povoleny od réznych
vekovych hranic. V SR a CR je to od dovidenia veku 18. rokov, v SRN od 16. rokov (§9 Abs.
1 Nr. 2 Jugendchutzgesetz- zakon na ochranu mladistvych). V SRN je v sprievode rodic¢a
alebo zdkonného zastupcu povolené predavat’ alkoholické népoje uz od doviSenia veku 14.
rokov. Jednd sa o predaj piva avina, teda néapojov sniz§im obsahom alkoholu, predaj
destilatov je povoleny az od 18. rokov (Coskun, Herzka, 2012).

RieSenie problémov propagacie alkoholickych napojov v médiach vidime v propagécii
pomocou word-of-mouth. Tymto spdsobom sa predide problémom sposobenym tradi¢nou
propagaciou a taktiez sa pri osobnom predaji zaisti zamedzenie predaja alkoholickych
napojom mladistvym osobam.

CIEL A METODIKA SKUMANIA

Tento prispevok sa zameriava na Stadium vplyvu word-of-mouth (WOM) na marketingovu
komunikaciu vo vinarskych podnikoch. Cielom je potvrdit’ vyznam WOM v marketingove;j
komunikacnej stratégii vinarskych podnikov, vyznam osobného predaja a vyskyt problému
vinarskych podnikov, ktorému ¢elia z dovodu propagovania alkoholickych népojov.

Vyskum sa operia o Stadium a analyzu vysledkov vedeckého skiimania v oblasti
WOM vinarskych podnikov a je doplneny vlastnym meranim vyuzitia foriem propagacne;j
komunikacie a vyskytu problémov pri propagacii alkoholu dotaznikovou metédou malych
a stredne velkych vinarskych podnikov v Slovenskej republike, Ceskej republike a Spolkovej
republike Nemecko. Informécie pre vyskum sa ziskali dotaznikovou metdédou a nadvizne
boli metdédou analyzy, indukcie a syntézy sledované v spomenutych konkrétnych
podmienkach vo vinarskych podnikoch.

VYSLEDKY A DISKUSIA

Word-of-mouth (WOM) je marketingovd komunika¢nd metoda Sirenia informacii a reklamy
ustnym podanim. WOM sa Casto nespravne oznacuje ako bezplatna reklama. Kym reklamna
propagacia je platena neosobna prezentacia napadov, tovarov a sluzieb WOM sa vymyka tejto
definicii. WOM moéze byt pozitivny alebo negativny, mdze byt vyjadreny pred kiipou alebo
po kupe tovaru. WOM byva vyvolany spontdnne ale narastajici pocet podnikov aktivne
zasahuje a stimuluje ¢innost WOM (Buttle, 1998). Vela podnikov vyuziva schvalenie danej
WOM informécie znamou osobnostou. Tato taktika méze byt riskantna, pretoze osobnost’ sa
mdze stat’ neobl'ibenou a pritiahnut’ zIG publicitu. Informanti WOM sa delia na zakaznikov
a nezakaznikov. Zakaznici moézu byt sucasni abyvali. Zakaznici, ktori su spokojni
s vyrobkom a $iria pozitivne informdcie sa nazyvaju neplateni obhajci. Vel'a podnikov sa
snazi metodou WOM uputat’ znamych a rodinnych prislusnikov zakaznikov pomocou odmien.
Uplatiiuje sa to vo firmach American Express, British Telecom, Freemans Home Shopping
(Buttle, 1998). Dokazalo sa, ze WOM je spity s cenou vyrobkov. Richins (Richins, 1983,
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1987) dokazal, ze ¢im je vySSia cena, tym rastie Sirenie negativneho WOM, ak produkt
nesplnil ocakdvanie zakaznika.

V stcasnosti sa nemusia metdodou WOM S§irit’ informacie len uUstne, narasta Sirenie
prostrednictvom internetu. Virtudlne WOM funguju analogicky ako ustne (Buttle, 1998).
Spolo¢nost’” Cobra Golf Inc., vyrobca golfového prislusenstva, vytvorila elektronicky
spravodaj, na ktorom sa zdkaznici moézu vyjadrit k vyrobkom spolocnosti ako aj
konkurencnym vyrobkom (Hagel a kol 1997). United Airlines vytvorili webova stranku
venovanu ngativnym WOM, na ktorej cestujici mo6zu informovat’ o nespokojnosti tejto
leteckej spolocnosti (Buttle, 1998).

Marketingova propaga¢na komunikicia pozostava z osobného predaja, podpory
predaja, vztahov s verejnostou a reklamy. Niektori autori zarad’'uju medzi formy propagacnej
komunikacie aj priamy marketing (Kotler, 1998), (Bouckova, 2003). Kombinacia tychto
foriem sa nazyva komunika¢ny mix.

Keown akol. (Keown, 1995) §tudovali predaj vin v Severnom Irsku. Dotaznik
zodpovedalo 120 zdkaznikov. Zistilo sa, Ze najpredavanejSie vina maji francuzsky, taliansky
a nemecky pdvod. V dotazniku bolo na vyber 10 charakteristik, ktoré¢ su pri kiipe vina pre
zékaznika najdolezitejSie: krajina povodu, znacka, druh hrozna, oblast pévodu, mnozstvo
alkoholu, ro¢nik, kategoria, stolové, vidiecke alebo chateau fl'asové vino. NajdolezitejSim
faktorom bola krajina povodu, 65% respondentov ju uviedlo ako rozhodujicu pri kupe.
Kategoéria a uvedenie oznacenia chateau boli stanovené ako najmenej dolezité. Na otazku aké
nastroje komunikacie ovplyvnili vyber kiipeného vina, odpovedalo 43% respondentov word-
of-mouth odporti¢ania z okruhu zndmych alebo predajcov pri osobnom predaji. 28%
respondentov odpovedalo, Ze boli ovplyvneni umiestnenymi pozndmkami o vinach, 15% bolo
ovplyvnenych podporou predaja (degustacie, zl'avy a pod.), 7% bolo ovplyvnenych reklamou
a 7 % inymi faktormi ako odskuSanie nového vina alebo vypredaje.

Z danej studie vyplyva, Ze vyznamnu sucast’ word-of-mouth marketingu tvori osobny
predaj, preto sme pri naSom vyskume sledovali vyuzitie foriem propagacnej komunikécie.
Formy propagacnej komunikéacie tvoria: osobny predaj, podpora predaja, vztahy
s verejnostou a reklama. Osobny predaj predstavuje priamu komunikaciu a budovanie vztahu
dvoch alebo viacerych osob, ktoré majui za ciel’ vyrobok predat’ (Bouckova, 2003). Podpora
predaja je Cinnost’, ktord sa snazi prildkat potencidlnych spotrebitelov aby vyskuasali novy
produkt prostrednictvom zliav, katalogov, suvenirov, odmien za vernost’, degustacnych dni
apod. (Jedlicka, 2005). Cielom vztahov s verejnostou (public relations) je vytvorit
povedomie verejnosti ako celku, kladnu predstavu o podniku (Bouckova, 2003). Reklama je
neosobna forma komunikicie firmy so zakaznikom prostrednictvom réznych médii
(Bouckova, 2003).

Dotaznik zodpovedalo 47 vinarskych podnikov. Jednalo sa prevazne o malé¢ podniky
s po¢tom zamestnancov do 24 (celkovo 35 vindrskych podnikov) a stredné do 499
zamestnancov (celkovo 12 vinarskych podnikov - v tejto sfére vyroby ich mozno povazovat
vSak za vel'ké). Vinarske podniky boli oslovené: v Slovenskej republike, zGc¢astnilo sa 22,
ztoho je 5 stredne velkych podnikov; z Ceskej republiky sa zi&astnilo 13, ztoho su 3
stredne vel'ké podniky azo Spolkovej republiky Nemecko sa vyskumu zucastnilo 12
podnikov, ztoho su 4 stredne velké podniky. Dotaznik bol zamerany na propagovanie
alkoholickych napojov. V prvej otazke sme sa pytali, aky je poCet zamestnancov (do 24, 25 az
499, 500 aviac). V nasledujtcej otazke sme sa vinarskych podnikov pytali, ktoru z foriem
propagacnej komunikécie vyuzivaji najcastejSie. Na vyber boli moznosti: osobny predaj,
podpora predaja, vztahy s verejnostou a reklama. 41 podnikov jednozna¢ne vyuziva osobny
predaj. 6 podnikov vyuziva najcastejSie iné formy propagacne komunikacie a to: 3 podniky
uviedli vztahy s verejnostou (1 podnik zo SR, 1 zCR al zo SRN), 2 podniky podporu
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predaja (1 podnik zo SR a 1 z CR) a 1 podnik reklamu (CR) (graf 1 ). Zaujimavé bolo zistenie,
ze vSetky 3 podniky, ktoré najcastejSie vyuzivaju vzt'ahy s verejnostou su stredne velké
podniky. Pre doplnenie uvadzame, ze z 2 podnikov uprednostiiujucich podporu predaja, je
jeden maly a jeden stredne vel’ky. Podnik, ktory najcastejSie vyuziva reklamu je maly.

W Osobny predaj 87,23%
Vztahy s verejnostou
6,38%

M Podpora predaja 4,26%

W Reklama 2,13%

Graf 1: NajcastejSie vyuZivana forma propagacnej komunikacie (relativne %)
Zdroj: viastny vyskum

V d’alSej otazke sme sa pytali, ¢i sa podniky stretli s problémami alebo nepochopenim
okolia pri propagacii alkoholickych napojov, odpovedat’ mohli ano a nie. Vysledkom bolo, Ze
84,44 % (v absolutnom vyjadreni 38) respondentov sa s problémami/nepochopenim nestretlo,
15,56 % (v absolutnom vyjadreni 7) 4no. Vysledky st uvedené v grafe 2.
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Graf 2: Problémy/nepochopenie v dosledku propagovania alkoholu (relativne %)
Zdroj: viastny vyskum

Z tabulky 1 je zrejmé, ze v Spolkovej republike Nemecko sa dotazované vinarske podniky
nestretli s problémami/nepochopenim pri propagovani alkoholickych napojov. 4 podniky
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(8,51 v relativnych %) v Slovenskej republike sa uz s problémami stretli, v Ceskej republike
to boli 3 podniky (6,38 v relativnych %).

Tabul’ka 1: Problémy/nepochopenie v dosledku propagovania alkoholu v jednotlivych
krajinach

SR CR SRN

Absolutne | Relativne(%) | Absolutne | Relativne(%) | Absolutne | Relativne(%)
Ano 4 8,51 3 6,38 0 0
Nie 18 38,3 10 21,28 10 25,53

Zdroj: vlastny vyskum

Vinarske podniky, ktoré odpovedali, ze majii moznost’ ovplyvnit’ predaj alkoholickych
napojov maloletym (43 respondentov), sme poziadali odpovedat v ktorej z foriem
propagacnej komunikacie maju moznost obmedzit’ propagaciu osobdm mladSim ako 18 (v
SRN 16) rokov. Marketingova propagacna komunikdcia pozostava z osobného predaja,
podpory predaja, vztahov s verejnostou a reklamy (Kotler, 1998), (Bouckova, 2003). 100%
respondentov odpovedalo jednoznacne, len v osobnom predaji. Ked’ze v dotazniku bola
moznost vyberu viacerych moznosti sucasne, v tabul'ke 2 predkladdme vysledky aj v inych
formach propagacie : v podpore predaja, vzt'ahoch s verejnostou a reklame, ma tuto moznost’
iba 15 podnikov, z toho 3 stredné a 12 malych (Coskun, Herzka, 2012).

Vysledky potvrdzuja, ze osobna komunikacia je doélezitym faktorom pri rieSeni
problémov propagacie alkoholu. VSetky nami sledované vinarske podniky, ktoré uviedli, ze
maju moznost obmedzit’ predaj alkoholickych napojov mladistvym, mézu zamedzit' kupu
prave v osobnom predaji.

Tabul’ka 2: Formy propagacie s moZnost’ou obmedzenia pristupu osobim mladSim ako

18 rokov (16 rokov v SRN) v absoliitnom vyjadreni (Coskun, Herzka, 2012)

SR CR SRN
Podpora predaja 3 4 1
Vzt'ahy s verejnostou 5 3 1
Reklama 2 3 1

Zdroj: vilastny vyskum

ZAVER

Ziskané teoretické poznatky a naSe merania potvrdzuji vyznam ustnej a osobnej komunikacie
pre vinarske podniky vo word-of-mouth marketingu. Vyznamnu sucast word-of-mouth
marketingu tvori osobny predaj. Teoretické ako aj namerané idaje dokazuju velké uplatnenie
osobnej komunikacie u malych a strednych vinarskych podnikov. Nase vysledky potvrdili, Ze
najcastejSie vyuzivana forma propagacnej komunikécie je osobny predaj. Tvori 87, 23%
foriem propagacnej komunikacie.

Zistilo sa, ze vinarske podniky sa sice stretdvaju pri propagécii s nepochopenim ale
len v malom rozsahu. V nasej vzorke predstavovali tieto podniky 15, 56%. RieSenie vidime
v uprednostneni osobného predaja a tym aktivnej a konkrétnej komunikécie so zakaznikom.
Prekvapujtiice bolo zistenie, ze v SRN sa ani jeden zopytanych podnikov s problémami
nestretol.
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Osobna komunikacia je vyznamnym faktorom aj pri rieSeni problémov propagacie
alkoholickych napojov. VSetky sledované vinarske podniky, ktoré maji moznost' obmedzit’
predaj alkoholickych napojov mladistvym, mézu zamedzit’ kiipu prave v osobnom predaji.

V d’alSom vyskume bude naSim cielom bliz§ie konkretizovat' vysledky a hladat’
vplyvy marketingovych komunikacii na predajnost’ vyrobkov vinarskych podnikov, pricom sa
posnazime verifikovat’ aj vplyv kvality a ceny na predajnost’ vyrobkov.
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APLIIV(ACIA IS HAMILTON SFA
V DISTRIBUCNEJ SPOLOCNOSTI FRIKAS, s.r.o.

APPLICATION OF IS HAMILTON SFA
IN DISTRIBUTION COMPANY FRIKAS, s.r.o0.

Democ¢ Vojtech, Ala¢ Patrik

Abstract:

Purpose of the article. Our article deals with the application of IS Hamilton in the particular
company.

Methodology/methods. Evaluation of the above mentioned IS application in the particular
company.

Scientific aim. Analysis of the IS function and finding of benefits from the IS Hamilton
implementation.

Findings Implemetned system by its mobile devices increased the speed of information flow
between customer and vendor what has also direct impact on the speed of order realisation .
Conclusions (limits, implications etc). Information systems (IS) seem to be an important and
necessary tool for the management of company and its processes. Of course, the best is, when
the particular modulus of IS are compatible or if there are parts of the unified IS. But IS is
only a technical tool, support for the management and managerial decisions. The most
important is human factor and particular data, related to managing of a company. Our paper
deals with the concrete example of implementation IS for distribution and sale.

Keywords: distribution, logistics, sale, information system, implementation, IS benefits,
business processes, IS modulus
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UVOoD

Ciel'om tohto prispevku je popis zavedenia nového informacného systému Hamilton SFA pre
vybrantl oblast’ distribucie, ktorou je predaj. Dovodom su nasledovné skutocnosti, ktoré boli
na zaklade analyzy podnikovych procesov pri predaji v spolo¢nosti definované ako tuzke
miesta:

cenniky vytvarané v programe Excel,

oneskorené a pracne spracovanie dodacieho listu,

sledovanie konkurencie a monitoring,

neschopnost’ dodacieho listu rozdelit’ tovar podl'a vyrobcu alebo ceny,

evidencia prijmu z ndkupnej objednavky je zdihava,

podoba dodacieho listu neumoziuje rozdelit’ tovary podl'a vyrobcu,

zbytocné hromadenie neaktivnych udajov,

neprepojend instalacia pri vedeni produktov,

zlozité ziskavanie komplexnych informacii zo systému,

neaktudlny stav prijmu, vydaja a predaja na mobilnych skladoch a z centralneho
skladu.

VVVVYVYVVYVYYVYYVY

Na to, aby sme eliminovali tieto nedostatky zvolil som ako vhodnt cestu spolupréacu s firmou
Minerva Slovensko a.s., ktord uz v minulosti implementovala do tejto spolo¢nosti podnikovy
informacny syst¢tm QAD EA. Po implementacii sa spolocnost’ Frikas snazila najst’ vhodné
rieSenie pre rozsirenie funkcionality pre oblast’ predaja, preto som sa rozhodol spoloc¢ne
s Minervou a.s. na rieSeni , ktoré je postavené na baze syst¢ému Hamilton SFA.

1. POPIS NAVRHOVANEHO INFORMACNEHO SYSTEMU SFA HAMILTON

Systém je produktom autorskej spoloCnosti Visicom, ktora ma vel'ké technologické zdzemie a
skusenosti vo vyvoji, nasadzovani a riadeni kritickych podnikovych aplikacii.

Systém Hamilton SFA (Sales Force Automation = automatizacia obchodnych ¢innosti v
teréne) je komplexny, modularny systém rieSiaci Cast’ problematiky CRM (Customer
Relationship Management = riadenie vztahov so zdkaznikom) s vyuzitim mobilnych databaz
napojenych na podnikovy informacény systém. Hamilton SFA je uréeny pre podporu prace
mobilnych pouzivatelov predovSetkym v oblasti obchodu ajeho vlastnosti je mozno
aplikovat’  pri distribacii vyrobkov zrdznej oblasti priemyslu. Jadro navrhovaného
informacného systému tvori QAD EA, ktory pokryva prevadzkové procesy ako su : nakup,
vyroba, predaj, servis, skladovanie, planovanie, G¢tovnictvo a financie. QAD EA je systém
riadenia typu ERP (systém planovania podnikovych zdrojov - ekonomika, distribucia ). [4]

Navrhovany systém pozostava z jadra QAD EA, ktory svojou otvorenost'ou a modularitou
pokryva tieto procesy :

priamy predaj

planovanie tras, evidencia navstev, histdria aktivit
komplexna cenotvorba

rieSenie pohl'adavok

zber objednavok

distribucia POS (points of sale - miesta predaja materidlov)
prieskum trhu: formuléare, monitoringy, ceny

moznost’ tla¢e dokladov priamo v teréne

registra¢na pokladna.

VVVVVVVYVY
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Popis modulov SFA Hamilton

Hamilton SFA je modularny systém. Jeho moduly st dostato¢ne autonémne na to aby ich
bolo mozné implementovat’ postupne a zarovenl st prepojené tak, Ze vytvaraji jeden
integrovany celok. K modulom doddvanym s hlavnym programom, je mozné doplnit’ moduly
rieSiace Specifické poziadavky uzivatel'ov. [4]

Zikladny CRM Modul

Je zdkladnym a zdrovei jedinym povinnym modulom celého systému. Tento modul obsahuje
vSetky informacie o zdkaznikoch a produktoch. Modul je povinny aj z dovodu, ze tieto
informacie su vychodiskové pre vSetky ostatné moduly. [4]

Zakaznici

Systém obsahuje vSetky potrebné Udaje o zdkaznikoch, s ktorymi pouZzivatel’ systému pracuje.
Spolu so zakladnymi kontaktnymi informaciami, informaciami o kontaktnych osobach
zékaznika a niekol'kymi spdsobmi kategorizacie a pod. St dostupné aj obchodné tidaje ako
napr. informécie o neuhradenych faktirach, o objednavkach, fakturach, dodacich listoch,
aktivitdich u zadkaznika, Specidlnych zakaznickych cennikoch a zlavach a pod. Podla
nastavenia systému, mozu jednotlivi uzivatelia systému udaje o zdkaznikoch priamo v teréne
upravovat’, vytvarat’ a podobne. [4]

Produkty

Obchod by sa bez produktov nezaobisiel, preto ma kazdy pouzivatel’ k dispozicii aj idaje o
produktoch. Tieto obsahuji okrem zékladnych udajov ako je ndzov produktu, cena a uroven
DPH aj doplnkové tdaje o dostupnych predajnych jednotkach (karton, paleta, vrstva),
komplexny systém zliav, Ciarové kody produktu, informacie o dostupnosti na skladoch,
alternativne oznacenie produktov v inych systémoch. Produkty su pre jednoduchsiu
manipuléciu organizované v hierarchii kategorii. [4]

Priamy predaj

Priamy predaj je v systéme Hamilton dostato¢ne flexibilny na to aby umoznil presne
kopirovat’ va¢Sinu cenovych a zlavovych politik spolo¢nosti a teda aby doklad (fakttra)
vystavend v systéme Hamilton bola cenovo totoznéd s faktirou vystavenou v podnikovom
informacnom systéme. [4]

Sklad

Manipulécia so skladom je vyZzadovand najmé v spojitosti s priamym predajom, ale pouziva
sa napriklad aj na evidenciu POS (point of sale — miesto predaja produktov, miesto
na predajni, najcastejSie pokladni¢ny pult a jeho okolie) produktov poskytnutych zakaznikom.
Akykol'vek skladovy pohyb je zachyteny na prisluSnej prijemke alebo vydajke. Systém
umoziuje aj presuny tovaru medzi skladmi mobilnych pouzivatel'ov priamo v teréne. [4]

Registra¢na pokladiia

V krajinach, ktorych legislativa pozaduje pri predaji evidenciu hotovosti pomocou
registracnej pokladne je k dispozicii aj tato funkcionalita na Urovni, ktort vyzaduje lokalna
legislativa. [4]
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Kniha jazd a synchronizacia

Jednoduchy nastroj na evidenciu pouzivania vozidiel, ktory je sucastou Hamiltonu.
Pouzivatelia sa staraju iba o zadanie pociatocného a koncového stavu pocitadla kilometrov a
systém dokaze automaticky vytvarat’ dennu trasu na zéklade vykonavanych aktivit.
Synchronizdcia zabezpecuje prenos udajov medzi pocitaCom mobilného pouzivatela a
centralnym serverom. Poc¢as synchronizacie sa prenesu iba zmeny tdajov a novo zadané udaje
(napr. nové objedndvky). Nakolko celd synchronizicia bezi ako tzv. transakcia, je
garantované, ze sa ziadne udaje poc€as synchronizacie nestratia a teda sa vSetky udaje bud’
prenesu alebo neprenesu ako celok. Synchronizaciu spusta mobilny pouzivatel a moze byt
teda vykonavana kedykol'vek ak existuje spojenie medzi pocitatom mobilného pouZzivatela a
centralnym serverom (napr. pomocou GPRS, GSM alebo priamym prepojenim kablom).

2. VLASTNOSTISYSTEMU SFA HAMILTON

a) systémové
» moduldrnost’ a otvorenost’
» podpora viacerych platforiem pocitacov (aj vreckovych)
» moznost tlate v&acSiny dokumentov (objednavky, faktiry) priamo v
teréne

» podpora citacky ¢iarovych kodov

» moznost  definovania  mnoziny  udajov  patriacich  mobilnému
pouzivatel'ovi

» moznost vytvarania vlastnych reportov

b) aplikacné

» podpora priameho predaja (hotovost' aj faktira) a zberu objednavok,
manazment skladu (v pripade priameho predaja)

» detailné, aktudlne aj historické informacie o zdkaznikoch a produktoch

» planovanie a detailné sledovanie vykonov mobilnych pouzivatel'ov

» planovanie tras mobilnych pouzivatel'ov

» sledovanie nakladov spojenych s vykonom prace mobilného pouZzivatela

» moznost zberu informacii z trhu (monitoring cien, monitoring
konkuren¢nych vyrobkov )

» moznost integracie S podnikovym informacnym systémom

(podporované su SAP, R/3, QAD EA, Navision).
Architektira systému SFA Hamilton
Systém Hamilton je navrhnuty na zaklade najmodernejSich technologii z oblasti mobilnych

aplikacii. Je budovany ako modularny, multiplatformovy otvoreny systém. Mé dve zdkladné
Casti: backend a frontend. [4] Ich architektira je zndzornena na obrazku 1.
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Platforma MNotebook I_,,;ﬂ"
(Windows 2000/XP) Intranet L
= LAN
L=
Platforma Handheld GSM HAMILTON _F'odni kq‘"i"
{Backend) informacény
(PalmOS, PocketPC, ...) GPRS Systém alebo
UMTS CRM systém

Obrazok 1:Architektira backendu a frontendu

Zdroj: Minerva Slovensko a.s.
Charakteristika zakladnych casti systému

Backend

Centralna databaza na serveri obsahuje vSetky data systému Hamilton SFA. Backend
umoziuje prehliadanie a editovanie tychto udajov. Zaroven moéze vytvarat zostavy so
Statistickymi prehl'admi potrebnymi pre riadenie mobilnych pouZivatel'ov.

Backend obsahuje aj kompletna logiku synchronizacie dat s klientmi. Rozhoduje, ktoré data
sa distribuuju ktorému pouzivatelovi (kazdy ma vo svojom prenosnom pocitaci len tie data,
ktoré potrebuje). Pre samotny proces synchronizacie je pouzita technoldgia, ktord zabezpecuje,
7e sa prenasaju iba zmeny v datach, o vyrazne skracuje ¢as potrebny na synchronizaciu.
Centralne uchovavanie vSetkych dat ma aj dalSiu vyhodu. V pripade ndhodného znicenia
prenosného pocitaca, staci na novy pocita¢ nahrat’ zékladny softvér a po synchronizacii ma
pouzivatel k dispozicii znova vSetky svoje tdaje (stratia sa len tidaje, zadané medzi ostatnou
synchronizaciou a zni¢enim povodného pocitaca).

Frontend

Klientska aplikacia (Frontend) systému Hamilton je urCend pre pouzivatelov ,,v teréne®. Pri
jej ndvrhu bol najvacsi doraz kladeny na jednoduchost ovlddania a co najrychlejSiu
pristupnost’ vSetkych udajov.

Frontend moéze pracovat na viacerych platformach prenosnych koncovych zariadeni:
Windows CE/PocketPC a Windows 2000/XP. Samozrejme je mozné pouzivat viacero
roznych platforiem sucasne, o zabezpecuje neobvyklu flexibilitu systému a umoziuje vyuzit
pripadne existujuce zariadenia. [4]

Komunika¢ny systém Hamilton SFA

Systém Hamilton je mozné pouzivat’ online aj offline. Online pristup sa vyuZziva v pripade,
ked’ existuje trvalé pripojenie na centrdlnu databazu. Jednd sa najmi o pripady prace v
lokalnej sieti. Mdze byt pouzity aj v mobilnej sieti GSM, no skutocny zmysel ziskava az s
prichodom technologii GPRS .

Hamilton pouziva davkovl synchronizaciu. To znamend, ze klient nemusi byt pripojeny k
serveru pocas celej doby prevadzky — staci sa raz za Cas (napriklad raz denne) pripojit’ k
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serveru a preniest’ aktudlne zmeny v datach. Prepojenie klientov so serverom je realizované
Standardnym komunika¢nym protokolom TCP/IP. To umoziiuje vysoku variabilitu spdsobov
fyzického pripojenia, napriklad cez klasicky modem po pevnej sieti, cez GSM modem, cez
lokalnu pocitaovu siet’ alebo cez Internet. [4]

Napojenie Hamiltonu SFA na podnikovy informaény systém

Systém Hamilton SFA mdze pracovat’ v autonomnom rezime, t. j. ako samostatny systém, bez
nutnosti napojenia na podnikovy informacny systém, no je lepSie ho integrovat’. Integraciou
sa zabezpec¢i konzistentnost’ idajovej zékladne (napr. zoznamu zakaznikov, produktov a ich
cien) a zaroven sa minimalizuje nutnost’ manualneho prepisovania udajov a dokumentov,
ktoré je mozné preniest medzi systémami elektronicky (napr. objednévky, dodacie listy,
vydajky a pod.). Medzi podporovanymi informacnymi systémami su napr. SAP R/3, QAD EA,
Navision, ale aj informacné systémy mensich lokéalnych vyrobcov.

Popis prepojenia/interface medzi informaénym systémom QAD EA a systémom
Hamilton

Zakladom Interface je vymena suborov s definovanou Strukturou medzi oboma systémami a
ich naslednym spracovanim. Riesenie sa sklad4 z dvoch systémov QAD EA a Hamilton. Pre
zabezpecenie funkCnosti systému Hamilton v I'ubovolnej firme je nutné vytvorit' datovy
interface medzi systémami Hamilton a QAD EA . Prepojenim bude realizovany export dat
artiklov, alternativnych mernych jednotiek, adries, cennikov a saldo konta. T. j. najCastejSie sa
meniace statické a dynamické data. To je dostatocné pre spolupracu oboch systémov.

3. POPIS NAVRHOVANEJ FUNKCIONALITY PRIAMEHO PREDAJA SYSTEMU
HAMILTON

Predaj na dodacie listy a faktiry, sposob platby
a) pri realizacii priameho predaja predajcom su mozné tieto spdsoby uhrady — bud’
faktara so splatnostou, alebo faktara s thradou v hotovosti. Hamilton prebera informaciu
o dohodnutej splatnosti z QAD EA a ta sa uplatni pri vystaveni FA (faktury),

b) pre kazdy priamy predaj s tlacenim faktary bude v Hamiltone vygenerované cislo
faktiry, nezavisle na tom, ¢i faktiru vytlaci predajca Hamilton, alebo sa faktira bude
tlacit v QAD EA,

¢) ku kazdému priamemu predaju je mozné vytlacit’ dodaci list. Pri spracovani zakaziek
v systéme Hamilton bude platit’, ze pre kazdl zdkazku je jeden dodaci list alebo faktuira,

d) ku kazdému predaju za hotovost’ bude vytlaceny pokladni¢ny doklad z registracnej
pokladne.

Zadavanie nového zakaznika, prvy predaj u nového zakaznika

Predaj unového zdkaznika do doby kym bude zaradeny do databazy zékaznikov bude
realizovany pomocou fiktivneho zékaznika — ,,Univerzalny zakaznik“. K dodaciemu listu sa
bude vystavovat’ i faktira, ktord bude splatnd v hotovosti. VSetky tieto informécie sa buda
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prenasat do QAD EA, kde bude existovat’ aj ,,Univerzalny zakaznik* na ktorého sa tento
predaj pri synchronizacii zaeviduje.

Ciarové kédy

Ku kazdému produktu bude mozné zaevidovat’ viac Ciarovych kodov podla jednotlivych
baleni. Ciarové kédy budi slizit' na pripravu dodavky. Pri zosnimani &iarového kodu pri
priamom predaji sa produkt zaradi do dodacieho listu s typom balenia, ktoré¢ predava
(ks/kartén) a mnozstvom, pripadne cenou.

Ponukovy list

Predajca bude mat’ moznost’ si kedykol'vek vytlacit ponukovy list, obsahujuci zoznam
produktov, ktoré mé nalozené na aute sich aktudlnym mnozstvom a zdkladnou cenou.
Zakaznik si do vycisteného ponukového listu zaznamena tovar, ktory pozaduje. Systém bude
umoziovat’ vytla¢it’ ponukovy list so vSetkymi produktmi alebo iba ,,s nenulovymi stavmi na
sklade®.

Prijem a vydaj produktov na sklad Predajcu (auto)

Stav skladu bude importovany z QAD EA pri naskladneni tovaru na auto predajcu. Predajca
nebude musiet’ rucne tovar na sklad prijimat’. Toto bude zabezpecené synchronizaciou PDA
pri odchode zo skladu.Predajca bude mat’ v nutnych pripadoch moznost’ prijat’ tovar na svoje
auto z medziskladu. Kazdy predajca bude mat prideleny jeden medzisklad, s ktorym moze
pracovat’. Pri vytvarani prijemky si vyberie sklad (medzisklad), z ktorého tovar prevezme
a vyplni polozky prijemky. Prijemku vytla¢i a potvrdi. Informécie o pohybe tvaru medzi
medziskladom a skladom predajca sa prenesie do syst¢ému QAD EA ako skladovy presun.

Inventura

Predajca moze zadat’ na PDA vo funkcii Inventira aktualne zostatky tovaru na svojom sklade
(aute). Systém sam vypocita rozdiely medzi zostatkami zistenymi inventirou a evidovanym
mnozstvom v Hamiltone. Uvedené rozdiely zrovna na 0 vygenerovanim Specialnej
prijemky/vydajky. Téato prijemka/vydajka bude sluzit ako podklad pre vyrovnanie
inventurnych rozdielov v. QAD EA.

Produkty
Bude pouzity import artiklov z QAD EA, produkty v Hamiltone budu obsahovat’ vsetky
potrebné informdciu o baleni., CK(EAN), cenach a dostupnosti.

Pohladavky

V PDA bude dostupny zoznam pohladavok, ktoré si u zakaznika aktuédlne otvorené. Z QAD
EA bude prendsana otvorend Ciastka faktiry, to znamend, ze budii dostupné informacie
o aktualnej hodnote nehradenych faktur.

Ceny a zlavy / Princip ocenovania vyrobkov v systéme Hamilton
Cena produktu bude stanovena zékladnou cenou na ktort bude uplatnend percentudlna zl'ava.
Tato cena vypocitana systémom Hamilton, bude importovana do QAD EA.

» pre vSetkych zakaznikov bude evidovana zakladna cena pre vSetky vyrobky

» pre vsetkych zakaznikov bude evidovana prirazka v % k Standardnej cene pre vsetky
vyrobky

» pre vSetkych zakaznikov bude evidovana akciova cena pre vyrobok, pokial’ existuje.
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Objednavky

Obchodny zastupca bude moct na PDA zadavat objedndvky, ktoré bude zbierat od
zékaznikov. Na zéklade objednavok bude pre predajcu pripraveny tovar, ktory sa mu
automaticky pomocou interface nahra na stav skladu do Hamiltonu.

4. PRINOSY A ZHODNOTENIE ZAVEDENIA SYSTEMU HAMILTON

Hamilton SFA je produkt, ktory podporuje obchodny proces, zefektiviiuje pracu predajcov
a zvysuje celkovia vykonnost’ obchodu a navrhnuté rieSenie by spiiialo prvotné poziadavky
distribu¢ného obchod ako su predaj, distribaciu tovaru, prieskum trhu a iné.

Prednostou systému Hamilton je, Ze pracuje s mnohymi typmi vreckovych pocitacov,
umoziuje zdielat’ vSetky alebo len vybrané informécie medzi jednotlivymi uzivatel'mi a je ho
mozné napojit’ na teoreticky akykol'vek informaény systém (zahrani¢né informacné systémy
nevynimajuic). Predajca pouzivajici Hamilton SFA vo vreckovom pocitati md moznost
zhromazd’'ovat’ a okamzite odosielat’ vSetky dolezité udaje.

Navrhnuty systém by zrychloval tok informacii od zdkaznikov do spolo¢nosti a opacne na
rozdiel od predoslého systému, kde sa nepouzivali mobilné zariadenia a informacie sa
dostavali do centra len po uskuto¢neni predaja a vrateni sa do firmy a spracovani dokladov.
Hamilton SFA by disponoval vysokou flexibilitou, ktord je charakteristickd pre zrychlenie
tokov obchodnych informacii a tym aj toku penazi ako aj rychlostou realizacie objednavky.
Vsetky tieto vlastnosti by vyplyvali zo vzajomnej komunikacie, ktora sa by realizovala
prostrednictvom interface. Aplikovany QAD EA (podnikovy informaény systém potrebny pre
fungovanie Hamiltonu) je programovy produkt, ktory je mnozné rychlo nasadit’, 'ahko sa
pouziva a udrziava. Je navrhnuty pre maximalizaciu prinosov v kratkom cCase.

Medzi najzédkladnejSie prinosy, vyplyvajuce zo zavedenia systému Hamilton SFA
s prepojenim podnikového informaéného systému QAD EA by boli :

prepojenie v redlnom Case oblasti predaj — vyroba — nakup — sklady — financie
podporovanie rozhodovania sa prostrednictvom jednoznacnych a v€asnych udajov
zvysenie flexibility predaja a zdokonalenie reakcie na potreby zakaznikov

podpora controllingu

zabezpecenie znizenia zasob optimalizaciou riadenia zasob a skladov

moznost’ elektronickej evidencia dopytu a ponuky

vcasné a efektivne spracovanie dodacieho listu

charakter dodacieho listu umoziuje rozdel'ovat’ tovary podl'a vyrobcu

skratenie ¢asu evidencie prijmu z nakupnej objednavky

zjednodusena manipuldcia ziskavania komplexnych informacii zo systému
zabezpecenie udajov o aktudlnom stave prijmu, vydaja apredaja na mobilnych
skladoch a z centralneho skladu

predajca mdze zadat’ na PDA vo funkcii Inventura aktualne zostatky tovaru svojom
sklade (aute)

ku kazdému produktu bude mozné zaevidovat’ viac ¢iarovych kodov

predajca ma moznost’ si kedykolvek vytlacit ponukovy list, obsahujici zoznam
produktov, ktoré ma nalozené na aute s ich aktudlnym mnozstvom

predajca ma moznost si vytlacit’ prehl'ad o dennom prijme hotovosti, kde budii sumy
predaja na dodacie listy a faktiry zaplatené v hotovosti

predajca mé moZznost’ upravovat’ udaje o zakaznikoch priamo v teréne

systém umoznuje aj presuny tovaru medzi skladmi mobilnych pouzivatelov priamo
v teréne

VV ¥V VVVVVVVVVVYY
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5. ZAVER

Navrhovanym zavedenim informacného systému Hamilton SFA, ktory by zabezpecoval
potreby flexibilného toku informacii a zefektivnenie prace pri realizécii distribticie pre oblast’
predaja. Do podniku Frikas s.r.o0. by bolo namiesto Money S3 nainsStalované jadro QAD EA,
ako backend syst¢ém Hamilton SFA a predajcovia by pouzivali pri svojej praci mobilné
zariadenie PDA - Motorola MC70 . Jeho aplikovatel'nost’ spolu so syst¢tmom QAD EA by
efektivne pokryla vSetky podstatné¢ vztahy a prevadzkové procesy ako su: nakup, vyroba
predaj, skladovanie, planovanie, ¢i financie, ktoré su doélezité pre uspesné¢ vedenie
distribucnej spolocnosti. Priamy predaj bol by prostrednictvom Hamiltonu SFA dostatocne
flexibilny a to z dovodu, Ze na jednej strane by eliminoval pracnost predajcov v teréne a na
strane druhej by zabezpeCoval vzajomnu komunikacia a efektivny tok informécii medzi
oboma stranami.

Predaj prostrednictvom Hamiltonu SFA by sa stal pre Frikas novou kapitolou, ktora nema
obdobu v dejinach spoloc¢nosti. Nasadenim systému by sa spolocnost’ dostala na kvalitativne
ovela vyssiu uroven. Z klasického velkoobchodu zo zaciatku devitdesiatych rokov minulého
storo¢ia sa by stal ,hypermarket na kolesdch®. Tato skutocnost’ sa stala najddlezitejSou
pric¢inou implementécie systému Hamilton SFA.
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KOMUNIKACIA AKO MANAZERSKA ZRUCNOST

COMMUNICATION AS MANAGERIAL SKILL

Daniela Hrehova, Pavel Ziaran

Abstract

Purpose of the article Importance of communication skills of managers in the workplace.
Methodology/methods In a studies of authors we observe a significant gap between expected
and actual communication skills of managers. Also that communication cannot be seen as an
isolated function; most, if not all managers, must have communication competence. There are
many components to communication: verbal communication skills and non-verbal
communication.

Scientific aim The author at the level of theory emphasizes the need for comprehensive
development of communication skills of managers in their individual ingredients.

Findings Today’s business world places greater expectations on those who seek to lead. One
of the biggest challenges managers face is communication. And yet, communication is also one
of the most critical aspects of leadership. Without good communication, managers can fail to
gain commitment from employees, fail to achieve business goals and fail to develop rapport
with the people on their team. In short, they can fail as leaders no matter how good their
intentions may be. When recruiting new employees, increasingly companies say they look for
people with razor-sharp communication skills more than analytical ability. Effective
communication of managers requires being able to express your ideas and views clearly,
confidently and concisely in speech, tailoring your content and style to the audience and
promoting free-flowing communication.

Conclusions (limits, implications etc) The ability to communicate clearly is the critical core
competency for successful managers at all levels and in all industries. Although there is
general agreement on the importance of business communication skills and on the need to
include them in the business curriculum, research continues to show inadequately prepared
entry-level employees. Managers need to understand the importance of communication skills.
Communication takes effort. Communication skills is one of the most important factors that is
scrutinized while hiring new managers.

Keywords: communication, skills, manager, firms

JEL Classification: M2
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UvVoD

Dnesna spolocnost’, veda atechnika sa rozvijaju nebyvalym tempom, dosledkom coho st
ovela zivSie kontakty medzi 'ud'mi vo vSetkych sférach I'udskej ¢innosti. To sposobuje, ze
naroky na komunika¢ny proces a na komunikacné zrucnosti jednotlivca su Coraz vyssie.
Komunikacia je ndstroj na vytvaranie osobnych, spolocenskych a pracovnych kontaktov,
zaroven je prostriedkom na upeviiovanie a rozvijanie uz existujucich vztahov. Za ciel kazdej
komunikacie sa vSeobecne pokladéd: informovat’ a diskutovat. Cela filozofia uspesnej
komunikacie sa ukryva vo vete: ,,Nie nadarmo sa hovori, Ze nie je az tak dblezité, ¢o ¢lovek
hovori, ale ako to hovori“. Spravna a efektivna komunikacia je z dlhodobého hl'adiska vzdy
alfou a omegou tspechu ako jedinca, manazmentu, tak firmy, a to bez ohl'adu na momentéalnu
situdciu. Aby sa dala komunikacia vo firme spravne ,nastavit*, je potrebné vybudovat’
komunikacne zdatny manazment.

1 MANAZER KOMUNIKATOR

Komunikovat spravne je jednou z najtazSich vyziev, ktoré manazéri vo svojich poziciach
rieSia. Spravna komunikécia jednozna¢ne napomaha v dosahovani firemnych vysledkov. Ma
rovnaky vyznam pre uspech firmy, ako d’alSia manazérske discipliny, napr. strategicky rozvoj,
procesné¢ riadenie, alebo riadenie l'udskych zdrojov. Spravna komunikécia poméaha
odstrafiovat’ frustriciu, zmitok, napitie aneddveru na pracovisku (HREHOVA —
BOLFIKOVA, 2009, s. 79-87). Manazérom ulahéuje Zivot tak, Ze pracuju efektivnejsie,
zamestnancom umoziiuje pochopit’ zmysel ich prace, ¢im sa ich pracovny zivot stava
uspokojivejsim (JERSAKOVA, 2009, s. 40-41). Zahraniéné vyskumy (HOFFMANN, 1999, s.
275-286; RAO, 2012, s. 52; CHATURVEDI akol., 2011, s. 3-6) dokazuju, Ze verbalne
komunika¢né zru¢nosti st na Spicke zoznamu ,mdkkych®“ zru¢nosti, ktoré hl'adaja
zamestnavatelia od budticich manazérov (CERNA — HRABLIK, 2011, s. 106-110). Zmyslom
posudzovania nie je len konStatovanie sucasnej urovne manazérskych zrucnosti, ale
predovsetkym predpoved’ do buducnosti, vid obr. 1 (NACE JOB OUTLOK, 2011). Z
trendovej analyzy dat z prieskumu PayWell vyplyva, Ze rastie pocet spolo¢nosti, ktoré
zvysuju frekvenciu narokov na zruc¢nosti budtcich zamestnancov, na druhej strane firmy na
Slovensku maju problém prildkat’ kI'icové talenty (PwC, 2012).

Verbalne komunikaéné
zru¢nosti
Silna pracovna moralka
Zrucnosti timovej prace
Analytické zrucnosti
Iniciativa

Obrazok 1: Top 5 manazérskych zruc¢nosti/kvalit
Zdroj: NACE Job Outlook, 2011

Avsak iba ich teoretickd znalost’ nestaci. Je potrebné docielit’ ich doslednu, intenzivnu

a systematicku aplikaciu v konkrétnych podmienkach vedenia ludi v sulade s celkovou
stratégiou firmy (BARTOSOVA, 2007, s. 56-57).
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1.1 K OTAZKE KOMUNIKACNEHO PROCESU MANAZERA

R. L. Katz zistil, Ze manazéri potrebuju tri zdkladné zru€nosti. Jedna sa o technické, I'udské a
koncepcné zrucnosti. Pozornost’ upriamuje na komunikacné zru¢nosti manazérov (JAVED
2011). LUKNIC (1995, s. 33) v publikacii Vztah ako tanec: spolu a kazdy sam hovori, Ze
medziludskd komunikacia je kruhovy proces — komunikacny cyklus, ktorého sucast'ou je
verbalne alebo neverbalne vysielanie spravy niekomu, druha osoba vidi alebo pocuje spravy a
odpovie, ak je odpoved uspokojiva, kruh sa uzavrie verbalne alebo neverbalne. Ak je
odpoved’ nedostacujuca, komunika¢ny kruh ostava otvoreny a nespojeny.

odosielatel’
——> [
sprava prijimatel
<— <—
odosielatel’

Obrazok 2: Uzavrety komunikacny proces
Zdroj: Arnold Luknic, 1995

Komunikaény proces vo firme je dynamicky jav, pri ktorom manazér preddva svoje
informacie a podnety ostatnym zamestnancom firmy. ManaZér, ktory zahajuje komunikéciu,
pripadne uz reaguje, by sa mal vzdy najprv zamysliet’ nad pripadnymi moznymi reakciami
protistrany a nad komunika¢nou situaciou (JOHNSON, CHANG, 2000). Veci nie su vzdy tak
jednoznacné, ako sa moézu Cloveku javit. Mozu existovat’ rézne obmedzenia, nariadenia,
kultirne rozdiely a ekonomické aspekty, komunikujuce strany moZzu pracovat s
protichodnymi zadaniami a cielmi (McSHANE, 2003, s. 324). Pre lepSie porozumenie a
'ahSie pochopenie si manazér musi uvedomit’, ze kazdy verbalny prejav v sebe nesie omnoho
viac informécii, nez ktoré su na prvé ,,pocutie” zrejmé (napr. stres, momentalny zdravotny
stav, okolité¢ problémy v rodine ¢i existencna situacia a in€.). Vyplyva to aj z komunika¢ného
modelu, ktory pozostava zo Styroch prvkov:

Vecny obsah oznamenia. Vlastny obsah informacie, slova a ich zmysel. Toto je hlavny
alebo dokonca jediny bod komunikac¢ného tsilia.

Otvaranie sa partnerovi — seba odhalenie. Tym, Ze sa oznamuje urcity informacny
obsah, odhal'uje sa vnutorny pocit zo stretnutia, momentélne psychické rozpolozenie, radost’,
I'ahostajnost’ alebo nespokojnost’. Partner tak moze vnimat’ pocity pri jednani, ktoré sa davaju
najavo mimoslovnou komunikaciou a intondciou hlasu.

Vztah k posluchdcovi. Pri vzajomnom jednani sa vyjadruje taktiez vzt'ah k partnerovi
v komunikécii. Prendsaju sa napr. odpovede na otazky typu: "Je mi sympaticky?" "Vnimam ho
ako partnera alebo supera?” "Je pre mia doveryhodny?"

Ocakavanie — vyzva. V komunikéacii sa od rozhovoru vzdy nieCo ocakava, napr. nézor,
oznamenie, potreba vyrozpravat’ sa a pod. Otdzkou zostava, ¢i samotné vyjadrenie zameru je
presné, jasné, efektivne.

Zaklad uspechu. Zo znalosti uvedenych Styroch prvkov komunikacného modelu sa tak
komunikécia moze stat’ omnoho G&innej$ou a uspesnejsou (CHVATALOVA, 2004, s. 23).

V procese verbalnej komunikécie by mal manazér venovat’ zvySenu starostlivost’ tomu,
¢o hovori, t.j. ststred’ovat’ sa na obsah jazykového prejavu, nemenej pozornosti venovat’ jeho
formalnej stranke. Aby bola jeho verbalna komunikacia tispe$na, mal by byt’ obsah a aj forma
nim preddvanej informdacie v rovnovahe, inak moéze ddjst k naruSeniu komunikécie.
Nevhodna alebo chybnd jazykova forma modze skreslit alebo stazit vnimanie alebo
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pochopenie podavanej informdcie zamestnancami. Manazérom pouzita chybna jazykova
forma tak moze

e vyvolat' u zamestnancov dojem nedostato¢nej kultirnej rovne hovoriaceho,

e stazovat pochopenie informacie,

e odvadzat pozornost zamestnancov, zosmieSiiovat’ obsah informdacie isamotného

manazéra (modifikované podl'a LOTKO, 2004, s. 11).

Ak je manazér vo svojom odbore dobry, hovori jasnymi a zrozumitelnymi vetami,
komplikované stvislosti formuluje pomocou presnych slov a dosahuje tak to, po com vela
hovorcov naduzivajicich odborny slang len snivaju - reSpekt (MATTHES, ROBISH, 2007,
s.111-114). Aj neverbalna komunikacia sa stdva v poslednej dobe predmetom zvysSeného
Studijného zdujmu. Americky psycholog P. Honey sa na zéklade svojich dlhodobych
vyskumoch pokusil o origindlny vyklad mimoslovného spravania I'udi pomocou Siestich
roznych klastrov. Tie umoznuju podla neverbalnych prejavov hodnotit’ nielen profilujice
individudlne vlastnosti, ale taktiez vnimat a precitat temperament, postoj a charakter
partnerov, klientov, zékaznikov, spolupracovnikov apodobne. A to je dnes, najmi
v pracovnej oblasti, vyznamné (MODERNI RIZENI, 1999, s. 72-73). Kazdy manaZér by mal
brat’ do Uvahy prostriedky re¢nickeho Stylu: lingvistické prostriedky — prostriedky, ktorymi
disponuje samotny jazyk, paralingvistické prostriedky — technika reci, vyslovnost, atd’.,
extralingvistické prostriedky — osobnost’ re¢nika, faktor Casu, prostredie atd’. Drviva vécSina
informacii, ktoré sa prenasaji pocas komunikacie, je neverbalna (HOGAN, 2008, s. 1). Nie je
mozné vnimat ich jednotlivo, ale v celom komplexe pohybov tela. To znamena, ze od
manazéra sa oCakava: vhodne pouzivat mimiku — pohyby tvare, kineziku — re¢ pohybov
a gest, proxemiku — re¢ diStancie a intimity, haptiku — ktzlo dotyku, posturiku — postoje
adrzanie tela, paralingvistiku, napr. podanie informécie tonom reci, kultarou viazané
neverbélne prejavy aich komunikaéné a metakomunikac¢né funkcie. Manazér vdaka tymto
signalom moéze upravit a prisposobit’ komunikaciu tak, aby fiou odpovedal na prejavy
nesympatii a zdoraznil prejavy sympatii, ¢i uz poc€as rozhovoru, alebo neskoér (HOGAN, 2008,
s. 142). O manazéroch a 'ud'och na vysokych postoch sa hovori, ze pouzivaji svoju rec tela
ovela menej, avSak vzdy ked ju pouziji, ma neverbalna komunikacia svoje opodstatnenie
(BEDIOVA, 2013). V priebehu komunikacie rozpor, protiklad ¢ komentar st najskor
viditeI'né v gestach. Gesta predchadzaji mysSlienkam a tie zas slovam — i ked’ sa jednd len
o zlomky sekundy. NavySe neverbalne prejavy maji v réznych situdciach ai krajindch
odliSny vyznam. Aby sa manazér vyvaroval neprijemnym a trdpnym situaciam, musi byt
dobrym psychologom a dobre poznat' aj cudziu kultaru, reSpektovat’ ju a vo vztahu k nej
urobit’ Gstretové kroky (blizsie BOREC, 2005). Dobra komunikacia vSetkym uSetri vel'a ¢asu
a zabrani tak nedorozumeniam, vnasa do kolektivu dobré vztahy a dobré vztahy so sebou
nesu prijemnu atmosféru (OLIVOVA-FREYOVA, 2012, s. 28).

1.2 KOMUNIKACNE ZRUCNOSTI PRE KOMPETENTNOST

Vediet' spravne komunikovat nie je v dneSnom obchodnom svete vyhoda, ale nutnost'.
Manazér by mal disponovat’ piatimi zakladnymi komunikaénymi zru¢nost’ami, ktoré ale
celkom samozrejmé vzdy nebyvaju:

- Rozprévanie: schopnost’ hovorit’ verejne je nutnost’, bez ktorej sa nezaobide.

- Pocuvanie: predstavuje rozdiel medzi uzavretim a stratou obchodu, ziskanim a stratou
klienta, motivovanim a demotivovanim timu, alebo utuZenim a znienim vztahu so
zamestnancami. Nie je to pasivny stav mysle, ale predstupen tspeSnych obchodnych aktivit.

- Pisanie: oficidlna komunikacia prebieha pisomne (napr. dohody s dodavatel'mi, strategické
partnerstva, smernice, spravy pre verejnost,, listy investorom atd’.).
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- Vedenie porady: schopnost’ viest schddzu je predpokladom pre to, aby mala nejaké
pozitivne vysledky a nebola len stratou Casu.

- RieSenie konfliktov: spory mézu vznikat medzi majitelmi podnikov aich klientmi,
internymi timami, Statnymi organmi, investormi atd’. Prechadzat’ ich bez povSimnutia nie je
mozné (HARRISON, 2013; MODERNI RiZENI, 2004, s. 16). Cim schopnejsie bude manazér
vediet’ zachadzat' s tymito ,,nastrojmi®, tym vicsie st jeho Sance na uspech (FERENCOVA —
JURKOVA, 2010, s. 164). Schopnost spravne ajasne komunikovat je jednou
z najvzacnejsich zrucnosti manazéra, ktoré sa daju pri troske dobrej vole a snahe naucit’
(PLCHOVA, 2011). Aby manazéri mohli byt efektivnymi komunikatormi, moderatormi,
facilitdtormi a vodcami, musia byt komunikac¢né zruénosti dolezitou sucastou kazdej z tychto
oblasti a rozvijané (blizSie tab. 1.)

Tabulka 1: Komunika¢né zrucnosti
Zrucnost’ prezentovat’ seba samého:
|::> ako sebaistého, sympatického, pristupného, otvoren¢ho a doveryhodného c¢loveka.
Komunikaéné schopnosti, alebo ich nedostatok tiez prezradia vela o negativnych
vlastnostiach doty¢ného jedinca.
Vztahova zrucnost’:
|::> pomaha nadvidzovat priatel'ské vzt'ahy, spolupracovat’ s kolegami a udrzovat’ aj
vzajomné vizby s rodinnymi prislusnikmi.
Zrucnost’ viest’ rozhovory, pohovory:
|::> umoznuje komunikovat’® s druhym za ucelom ziskania informacii, Uspesne sa
predviest’” ak sa uchadzate onové miesto alebo zamestnanie, a efektivne sa zucastnit
viacerych réznych typov rozhovorov a pohovorov.
Zru¢nost’ komunikovat’ v malej skupine a vodcovska schopnost’:
|::> pomahaju byt efektivnym c¢lenom alebo vodcom skupin rézne zameranych,
informativnych, riesiacich problémy alebo spontanne hl'adajticich nové napady v praci.
Zrucnost’ prezentacie:
znamena vediet podavat informécie ¢i uz malym, alebo velkym skupindm
posluchacov a ovplyviovat ich postoje a spravanie.
Medidlna gramotnost’:
[—) umozZiuje stat’ sa kritickym uZivatelom rozmanitych masovych médii, s ktorymi
sa denne stretdvame.
Zdroj: Joseph A. DeVito, 2008, s. 302

Pozitivne vysledky prinaSa komunikacia, do ktorej je zakomponovana zaroven velkd miera
empatie manazéra (blizSie tab. 2) ajeho schopnost’ vcitit sa do role protistrany —
zamestnancov. Ak poznd manazér svoju protistranu achape jej pohlad, potom modze
prisposobit’ nielen obsah, ale i spdsob svojej komunikacie. Prave l'udia, ktori su vybaveni
vysSou mierou emocnej inteligencie, maju pri napravovani najroznejSich komunikacnych
nedostatkov znacnti vyhodu. Nepristupny, l'ud’om prili§ vzdialeny manaZzér je vnimany a ¢asto
prijimany ako hruby, arogantny ¢i namysleny (GERBER, 2001).

Tabulka 2: Zakladné zloZky emoc¢nej inteligencie

O Sebauvedomenie: cit pre vlastné emdcie, objektivne hodnotenie dopadu, realne
sebahodnotenie, uvedomenie si vlastnych plusov a minusov, sebadovera, vedomie
vlastnej ceny

O Sebaovladanie: spolahlivost’, zmysel pre fair play, svedomitost’, prisposobivost,
schopnost’ inovacie
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O Motivacia k vy$§im cielom: ctiziadostivost, lojalita, iniciativa, optimizmus

O Empatia: pochopenie, schopnost’ stimulovat’ osobnostny rast ostatnych, orientacia
na zakaznika, snaha o rozvijanie a vyuZzivanie diverzity, cit pre
»politiku“ organizacie, sledovanie tendencii

O Obratnost’ v spolo¢enskom styku: schopnost’ ovplyviiovat’, schopnost’
komunikacie, ochota k zmendm, schopnost’ zvladat’ konflikty, schopnost’ vytvérat
vizby, schopnost’ spolupracovat’, schopnost’ timovej prace

Zdroj: Jolana Kalabova, Rendata Chloupkova, 1997, s. 67-69

V neposlednom rade, ak chce manazér pri komunikacii posobit’ suverénne a kompetentne,
mal by mat’ pod kontrolou jednoduchych dvanast’ odportcani, ktoré vystihuje nasledujuci
zoznam:

Posobit’ na druhych priaznivym dojmom.

Predat’ uspesne svoje schopnosti v praci alebo pri prijimacich pohovoroch.
Citit’ sa istejSie v spoloCenskych situaciach.

Dosiahnut’ to, ¢o chcete - kedy to chcete.

Presvedcit’ druhych, aby prijali vase stanovisko.

Predavat’ svoje myslienky a napady doraznejsie.

Rozvijat’ priatel'skejSie vztahy.

Zjednavat’ dohody istejSie a ti¢innejSie.

Nebyt’ ovladany druhymi.

Riadit’ a nebyt’ pritom pretazovany.

Vediet okamzZite upokojovat’ druhych.

Vediet, ¢o si druhi naozaj myslia (LEWIS,1997, s. 9-10).

Ale vpraxi sa sta¢i pozriet na organizacného pavika podniku: zlozité¢ vzt'ahy dopredu
vyluduji efektivnu a spravnu komunikaciu (MODERNI RIZENI, 1999, s. 71). Kde nie je
komunikacia, tam trpi dovera a kde si l'udia neveria, tam sa boja ist’ do rizika, brat’ na seba
zodpovednost’ a konat’ samostatne (CAKRT, 2004, s. 63-66).

Pokial' manaZér spravne, vhodne, efektivne nekomunikuje, zamestnanci, ktori
vyznavaju hodnoty moralky, etikety a kultivovanej formy komunikacie, postupne firmu
opustia. Zostanui osobnosti podobné tym v manaZmente a firemnda kultira celkovo tak
moZe zaznamenat vyznamné zmeny, pripadne sa nejakym sposobom zdeformuje.
MoZnosti, ako takuto situdciu zvladnut, je mnoho, idedlne je vSak mat v time v prvom
rade zdravo sebavedomych a komunikacne zdatnych manaZérov.

ZAVER

Komunikécia sa neda merat’ a preto jej je prisudzovany okrajovy vyznam v ekonomickych
transakcidch. V skuto¢nosti je komunikacia vazna vec a dobrd komunikacia je ,,pracnd®.
Majitelia firiem tvrdia, Ze nielen ich manazéri, ale uz absolventi potrebuju vycvik v takych
témach ako rozpravanie a pocuvanie (MAYES akol., 1997), presvedCovacie techniky a
konflikty (REINSCH, SHELBY, 1997) a interpersonadlna komunikacia (SCOTT, YATES,
2004; GOLEN a kol., 1997), vratane pisomnej komunikdacie, prezentanej zrucnosti (TULEJA,
2008). Uz univerzity by si mali zobrat’ za povinnost’ vyucovat’ dané¢ zrucnosti ako sucast’
Studijnych programov a prispdsobovat’ obsah ich vyucby potrebam praxe.

Co mdzu urobit’ firmy? V prvom rade mozu zorganizovat’ $kolenia pre manazérov so
zameranim na komunikac¢né zru¢nosti, ktoré by mali zahfiiat’ témy ako:

o Ako merat kvalitu osobnej komunikécie.
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e Rozpoznat prekazky dobrej komunikécie.

o Rozvijat’ spravanie, aby sa posilnili pracovné vztahy.
e Chapat’ vyznam neverbalnej komunikacie.

e Ako rozvijat’ zrucnosti pre aktivne pocuvanie.

e Ako sa vyrovnat’ s problémovymi zamestnancami.

e Ako najlepSie davat’ a prijimat’ spédtna vézbu.

Nadobudnuté komunikacné zru¢nosti a praktiky tak manazér moze zabudovat do
kazdodennych povinnosti ¢i vykonnostnych poziadaviek zamestnancov.

Zaverom mozeme len konStatovat, ze rychla, priama, otvorena a kultivovana
komunikacia sa stava bez ohl'adu na velkost’ firmy jednym z najddlezitejSich predpokladov
uspesného manazmentu v podmienkach pozitivnych i kritickych zmien. Slovami Terryho
Reilla (WERBLER, HARRIS, 2007) , Komunikicia méze byt vrcholom firiem alebo
Achillovou patou.*
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ORGANIZACNA KULTURA A JEJ VPLYV NA ZNALOSTNY
MANAZMENT

ORGANIZATIONAL CULTURE AND ITS IMPACT ON
KNOWLEDGE MANAGEMENT

Jakub Recicar

Abstract

Purpose of the article: This article discusses the interaction of corporate culture factors
influencing the implementation of knowledge management activities. Individual factors interact
to result in the creation of an overall environment - culture in the company, which provides
favorable conditions for the implementation of knowledge management activities. These
activities tend to be highly influenced by the actors themselves, not only in knowledge
processes, but also the environment by helping to realize knowledge-based activities to keep
them functional.

Methodology/methods: Article importance lies in its contribution consisting of exposing
elementary factors influence organizational culture, not only for ourselves, but mainly on
knowledge management and its activities. Coexistence of these attributes of organizational
culture and knowledge management creates an environment suitable for the creation and use
of knowledge and skills - the elementary components of the knowledge society.

Scientific Aim: The existence of elements of organizational culture points for the activities of
knowledge management on the importance of understanding the links, relationships and
connections leading to an effective way not only the creation, use and sharing of knowledge,
but mainly to strategic business objectives - sustainable competitiveness, profitability and
business transformation to a knowledge society.

Finding: Knowledge management and its activities have undoubtedly support base and the
organizational culture. The elements of its influence is effective not only for the environment,
communication, behavior and values, also positively affects the actual activity level of
knowledge - is supported by the creation, use, sharing, presenting new but also existing
knowledge and skills among employees, work teams as well as whole societies.

Conclusions: Organizational culture with all its aspects provides secure optimal
implementation of the activities of knowledge management, with a view to achieve defined
business objectives and build competitive advantage of the company working on the knowledge
level.

Keywords: Knowledge Management, Organizational Culture, Human Resources, Knowledge
Society, Organizational Behavior

JEL Classification: D 21, D 83
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UvVoD

Organizacnd kultura patri medzi najzékladnejSie rdamce udavajice pravidla, taktiez zohrava
dolezitd ulohu vuvedomeni si ceny adoblezitosti l'udského kapitdlu s ohladom na
konkurencieschopnost’ podniku. Délezitym aspektom organizacnej kultury zostava
opodstatnenost’ budovania a zlepSovania firemného — organiza¢ného prostredia za ucelom
dosiahnutia uspechu, ziskovosti alebo konkurencieschopnosti. Narast potreby vytvéarania
organiza¢nej kultury ako vyznamného faktoru rozvoja podnikovych znalosti pripadne
inovaénych aktivit vyzdvihuje potrebu a dolezitost’ samotnej organizacnej kultury. T4 svojim
posobenim podporuje znalostné ainovacné aktivity a procesy veduce nielen k pozitivnej
zmene samotnej Urovne organizacnej kultury, ale i k motivacii, angazovanosti a zanietenosti
zamestnancov. Z tohto dovodu je dolezité, aby jednotlivy ¢lenovia spolo¢nosti pristupovali
k podnikovej kultare tak, ze je potrebné ju vnimat’ ako prvok umoziujuci uplatiiovanie aktivit
znalostného manazmentu, ktory je potrebné vytvarat’ a neustale zlepSovat’.

1 PRVKY A HODNOTY ORGANIZACNEJ KULTURY

Kazdy jedinec ma svoj vlastny charakter presne ako aj firmy alebo organizacie. Ak je
potrebné popisat’ integrované charakteristiky organiza¢nej kultary, jej klasifikacia musi byt
zrejma. Jednou z metdd klasifikdcie organizacnej kultiry predstavuje model 7-S. Ten
predstavuje rozlozenie prvkov organizacnej kultiry do siedmich casti, ktoré st: stratégia,
systém, zrucnosti, Struktira, hodnoty, §tyl a zamestnanci. Medzi tzv. tvrdé faktory sa v tomto
modeli radia stratégia, systém a Struktura. Tieto faktory vyznamne ovplyviiuji konanie
a zrucnosti. Mékké faktory st samotni zamestnanci, $tyl a zdielané hodnoty. Spolocné
spoluposobenie ostatnych Siestich faktorov aich vplyvanie na faktor zdiel'ané hodnoty
predstavuje jadro organizac¢nej kultiry. 7-S model poskytuje obraz nielen ohladom
zékladného faktoru organizacnej kultiry, ale aj o zvySnych faktoroch ovplyvilujicich sa
navzajom.

Superordinate

Goals

Obrazok 1: 7-S model organizaé¢nej kultury a jej zakladnych prvkov
Zdroj: Waterman, Peters, Philips, 1995
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Jednymi z najdoélezitejSich faktorov v suvislosti so znalostnym manazmentom su prave
,»skills* — zrucnosti a ,,staff* — zamestnanci. Tieto dva faktory organiza¢nej kultiry su spété
viac ako ostatné prvky podnikovej kultary. Predstavuji neodmyslitelnu sucast’ manazmentu
znalosti vo vztahu k vytvaraniu novych zru¢nosti a znalosti. Tie st prave zarukou toho, Ze
podnik sa ich realizaciou resp. vznikom dostdva na uroven znalostnej spolo¢nosti,
vyuzivajucej nielen fyzické zrucnosti svojich zamestnancov, ale hlavne ich dusevné zru¢nosti
zaloZené na znalostiach.

Ako kultarne prvky st oznaCované najjednoduchsie Strukturalne a funkéné jednotky,
predstavujuce zakladné stavebné komponenty kultirneho systému. Najcastejsie su to:
e zakladné presvedcenie
¢ hodnoty, normy, postoje
e vonkajSie manifestacie kultary

Manifestaciami kultury rozumieme materidlne (architektira a materidlne vybavenie
firiem, produkty vytvorené podnikom, vyro¢né spravy...) a nemateridlne artefakty (historky,
myty, firemni hrdinovia, ceremonialy). (LukaSova, Novy a kol., 2004)

Hodnoty su tym, ¢o je povazované za doélezité, comu jednotlivec/skupina priklada
vel'ky vyznam. Vyjadruja obecné preferencie a a premietaju sa do rozhodovania jednotlivca ¢i
organizacie. Hodnoty predstavuji jadro organizacnej kultiry asi povazované za nastroj
utvarania organizacnej kultary. Tie klI'iCové byvaji vyjadrené v etickom kodexe organizacie
a komunikované vnutri aj navonok — vytvaranie prestize organizacie. V praxi nastava nesulad
medzi hodnotami deklarovanymi a skutoénymi. Organizacnou hodnotou moze byt napriklad
spokojnost’ zdkaznikov, zodpovednost’ za zivotné prostredie, vzajomnd spolupraca a pod.
Hodnoty predstavuju jadro organizacnej kultary. (Lukasova, 2010)

2 ZNALOSTNY MANAZMENT

Znalosti a praca snimi je Cloveku vlastnd uz od pradédvna. V davnej minulosti boli nasi
predkovia viac spojeni s prirodou nez v sucasnosti. Z tohto dovodu sa ich znalosti tykali
predovsetkym zvierat, rastlin, po€asia, kmenovych pravidiel, zvykov a podobne. Znalosti si
predavali ustne z ¢loveka na €loveka, z generacie na generaciu. Vzdy sa k pévodnej znalosti
pridali znalosti nové. Znalosti boli ziskavané a ukladané do rozlicnych foriem, napriklad
pribehov, mytov alebo rozpravok. Ich pouzivanim alebo rozpravanim boli tieto znalosti d’alej
distribuované nasledujucim generaciam. Vyssie spomenuté znalosti boli potrebné pre prezitie.
Z pohl'adu znalostného manazmentu sa jednalo o spoloCenstvo l'udi, v ktorom prebiehalo
ucenie sa zo skusenosti. (Bures, 2007; Mladkova, 2005)

Znalostny manazment predstavuje uceleny komplex aktivit resp. predstavuje uceleny
systém vyhladavania, tvorby, pouzivania, zdiel'ania, organizovania a prezentovania znalosti
vo vSetkych trovniach podniku s primdrnym cielom zvySenia efektivnosti ucenia sa a
vykonu podniku. Je to systém, ktory je aktivnou sucastou podniku, priCom si tento fakt
jednotlivci v podniku uvedomuju alebo nie. Systém je pre kazdy podnik jedine¢ny, zavisi
vSak od mnohych faktorov, napriklad pristup, postoje a vztahy zamestnancov a vedenia, Styl
vedenia podniku, pracovné prostredie stimulujice zamestnancov k u€eniu sa a iné.

Jednotlivé aktivity manazmentu znalosti pomaéhaji organizaciam zamerat' sa na
ziskavanie, uchovévanie, zdiel'anie a vyuzivanie znalosti v takych oblastiach, ako je napriklad
rieSenie problémov, dynamické ucenie, strategické planovanie alebo rozhodovanie.
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3 VPLYV ORGANIZACNEJ KULTURY NA ZNALOSTI

Podl'a Maiera existuje zna¢na diskusia o koncepte organizacnej kultury. Pre zaiato¢nikov nie
je ziadna vSeobecnd zhoda na tom, €o pojem organiza¢nd kultara popisuje. Termin je
pouzivany mnohymi spdsobmi: ako metafora, ako objektivny organ, ktory odkazuje na
organizaciu ako celok alebo subor spravania a/alebo kognitivne vlastnosti. Organizacna
kultra sa prejavuje napriklad v artefaktoch, jazyku, symboloch, normach spravania sa,
hrdinoch, pribehoch, mytoch, legendéch, viere, hodnotach a postojoch, etickom kodexe alebo
v zakladnom prijati organizacnej historie. (Maier, 2007)

Podla Ndlela a du Toit je podnikova kultira hlavne formovanéd I'ud'mi, predstavuje
zékladny stavebny kamen k poznaniu riadenia a je mocnou silou. Pri zavadzani programu
znalostného manazmentu je potrebné vziat'” do tvahy to, akym spdsobom podnik prijima
a podporuje program znalostného manazmentu. Konec¢ny uspech znalostného manazmentu
zavisi na podpornej kultire. Ak riadenie znalosti predstavuje integrovany aspekt toho, ako sa
vykona préaca v organizacii, musi sa stat’ neoddelitelnou sucastou organizacnej kultury. Nové
programy su spravidla prekryté na organiza¢nu kultiru, to znamend, ze st obvykle zavedené
a pridané do existujucej kultiry, namiesto toho aby boli do nej integrované. (Ndlela, du Toit,
2000)

Podnikova — organiza¢nd kultira je podla autorského kolektivu Mladkova a kol.
povazovana za systém etickych a socidlnych noriem, principov a zasad, taktieZ postojov,
chovania a jednania, hodnot, komunikéacie a vzorov, vratane charakteristickych znakov
tvoriacich imidz spolo¢nosti alebo podniku. Podl'a autorov podnikova kultira rozhoduje
otom, akda bude urovenn komunikacie vramci firmy, akéd bude atmosféra, synergia,
doveryhodnost’, angazovanost’ I'udi a integrita celej organizécie, pricom za kl'i¢ové prvky
ovplyvitujiice podnikovu kultaru definovali autori nasledujtce faktory:

e rebricek hodnot
eticky kodex
etiketa organizécie
socialne ramce jednania a chovania sa zamestnancov
forma komunikacie v organizacii

Podla autorov byva vyrazna zmena podnikovej kultiry sprevadzana silnou socidlnou
odozvou zo strany zamestnancov, a preto je vhodné aby boli zamestnanci do procesov zmien
aktivne zapdjani. (Mladkova, Jedindk et al., 2009)

Autori Ciganek, Mao a Srite definuji vplyv organiza¢nej kultiry s jasnym rozhranim,
podla nich organizacnd kultira moze ul'ahCit’ alebo mdze byt hlavnou prekazkou pri prijati
systému znalostného manazmentu. (Ciganek, Mao, Srite, 2008)

Podl'a autorov LukaSové a Novy je predpokladom uspechu podnikov orienticia na
inovéacie. Tie podniky, ktoré budu chciet’ byt uspesné, budu musiet’ poskytovat’ lepsie, nové
a odlisné produkty. Inovativna podnikova kultira sa charakterizuje réoznymi zékladnymi
Crtami. Tymi st napriklad kreativita, timova spolupraca, podpora nadpriemernosti,
adaptabilita a pruznost’, ktoré sa odrdzaju v technoldgiach, vyrobkoch alebo v riadeni podniku.
Vyznamnym predpokladom pre zavadzanie inovacii je kapacita podniku na zmenu. Toto
kritérium musi dand podnikova kultira splnit. Zavedené zmeny musia byt v podniku
prijimané s pocitom uspokojenia, participacie a angazovanosti jednotlivych ¢lenov podniku.
V opacnom pripade nebudi brané do uvahy konkrétne hodnoty, normy, ciele a predpisy
podniku, ¢o bude mat’ za nasledok negativne vnimanie podnikovej kultary. (Lukasova, Novy
a kol., 2004)
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4 PODPORA ORGANIZACNEJ KULTURY PRE ZNALOSTNY
MANAZMENT

Znalosti a znalostny manazment st v dnesnej dobe stale viac chapané ako kritickd sucast
organizacii. Predstavujii uceleny systém vytvarany ludskou zakladiiou s charakterom
skupinovych individualistov vo forme organizacnej kultiry. Znalosti predstavuju kl'aicovy
faktor ktory vedie bud’ k prijimaniu alebo odmietaniu systému znalostného manazmentu.
Organizac¢nd kultura moze ul'ahCit’ alebo mdze byt hlavnou prekdzkou pri prijati systém
znalostného manazmentu. Spolo¢nosti su tzko spojené s prostredim, absorbuju informécie,
pretvaraju ich na znalosti a zabezpeCuju ich dokonalé prepojenie a kombindciu so
skusenostami, hodnotami a vnitornymi firemnymi pravidlami. VSeobecne je kultira tvorena
hlavne 'ud’'mi. Organiza¢na kultira predstavuje zakladnu stavebnu jednotku pre znalostny
manazment a jeho hnaciu silu. Najvacsi tspech znalostného manazmentu zavisi od podpory
podnikovej kultary. Znalostny manazment musi byt integrovanou sucastou podnikovej
kultiry.

Ak podnikové kultura nepodporuje znalostny manazment, objavujuce sa prekazky tak
pripadne zastavia Uspech aktivit znalostného manazmentu. Stcasnost’ prinuatila spolo¢nosti
realizovat’ potrebu riadit’ znalosti a informdacie ako kriticky sposob pre dosiahnutie trvalej
obchodnej vyhody. Zavadzanim formalizovaného programu znalostného manazmentu v ramci
podniku ako aj iné upravy si vyzaduje urcitd uroven kultary, ktora efektivne podporuje
arozvija program znalostného manazmentu. Podnikova kultira a hlavne l'udia mézu byt
prvotne povazovani za kl'icovy faktor dosiahnutia uspechu v znalostnom manazmente. Tieto
dva faktory su si vel'mi pribuzné. Ludia predstavuju kriticky prvok v organiza¢nej kultare,
ktora je o hodnotéch, viere, normach a spravani l'udi v organizacii.

LCudia hraji ve'mi rozhodujlicu rolu vo vytvarani spravnej kultiry pre znalostny
manazment. Maju znalosti vo svojich hlavach a mali by byt povzbudzovani k zdielaniu
znalosti s ostatnymi tym ze spravia svoje znalosti dostupnymi a jasnymi. Znalostny
manazment, ako aj iné programy vV organizaciach, si vyzaduje vodcovsku oddanost
k vytvoreniu prostredia s 'ud'mi, ktori st schopni zdielat’ znalosti a mo6Zu osvojovat’ rovnako
aj nacvik ziskanych znalosti. Preto si efektivny znalostny manazment vyzaduje vytvaranie
podpornej a kooperativnej organizacnej kultiry a zaroven eliminaciu tradi¢nej rivality.

ZAVER

Organizacnd alebo podnikovd kultira predstavuje neodmyslitelnu sucast fungovania
jednotlivych podnikov a spolo¢nosti, nakolko predstavuje subor pravidiel a principov
udéavajucich etické a spoloCenské spravanie sa jednotlivych pracovnikov ako aj celkovej
spolo¢nosti na vsetkych jej trovniach. Organizacna kultira svojou podstatou jednoznacne
vymedzuje a ovplyviiuje Uroven a Gspechy dosiahnuté znalostnymi aktivitami. Priamy savis
organizac¢nej kultiry a znalostného manazmentu spoc¢iva v uvedomeni si, Ze existuji vizby
jednotlivych sucasti organizacie — jednotlivcov, ktory vo svojom produktivhom prostredi
vykonavaju svoje poslanie v intenciach znalostného manazmentu; zalezi vSak na tom, aké je
ich vlastné bezprostredné prostredie, nakol’ko to predstavuje stbor priamych stimulov
bezprostredne pdsobiacich na ich vykon, postoj a vol'u spravat’ sa znalostne. Vyraznou
anevyhnutnou funkciou organiza¢nej kultiry je orientdcia na inovécie. Inovativna
organizacna kultira poskytuje predpoklady pre samotnu organizaciu byt kreativnejSim,
konkurencieschopnej$im a efektivnejSim podnikom.
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Citacie literatiry sa uvadzaju podla Metddy prvého udaja adatumu (ISO 690)
v nasledovnom formate:

Jeden zdroj, jeden autor : (Autor, 2000)

Jeden zdroj, viac autorov : (Autor a kol., 2005)

Viac zdrojov: (Autorl, 2009; Autor2, 2010)

V zozname literatiry na konci prispevku sa jednotlivé polozky uvadzaju v abecednom
poradi (necisluju sa). Pre on-line dokumenty je povinny datum citovania a dostupnost’.

. Maximdlny rozsah prispevku je 15 stran, vratane priloh a zoznamu literatury. Format

stranky A4 (210 x 297 mm), okraje: pravy 2,5 cm, 'avy 2,5 cm, horny 3 cm, dolny 2,5 cm.
Riadkovanie je jednoduche. Stranky sa ne€isluju.
Struktara prispevku je uvedend v tabulke €. 1



Tabulka 1: Struktira prispevku

Struktira

Pismo

Nazov prispevku v povodnom a anglickom

jazyku

Times New Roman, vel. 16
Zarovnanie na stred

Meno a priezvisko
autora (ov) - bez titulov

Times New Roman, vel. 12
Zarovnanie na stred

Abstrakt v povodnom a anglickom jazyku

Text - Times New Roman, vel. 10, Bold , Italic

Kruacové slova v povodnom a anglickom jazyku (5-6slov)

Times New Roman, vel. 10 Bold , Italic

JEL Classification Times New Roman, vel. 10, zarovnanie dol'ava, Bold
Italic. Vid napr.
http://www.aeaweb.org/journal/jel class_system.html
UVOD Times New Roman, vel. 14, Bold, vsetky
CIELC A METODIKA pismena vel'ké
VYSLEDKY A DISKUSIA Kapitoly ¢islujte arabskymi ¢islicami
ZAVER
Text prispevku Times New Roman, vel. 12

Odsadenie prvého riadku v odseku
tabulatorom 1,25 cm

Tabulka 1 Nazov tabul’ky
Graf 1 Nazov grafu

Obrazok 1 Nazov obrazku

Times New Roman, vel. 12, Bold

Umiestnit’ nadpis nad tabulkou, zarovnat
vlavo

Umiestnit’ nadpis pod graf, centrovat’
Umiestnit’ nadpis pod obrazok, centrovat
Zdroj umiestnit’ pod tabulku, graf, obrazok,
centrovat’

(Times New Roman, vel. 10, Italic)

LITERATURA Times New Roman, vel. 14, Bold, vSetky
pismena velké
Radit’ v abecednom poradi, necislovat’
Autor Times New Roman, vel. 12

Titul, meno a priezvisko
Nézov pracoviska
Adresa pracoviska

Tel.: 000000000000
e-mail: some@who.com

Zarovnat’ dol'ava

Autori posielaju prispevky upravené po formalnej stranke podl’a ,,Konceptu prispevku
do ¢asopisu* uverejnenom na internetovej stranke ¢asopisu www.maneko.sk.

Prispevky do ¢isla 2/2013 prijima redakcia ¢asopisu do 15. oktobra 2013
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MANEKO

casopis o ekonomike a manaZmente priemyselnych podnikov
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