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Ekonomika a manažment vinárskej výroby vo vybranom podniku

Balázs FARKAS*

The economics and management of wine production in a selected company

Abstract

The subject of the bachelor thesis „Economics and Management of Wine Produc-
tion in a Selected Enterprise“ is the theoretical basis and analysis of entrepreneurial 
activity in the chosen subject. In the first chapter we explain the theoretical basis of 
entrepreneurial activity, we also define the entrepreneurial subject itself, the goals of 
the enterprise and the wine production. In the second chapter we deal with busines-
ses where we first present the history of Farkas + spol. Ltd. and analyze the subject 
of entrepreneurial activity, create a financial and economic analysis and characteri-
ze the organizational structure and personnel security of the enterprise. At the end 
of the second chapter, we created a SWOT business analysis. In the third chapter 
we analyze business surroundings both from the general and from the trade point 
of view and propose measures to increase the efficiency of the business activity.

Keywords: entrepreneurship, wine production, measure to increase effectivity

Úvod

Vinárska výroba ma na území Slovenskej republiky už dlhodobú tradíciu. Prvé 
pramene, ktoré nám hovoria o pestovaní viniča na našom území siahajú až do  
5. storočia pred našim letopočtom. Nemôžeme potom pochybovať o tom, že vinár-
stvo patri medzi najstaršie činnosti poľnohospodárskej výroby. Víno sa stalo dopln-
kom života vo viacerých kultúrach a sem môžeme zaradiť aj Slovensku kultúru. 

Podnikať v poľnohospodárskej sfére, konkrétne vo vinohradníctve nikdy nebolo 
jednoduché. Existuje mnoho faktorov, ktoré môžu priamo alebo aj nepriamo ovplyv-
niť kvalitu vina a taktiež s tým spojene tržby. Po vstupe do Európskej únie domácim 
výrobcom bolo ešte ťažšie konkurovať vínam, ktoré pochádzali z významných vi-
nárskych krajín ako Francúzsko, Taliansko a Portugalsko, keďže postupne prebie-
hal proces globalizácie, čim sa výrazné znižovali ceny. V dnešnej dobe sa vinári 
snažia dosiahnuť jedinečne chute s čim by mohli získať konkurenčnú výhodu a tým 
aj priaznivé postavenie na trhu.

Cieľom práce je zhodnotiť vnútorné a vonkajšie prostredie vo väzbe pre spôsob 
výroby a ekonomiky produkcie vína v spoločnosti Farkaš + spol. s.r.o. a navrhnúť 
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riešenia, ktoré môžu zlepšiť ekonomickú situáciu spoločnosti, čím by mohli získať 
priaznivejšie postavenie na trhu.

Hlavnou hypotézou prace je verifikovať, či je možné prijať opatrenia, ktoré budú 
mať pozitívny vplyv na vývoj ekonomickej situácie, čím sa vytvoria podmienky na 
rozvoj spoločnosti Farkaš + spol. s.r.o v oblasti vinohradníckej a vinárskej produk-
cie.

Celkový ciel práce chceme zrealizovať dosiahnutím nasledovných parciálnych 
cieľov:

1) Vysvetlenie základných pojmov podnikateľskej činnosti z teoretického hľadis-
ka v danej oblasti podnikania;

2) Predstaviť spoločnosť Farkaš + spol. s.r.o. opísaním histórie spoločnosti  
a analýzou vzniku a vývoja podnikateľského subjektu. V tejto časti sa zaoberáme 
interným prostredím podniku, kde opisujeme výrobné zameranie podniku;

3) Vykonať analýzu okolia podniku zo všeobecného hľadiska použitím vedeckých 
metód, ako napríklad PEST analýza, pomocou ktorej analyzujeme politické, ekono-
mické, sociálne a technologické faktory podnikateľského subjektu, ktoré ovplyvňujú 
fungovanie spoločnosti. Taktiež je nutné vykonať analýzu podniku cez ostatné sub-
jekty, ktorými sú zákazníci, distribútori a konkurenti na trhu. Následné je potrebne 
vykonať SWOT analýzu, čím získame obraz o slabých a silných stránkach podniku 
a takisto aj o príležitostiach a ohrozeniach podnikateľskej činnosti.

Pri vypracovaní práce sa bude používať literárna metóda, analytické nástroje ako 
SWOT analýza, porovnávacia metóda, syntéza a dedukcia, štatistické a grafické 
ukazovatele, analýza dotazníka a riadeného rozhovoru.

V prvej kapitole sa zaoberáme konkrétnou spoločnosťou Farkaš + spol. s.r.o. 
Najprv charakterizujeme vznik a postupný vývoj spoločnosti počas rokov pôsobe-
nia. Následné vypracujeme analýzu interného prostredia podniku, kde opisujeme 
organizačnú a výrobnú štruktúru podniku. Na základe finančno – ekonomických 
analýz opisujeme finančné ukazovatele podniku. Na zaver prvej kapitoly s pomocou 
SWOT analýzy opisujeme silné a slabé stránky a taktiež príležitosti a ohrozenia 
firmy.

V druhej kapitole sa zaoberáme všeobecným okolím podniku a na základe ziste-
ných poznatkov vytvárame metódy, na základe ktorých môžeme zlepšovať finanč-
no-ekonomické ukazovatele spoločnosti Farkaš + spol. s.r.o. Taktiež, na základe 
vytvoreného dotazníka zisťujeme slabé články spoločnosti a vytvárame prieskum 
názorov zamestnancov firmy.
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1 Analýza skúmaného podniku so zreteľom na vinohradnícku a vinársku 
výrobu

Cieľom kapitoly je analyzovať podnik Farkas + spol. s.r.o. Predstavili sme vznik 
a vývoj podniku, výrobné zameranie a štruktúru výroby podniku, organizačnú 
a riadiacu štruktúru podniku. Ďalej sme analyzovali vinohradnícku a vinársku pro-
dukciu, ekonomické a marketingové ukazovatele výrobkovej vertikály produkcie 
vína. Na záver kapitoly sme vytvorili SWOT analýzu, kde analyzujeme silné a slabé 
stránky podniku a poukazujeme na hrozby a príležitosti.

2.1 Vznik a vývoj spoločnosti Farkas + spol. s.r.o.

Podnik Farkas + spol. s.r.o je spoločnosť s ručením obmedzením, ktorá bola 
založená v roku 1992. V prvých rokoch podnik fungoval pod obchodným názvom 
Farkas Združenie, až v roku 2005 sa podnik pretransformoval na súčasný stav.

Konateľmi spoločnosti sú Ladislav Farkas a Zoltán Farkas, ktorí zastupujú a zod-
povedajú za spoločnosť. Hlavným zameraním konateľov spoločnosti bolo vytvo-
renie úspešného rodinného podniku, ktorý rozvíja ekonomickú a sociálnu situáciu 
spoločnosti, a to na základe bohatých skúsenosti a správneho prístupu.

Spoločnosť realizuje: 1

– vnútroštátnu nákladnú prepravu;
– medzinárodnú nákladnú prepravu;
– veľkoobchodnú činnosť so všetkými druhmi tovarov v rozsahu voľných živností;
– maloobchodnú činnosť so všetkými druhmi tovarov v rozsahu voľných živností;
– sprostredkovanie obchodu a služieb v rozsahu voľných živností;
– reklamnú a propagačnú činnosť
– prenájom strojov a zariadení s obsluhujúcim personálom;
– skladovanie dreva na skládky;
– pílenie stromov a porastov a ich dopravu;
– výrobu drevených obalov a paliet;
– 	poľnohospodárstvo a lesníctvo, vrátane predaja nespracovaných poľnohospo- 

	 dárskych a lesných výrobkov za účelom spracovania alebo ďalšieho predaja;
– 	geodetické práce;
– 	výrobu a spracovanie vína.

Dlhé roky sa za hlavnú zložku spoločnosti považovala medzinárodná kamiónová 
preprava. Okolo roku 2000 sa však orientácia podniku začala sústreďovať aj na 
pestovanie hrozna, jeho spracovanie a predaj. Firma sa týmto spôsobom snažila 
o diverzifikáciu riskov a v pokračovaní dlhoročných tradícií spojené s vinohradníc-
tvom v oblasti, na ktorom pôsobia. Sídlo firmy sa nachádza v obci Vinica, ktorá patrí 

¹	  Interný materiál. 2015. Firemná dokumentácia. Farkas + spol. s r.o. s. 5
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do stredoslovenskej vinohradníckej oblasti. Táto oblasť poskytuje vinárom priaznivé 
podmienky na pestovanie viniča, keďže je to najteplejšia oblasť krajiny.

Hlavnou myšlienkou zakladateľov bolo vytvorenie vinárstva, ktoré rešpektuje ži-
votné prostredie a zároveň produkuje kvalitne víno. Zo začiatku pôsobenia vinár-
stvo produkovalo len víno z vlastných zdrojov, ale v dôsledku zvýšenia dopytu po 
víne spoločnosť začala vykupovať hrozno aj od iných subjektov.

Spoločnosť pôsobí v náročnom podnikateľskom prostredí, kde musia aplikovať 
všetky svoje vedomosti na dosiahnutie priaznivých výsledkov. Vinohrady podniku 
sa nachádzajú na južných svahoch pohoria Stráž, približne 25 kilometrov od Veľ-
kého Krtíša.

1.2 Výrobné zameranie a štruktúra výroby podniku

Hlavnou ideou podniku je neustále zvyšovanie kvality svojich produktov a na 
základe toho vytvárať lepšie podmienky na výrobu. Podnik celkovo má k dispozícii 
1,3 ha vinohradov, ktoré sa nachádzajú v stredoslovenskej vinohradníckej oblasti 
v okrese Veľký Krtíš. Vinohrady, ktoré sa nachádzajú na južných svahoch poho-
ria Stráž, nestačia na pokrytie výrobných schopností podniku a preto sa dopĺňajú 
zdrojmi zo zahraničia. Farkas + spol. s.r.o. už dlhé roky spolupracuje s vinárstvom 
z Maďarska, presnejšie z oblasti Verpelet.

Vinické vinohrady ponúkajú priaznivé podmienky pre biele vína a preto 65% cel-
kovej produkcie bielych vín pochádzajú z tejto oblasti. Červené vína z Vinickych 
vinohradov predstavujú iba 35% z celkovej ročnej produkcie. Dôvodom je lepšia 
cukornatosť hrozna z oblasti Verpelet.

Pivnica Farkas ponuka vina:
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Tabuľka 1 Ponuka vín spoločnosti Farkas + spol.s.r.o.

Zdroj: vlastné spracovanie autora

Na základe poskytnutých údajov sme vytvorili grafy na analýzu pôvodu a množ-
stva hrozna v spoločnosti Farkas + spol. s.r.o.

Graf 1 Pôvod hrozna spoločnosti Farkas + spol.s.r.o.

Zdroj: Vlastné spracovanie autora
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Na grafe môžeme vidieť pôvod hrozna, ktoré spoločnosť používa na produkciu 
vína. Jedným z hlavných cieľov spoločnosti Farkas + spol. s.r.o. je, aby sa zvýšil 
pôvod hrozna z Vinickeho rajóna.

Graf 2 Množstvo produkcie vín spoločnosti Farkas + spol.s.r.o

Zdroj: Vlastné spracovanie autora

35%Časť viníc sa obnovila výsadbou nových vínnych rev, ktoré boli vybrané na 
základe analýzy odrôd, ktoré optimálne zapadajú do regiónu. Týmto spôsobom sa 
vinárstvo snaží zabezpečiť kvalitné zdroje na výrobu aj do budúcnosti.

1.3 Organizačná štruktúra spoločnosti

Spoločnosť Farkas + spol. s.r.o. uplatňuje dvojstupňovú organizačnú štruktúru, 
kde na vrchole spoločnosti Farkas + spol. s.r.o. sú konatelia Ladislav Farkas a Zol-
tán Farkas, ktorí spoločnosť spoločne založili. Konatelia majú za úlohu dohliadať na 
procesy prebiehajúce vo firme a udržovať optimálny stav produkcie. Okrem týchto 
funkcií konatelia majú za úlohu reprezentovať spoločnosť a zodpovedajú za eko-
nomickú stabilitu spoločnosti. Organizačná štruktúra spoločnosti ďalej pozostáva  
z piatich základných častí, ktoré sú podriadené konateľom spoločnosti.

Obchodný útvar predstavuje dôležité oddelenie spoločnosti na čele ktorého sto-
ja konatelia spoločnosti, ktorým podlieha obchodný manažér. Hlavnou úlohou ob-
chodného manažéra je zabezpečenie organizácie výsledného produktu spoločnos-
ti. Celkovo na tomto oddelení pracujú 2 zamestnanci. 

Výrobný útvar predstavuje najväčšie oddelenie firmy, kde prebieha samotný vý-
robný proces spoločnosti. Na čele výrobného oddelenia stojí výrobný manažér, kto-
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rý je podriadený konateľom firmy. Spolu na tomto oddelení pracuje 11 zamestnan-
cov, ktorí zastávajú nasledovné funkcie:

Výrobný manažér – hlavnou úlohou výrobného manažéra je zabezpečiť výrobný 
proces s čo najväčšou efektivitou. Výrobný manažér takisto zodpovedá za kvalitu 
produktov, ktoré sa vyrábajú v spoločnosti a za správne rozdelenie úloh zamestnan-
com, ktorých výrobný manažér riadi.

Zamestnanec výrobného úseku – medzi hlavné úlohy zamestnanca výrobného 
úseku patrí vykonávanie prác podľa pokynov výrobného manažéra. Tieto pokyny 
zahŕňajú úlohy ako starostlivosť o vinohrady, čistenie sudov, fľaškovanie vín, nalo-
ženie a vykladanie tovaru.

Technický útvar predstavuje malú časť spoločnosti, ale plní dôležitú funkciu naj-
mä z hľadiska údržby. Na čele technického úseku sa nachádza hlavný servisný me-
chanik, ktorý je priamo podriadený konateľom spoločnosti. V technickom oddelení 
pracujú spolu 2 zamestnanci, ktorí majú nasledovné postavenia:

Hlavný servisný mechanik – zodpovedá za údržbu strojov, ktoré tvoria súčasť 
výrobného oddelenia. Je zodpovedný za aktualizáciu softvérov a za kontrolu tech-
nológii výrobného procesu.

Servisný mechanik – vykonáva prácu na základe pokynov hlavného servisného 
mechanika. Spolu s hlavným servisným mechanikom vykonávajú kontrolné práce 
a udržujú zariadenia v optimálnych stavoch, aby nedošlo k pracovným nehodám 
počas výrobného procesu.

Personálne oddelenie – hlavnou úlohou personálneho oddelenia je nábor za-
mestnancov, výber, školenie, spracovanie miezd, evidencia dovolenky, hodnotenie 
výkonov zamestnancov, poskytovanie nápadov na zvýšenie spokojnosti zamest-
nancov v spoločnosti a ročné zúčtovanie dane zo závislej činnosti. V personálnom 
oddelení je zamestnaný jeden zamestnanec.

Ekonomické oddelenie – v ekonomickom oddelení sa vykonávajú úlohy spojené 
so spracovaním odberateľských a dodávateľských faktúr. Zamestnanec ekonomic-
kého oddelenia zodpovedá za správne vystavenie faktúr dodávateľom a takisto za 
platby. Sleduje pohyby peňažných tokov na účtoch v bankách a vystavuje číselné 
hodnotenie hospodárskych aktivít spoločnosti.

Celkový počet zamestnancov spoločnosti Farkas + spol.s.r.o. je 20 a má stúpa-
júci charakter, nakoľko spoločnosť každoročne zvyšuje výrobné kapacity. Najväčšie 
zaťaženie pracovníkov predstavuje obdobie od začiatku augusta až po december. 
V tomto období dochádza k zberu hrozna a produkcii vína.
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Obrázok 1 Organizačná štruktúra spoločnosti Farkas + spol. s.r.o.

Zdroj: Vlastné spracovanie autora

1.4 Analýza vinohradníckej a vinárskej produkcie

Vinohradníctvo pozostáva z viacerých procesov a celé sa to začína vo vinohra-
doch. V spoločnosti Farkas + spol.s.r.o. sú ciele jasne stanovene. Základom je, aby 
množstvo výroby nemalo negatívny efekt na kvalitu vína. Táto zásada je nesmierne 
dôležitá z hľadiska zaťaženia krov. Uvádza sa, že optimálne zaťaženie je medzi  
1 až 2 kilogramov na jeden koreň hrozna, keď chceme zachovať vysokú kvalitu. 
Čím viac zaťažujeme vinohrad, tým viac strácame na kvalite výsledného produktu. 
Pre Farkas + spol. s.r.o ide primárne o kvalitu výsledného produktu a aby sa za-
chovali typické arómy odrôd, ktoré sa pestujú vo Vinickom vinohradníckom rajóne.

Prvé jarné práce vo vinohradoch prebiehajú na začiatku marca, kedy prebieha 
rez. Správny rez vinohradu je prvou základňou zložkou k ceste k budúcej úrody. 
Rez sa vykonáva hlavne z dôvodu, aby vinohrad nebol zbytočne prehustený. Po 
reze viniča prichádzajú na rad zelené práce, ktoré sa vykonávajú počas vegetač-
ného obdobia.

Prvou prácou počas vegetačného obdobia je podlom. Podlomom získame vi-
nohrady, ktoré sú oslobodené od zbytočných výhonkov, ktoré zahusťujú vinohra-
dy. Tieto výhonky sa odstraňujú hlavne preto, lebo neprinášajú úrodu. Túto prácu 
spoločnosť vykonáva do konca júna, následné prebieha zastrkávanie letorastov. 
Zastrkávaním letorastov chránime vinohrady pred nepriaznivým počasím, ale tento 
proces sa musí vykonávať opatrne, aby vinohrady mali dostatočný príjem vzduchu 
a svetla. Týmto spôsobom taktiež udávame smer rastu vinohradov. Následne sa 
potom vykonávajú práce spojené s vylamovaním zálistkov a snímame vrcholy le-
torastov. Je dôležité, aby sa letorasty snímali na konci obdobia rastu. Táto fáza je 
spojená so zabezpečením úrody na budúci rok.
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Ochrana vinohradov tvorí taktiež dôležitú zložku vinohradníctva. Spoločnosť Far-
ka + spol, s.r.o. sa snaží o to, aby sa vo vinohradoch používalo čo najmenej chemic-
kých postrekov proti škodcom. Ide hlavne o to, aby sa zachovali typické odrodové 
charakteristiky. Výrobný manažér v spoločnosti určuje presne časove rozmedzie 
kedy sa hrozno pozbiera. Pred rozhodnutím vinohradník muší brať do úvahy prírod-
né podmienky a takisto celoročný plán ochrany viniča proti škodcom. Po dodržaní 
tradičných postupov ďalej dochádza k zberu hrozna, ktorý sa vykonáva manuálne 
do prenosných sudov. Časove vymedzenie zberu hrozna záleží od prírodných pod-
mienok, ale väčšinou vo Vinickom vinohradníckom rajóne dochádza k zberu na 
začiatku septembra.

Po zbere prebieha rýchle spracovanie a odhaľovanie muštov a prechádza sa do 
fázy kvasenia. Vína sa kvasia prírodnými kvasinkami, ktoré vínam dodávajú jedi-
nečné chute. Po kvasení vína prebieha filtrácia a prebieha proces zrenia. Počas 
tohto procesu sa dáva vínam priestor, aby prírodným spôsobom dozreli ešte pred 
fľaškovaním.

Hrozno, ktoré pochádza z oblasti Verpelet sa spracúvajú o niečo skorej ako hroz-
no z oblasti Vinica. Je to kvôli cukornatosti hrozna. Pre oblasť Verpelet sú cha-
rakteristické lepšie klimatické podmienky v porovnaní s Vinickym rajónom, preto  
k spracovaniu hrozna dochádza už koncom augusta.

Pomocou modernizácií výrobkov a technológii sa podnik snaží využívať výrobné 
faktory s najväčšou možnou efektivitou. Od roku 2010 vo vinárstve prebieha

modernizácia, na základe ktorej sa získali nové technológie na podporu produk-
cie. Vína sa skladujú v pivnici, ktorá je dlhá 24,70 metrov. Červené vína sa skladujú 
v tradičných drevených sudoch, ktoré dodávajú sviežu arómu. Biele vina sa skla-
dujú v špeciálnych nerezových sudoch s objemom 10 hl. Tieto špeciálne nerezové 
sudy sú vybavené chladiacim duplikátorom a takisto ukazovateľom pre sledovanie 
optimálnej teploty. Vybavenie je taktiež vybavené elektrickým časovačom a ovláda-
čom externého čerpadla na premiešavane. Skladovacie priestory sú dôležité hlavne 
kvôli zreniu vín. V miestnostiach, v ktorých teplota nie je optimálna, môže dôjsť  
k zníženiu kvality produktu.

Pre každú vinohradnícku oblasť je charakteristická jedna odroda, ktorej sa naj-
viac darí. Vo Vinici je týchto odrôd viac, ale najviac sa vyznačuje odroda Pesecka 
leanka. Spoločnosť Farkas + spol. s.r.o. vynakladá veľké úsilie na to, aby sa táto 
odroda zachovala v tejto vinohradníckej oblasti.
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1.5 Ekonomické a marketingové zhodnotenie výrobkovej vertikály produk-
cie vína spoločnosti Farkas + spol. s.r.o.

Na základe údajov, ktoré sme získali od spoločnosti sme dokázali číselné ohod-
notiť vinársku výrobu podniku. Tieto údaje predstavujú priemerne hodnoty, ktoré sa 
dynamicky menia každý rok vzhľadom na klimatické podmienky.

Tabuľka 2 Náklady na obstarávanie 1 kg hrozna

Zdroj: Vlastné spracovanie autora

Celkové náklady za hrozno nakúpené v roku 2018 z oblasti Verpelet predstavujú 
sumu vo výške 9 000 eur a náklady na pestovanie hrozna vo Vinickom vinohradníc-
kom rajóne predstavuje sumu 2 100 eur. Pestovanie hrozna vo vlastných vinohra-
doch predstavuje lepšiu alternatívu ako nákup z cudzích zdrojov, ale vinohradníčky 
rajón v obci Vinica neponúka dostatočné kapacity na pestovanie väčšieho množ-
stva. Hodnoty, ktoré sa nachádzajú v tabuľke zahŕňajú všetky vstupy do procesu 
vrátané nákupu pesticídov.

Tabuľka 3 Náklady na výrobu 1l vína

Zdroj: Vlastné spracovanie autora

Po vypestovaní alebo nákupu hrozna sa prechádza na výrobu vina. Náklady, 
ktoré sú uvedené v tabuľke zahŕňajú všetky zložky výrobného procesu. Spoločnosť 
v roku 2018 vyprodukovala 18 000 litrov vina, ktoré predstavovali výnosy vo výške 
60 000 eur. Cena za 0,75l vina každého druhu predstavuje sumu medzi 2,50 eur.



15

Tabuľka 4 Výnosy za predaj produktov v roku 2018

Zdroj: Vlastné spracovanie autora

Predaj vina sa z veľkej časti uskutočňuje priamo vo vlastnej predajni spoločnosti 
v obci Vinica. Spoločnosť Farkas + spol. s.r.o. taktiež realizuje spoluprácu s ma-
loobchodnými reťazcami, reštauráciami a produkty spoločnosti sa môžu nájsť aj 
v menších vinotekach v Banskobystrickom kraji. Od roku 2019 spoločnosť Farkas 
+ spol.s.r.o propaguje svoje vina, ktoré pochádzajú z Vinickej oblasti pod značkou 
Hont.

Samotná marketingová činnosť spojená s propagáciou vina prebieha viacerými 
spôsobmi. Za najefektívnejšiu formu propagácie produktov spoločnosť považuje zú-
častňovanie sa na verejných udalostiach, kde široká verejnosť ma šancu ochutnať 
vina spoločnosti. Vina značky Farkas + spol. s.r.o. môžeme nájsť na oberačkových 
slávnosti v obci Vinica a takisto na degustačnych udalostiach v okolitých mestách. 
V roku 2019 sa spoločnosť zúčastnila verejnej ochutnávky vín v Dolnych Plachtin-
ciach, kde sa vina spoločnosti umiestnili na prvých miestach. Na podporu predaja 
spoločnosť používa aj reklamne plochy na vozoch nakladnej dopravy. 
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Tabuľka 5 Vinárska a vinohradnícka produkcia v spoločnosti

Zdroj: Interná dokumentácia spoločnosti Farkas + spol.s.r.o.
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1.6 SWOT analýza spoločnosti Farkas + spol.s.r.o v oblasti vinárstva a vi-
nohradníckej výroby

Obrázok 2 SWOT matica

Zdroj: Vlastné spracovanie autora

Na základe analýzy údajov z firemných dokumentácii sme vytvorili SWOT ma-
ticu na základe ktorej sme identifikovali silne a slabé stránky a taktiež príležitosti 
a hrozby vinohradníckej a vinárskej výroby v spoločnosti Farkas + spol.s.r.o.

Silné stránky (S) Strenghts
Slabé stránky (W) Weaknesess
Príležitosti (O) Opportunities
Hrozby (W) Threaths
Silné stránky (S) a príležitosti (O)
Slabé stránky (W) a príležitosti (O)
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Zo získaných informácií sme zistili, že spoločnosť najviac zaostáva v oblasti mar-
ketingovej komunikácie. Kým spoločnosť intenzívne investuje do technologického 
vybavenia, tak na druhej strane marketingovej komunikácii venuje málo pozornosti. 
Vylepšením tejto aktivity by mohli výrazne zvýšiť viditeľnosť svojich vín a ponúk-
nuť celkom novu perspektívu ohľadom svojich produktov pre zákazníkov. V druhej 
kapitole opisujeme konkrétne opatrenia, na základe ktorých sa spoločnosť môže 
posúvať smerom dopredu.

2 Návrhy na zvýšenie ekonomickej výkonnosti a efektívnosti výroby vína

Podnikať v 21. storočí predstavuje veľké výzvy najmä z hľadiska efektívnej vý-
roby a konkurencie. Globalizácia prináša so sebou nových súperov na trh a takisto 
nove prístupy domácim subjektom na trhy, ktoré doteraz neboli dostupné. Na zákla-
de týchto javov sa podnikatelia snažia optimalizovať svoju činnosť formou presných 
opatrení s cieľom znižovať výrobné náklady a následne zvyšovať tržby. V tejto kapi-
tole sme navrhli opatrenia, ktoré môžu predstavovať pozitívne prínosy pre vinársku 
výrobu v spoločnosti Farkas + spol.s.r.o.



19

2.1 Prieskum názorov na výrobu a odpytovanie vína

Prieskum, ktorý sme vykonávali na základe dotazníka, bol určený na zistenie 
názorov v oblasti výroby a odbytu vína v spoločnosti Farkas + spol. s.r.o. Otázky 
boli určené pre vedenie spoločnosti a náhodne vybraným zamestnancom, zákazní-
kom a taktiež partnerom spoločnosti, bez ohľadu na ich postavenie v podniku, vek, 
a pohlavie. Celkový počet vyplnených dotazníkov bolo 25 s návratnosťou 100%. 
Dotazník bol taktiež anonymný. 

Cieľom dotazníka bolo, aby sme zistili názory respondentov ohľadom jednotlivých 
aspektov spoločnosti Farkas + spol. s.r.o. Otázky boli skonštruované tak, aby sme 
vedeli zistiť čo najpresnejšie jednotlivé sféry, kde sa spoločnosť môže zdokonaliť. 
Pýtali sme sa ich na kvalitu výsledného produktu, marketingovú činnosť, finanč-
ne ohodnotenie, postavenie spoločnosti na trhu, technologickú vyspelosť, podporu 
z oblasti čerpania fondov, prístup k zákazníkom a zamestnancom spoločnosti.

Názory respondentov na otázku ohľadom kvality produkovaných vín boli pozi-
tívne. Z celkového počtu opýtaných osôb až 72 % si myslí, že vína ponúkané spo-
ločnosťou Farkas+ spol. s.r.o sú na vysokej úrovni. Spokojnosť s kvalitou produktu 
odôvodňovali hlavne jedinečnou chuťou vín. Respondenti taktiež veľmi pozitívne 
vyjadrovali svoj názor ohľadom vizuálnej stránky výsledného produktu. Jedinečný 
dizajn etikiet na fľaškách vín vyvolávalo u respondentov pozitívne dojmy.

Technologická vyspelosť bola ohodnotená tiež pozitívne. Z celkového počtu res-
pondentov až 68% si mysli, že technologická vyspelosť spoločnosti je na vysokej 
úrovni a 20% si myslí, že je na strednej úrovni. Respondenti preukazovali vysokú 
zainteresovanosť ohľadom tejto otázky, nakoľko spoločnosť každoročne investuje 
do vylepšenia technologického vybavenia a to sa odzrkadľuje aj na kvalite ponúka-
ných služieb.

Na otázku ohľadom finančného ohodnotenia ponúkaných služieb 80% respon-
dentov ohodnotila na strednú, 12% na nízku a zvyšných 8% na vysokú. Vinárstvo 
v okrese Veľký Krtíš predstavuje oblasť s vysokou konkurenciou, takže spoločnosť 
sa snaží znižovať výrobné náklady, aby mohla konkurovať ostatným vínam nielen 
z hľadiska kvality, ale aj z hľadiska ceny. Spoločnosť Farkas + spol. s.r.o. sa snaží, 
aby cena zodpovedala kvalite produktu a takisto aj trhovým cenám ostatných miest-
nych vinárov.

Prístup spoločnosti k svojim zákazníkom bola ohodnotená pozitívne. Až 76% si 
myslí, že spoločnosť má veľmi profesionálny prístup k svojim zákazníkom. Najviac 
oceňovali kvalifikovaný tým spoločnosti, ktorá sa flexibilne adaptuje k požiadavkám 
zákazníkov. Lojalita a presnosť dodania objednaných produktov boli tiež dôvodom 
prečo sa väčšina respondentov rozhodla hodnotiť tento faktor priaznivo.
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Marketingová komunikácia spoločnosti bola ohodnotená najhoršie spomedzi 
všetkých otázok. Až 60% respondentov si myslí, že marketingová komunikácia sa 
nachádza na nízkej úrovni. Marketingová komunikácia predstavuje pre spoločnosť 
činnosť, v ktorej sa musia zdokonaliť a hľadať nové spôsoby, ako zviditeľniť svoje 
vína na vysoko konkurenčnom trhu. Z celkového počtu opýtaných osôb si nikto ne-
myslí, že marketingová komunikácia prebieha na vysokej úrovni.

Miera čerpania fondov bola ohodnotená stredne. Z celkového počtu responden-
tov až 84% vyjadrovalo tento názor. Spoločnosť Farkas + spol. s.r.o. sa snaží raci-
onálne využiť všetky príležitosti, čo sa týka podpory malých podnikateľov v oblasti 
poľnohospodárstva. Kritériá na dotácie sa postupne sprísňujú a spoločnosť si musí 
upravovať svoju činnosť, aby vyhovovali kritériám na čerpanie dotácii.

Väčšina respondentov si myslí, že spoločnosť má stredné až nízke postavenie 
na trhu. Konkrétne 60% respondentov si myslí, že spoločnosť má stredné posta-
venie a 24% si myslí, že má nízke. Spoločnosť sa snaží postupne zvyšovať svoju 
efektivitu, a tak si aj zlepšuje miesto na trhu. Táto činnosť sa uskutočňuje veľmi 
dôkladne, keďže spoločnosť vykonáva aj medzinárodnú kamiónovú prepravu a ge-
odetické práce.

Spolupráca so spoločnosťou Farkas + spol. s.r.o. bola ohodnotená veľmi priaz-
nivo. Až 88% respondentov uviedlo, že spolupráca so spoločnosťou Farkas + spol. 
s.r.o. prebieha na vysokej úrovni a neuvádzali žiadne bariéry, ktoré by mohli spôso-
biť negatívny vplyv na spoluprácu. Najviac sa oceňoval korektný prístup k zmluv-
ným podmienkam a takisto aj vysoký charakter rodinného podniku.

Tabuľka 7 výsledky dotazníkového prieskumu v %

Zdroj: Vlastné spracovanie autora
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Z celkového počtu opýtaných osôb sa nachádzalo až 76% mužov a ženy pred-
stavovali zvyšných 24%. Najviac zastúpená veková kategória bola medzi 31 až 50 
rokov. Do tejto kategórie sa hlásilo až 88% z celkového počtu respondentov. Do 
kategórie 51 a viac sa hlásilo 8% respondentov a do kategórie do 20 iba jeden čo  
z percentuálneho hľadiska predstavuje 4% z celkového počtu opýtaných osôb.

2.2 Návrh opatrení na zvýšenie ekonomickej výkonnosti produkcie vína

Cieľom každého podniku je nájsť správnu harmóniu v procese výroby a predaja 
produktov. Spoločnosť Farkas + spol. s.r.o. pôsobí na vysoko konkurenčnom trhu, 
kde musia neustále vykonávať úkony, ktoré pomáhajú spoločnosti zlepšovať svoje 
výrobné procesy. Pre spoločnosť je nutné sa zamerať na zvýšenie podielu domá-
cej produkcie s nárastom pridanej hodnoty prostredníctvom vyššej kvality finálnych 
výrobkov. Aby spoločnosť bola schopná zvýšiť podiel domácej produkcie na 70% je 
nutne zlepšiť procesy, ktoré sa podieľajú priamo na spracovaní hrozna a procesy, 
ktoré najviac ovplyvňujú kvalitu vína.

Hlavné faktory, ktoré by najviac ovplyvnili zvýšenie ekonomickej výkonnosti pro-
dukcie vína spoločnosti Farkas + spol. s.r.o. sú:

– Nárast celkovej produkcie a jej kvality;
– Nárast skladovacích kapacít s optimálnou teplotou pre vína;
– Zlepšenie kvality a úrodnosti pôdy a ochrana pred degradáciou;
– Zlepšenie marketingovej komunikácie.

Na splnenie jednotlivých cieľov, spoločnosť musí pristupovať veľmi opatrne, aby 
nevytvorili náhle škody, ktoré by mohli vyvolať negatívne podmienky pre proces 
výroby vína. Preto považujeme za nutné, aby spoločnosť pristupovala k inováciám 
racionálne, aby udržali vhodné kapacity.

Aby spoločnosť bola schopná postupne zlepšovať technologické vybavenie na 
produkciu vína potrebuje zdroje na financovanie. V rámci projektov na rozvoj vidie-
ka Slovenskej republiky môžeme nájsť konkrétne výzvy na predkladanie žiadostí 
na podporu malých podnikov, ktoré sa podieľajú na výrobe poľnohospodárskych 
výrobkov. Spoločnosť má taktiež prístup k projektom z Európskej únie pod názvom 
Baross, ktoré sú sprostredkované vládou Maďarska na podporu malých a stred-
ných podnikov na južnom Slovensku. Tieto možnosti sú pre spoločnosť nesmierne 
dôležité, keďže náklady na zvyšovanie technologického vybavenia spoločnosti sú 
vysoké a malé a stredné podniky nemajú dostatok finančných prostriedkov na po-
krytie celkovej sumy.
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Spoločnosť Farkas + spol. s.r.o. plánuje v rámci aktuálnych projektov zaobsta-
ranie nového traktora, ktorý je špecializovaný na vinohradníctvo. Momentálne spo-
ločnosť má k dispozícii traktor značky Letor typu 7211 s celkovou hmotnosťou 3240 
kilogramov. Lepšiu alternatívu predstavuje traktor značky Letor typu Utilix, ktorého 
celková hmotnosť je 1710 kilogramov spolu so závažiami na doťahovanie predných 
kolies. Traktorom typu Utilix by sa znížila zaťaž na pôdu a zvýšila by sa flexibilita na 
výkon práce, pretože ide o traktor menšieho rozmeru s lepšou spotrebou a vykazuje 
menej škodlivých látok do životného prostredia. Hlavným dôvodom na výmenu sú 
náklady spojené na údržbu aktuálneho traktora a ochrana pôdy pred degradáciou.

Na dosiahnutie nárastu celkovej produkcie a jej kvality je potrebné, aby spo-
ločnosť využívala svoje výrobné faktory s čo najväčšou efektivitou. V rámci spra-
covania hrozna spoločnosť môže výrazne zvýšiť šťavu hrozna špeciálnym pneu-
matickým lisom, ktorý umožňuje maximalizáciu vypúšťacích tokov so zachovaním 
kvality. V porovnaní s tradičným lisom, pneumatický lis umožňuje získanie väčšieho 
množstva šťavy. Samotný lis je možné priamo napojiť na odstopkovač, ktorý je plne 
kompatibilný s kompletnou zostavou na spracovanie hrozna od hlavného dodávate-
ľa. Spoločnosť Farkas + spol. s.r.o. spolupracuje so spoločnosťou Vintech, s.r.o. so 
sídlom v Pezinku, ktorá sa špecializuje na stroje a zariadenia pre vinárov. Výhodou 
je, že všetky produkty ponúkané spoločnosťou Vintech sú kompatibilné v prípade 
výmeny stroja z aktuálnej zostavy na spracovanie hrozna a to umožňuje výrobcom 
vína určitú flexibilitu.

Spoločnosť takisto preukazuje vysokú flexibilitu pri výbere korkov na uzatváranie 
fliaš. Na začiatku pôsobenia sa používali klasické korky, ktoré nahradili prírodné 
korky. Spoločnosť v tomto roku očakáva príjem celonerezového uzatvárača fliaš. 
To znamená, že prírodné korky nahradia skrutkové uzávery, ktoré by mohli prinášať 
ďalšie prínosy pre zákazníkov.

Na zlepšení skladovacích priestorov už spoločnosť aktívne pracuje. Za posled-
ných 5 rokov sa spoločnosti podarilo zaobstarať technológie, ktoré výrazne pomá-
hajú v rámci udržiavania kvality vína. V roku 2015 si spoločnosť nechala vytvoriť 
samostatný chladiaci systém, ktorý je pevne zabudovaný do miestnosti pre skla-
dovanie vína. Samotné zariadenie je zabudované do betónového podstavca, ktorý 
pripravuje studenú vodu pre chladenie vinifikačných nádob.

Všetky procesy, ktoré súvisia so zaobstaraním nových technológii predstavujú 
veľké finančné náklady pre podnik. Preto považujeme za dôležité navrhnúť rieše-
nia, ktoré môžu mať priaznivé výsledky na predaj vína pri nižších finančných nákla-
doch. Tieto riešenia súvisia s marketingovou komunikáciu spoločnosti, ktorá podľa 
vyhodnoteného dotazníka sa nachádza na nízkej úrovni.
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Na vylepšenie marketingovej komunikácie odporúčame využívať možnosti v rám-
ci sociálnych sietí. V dnešnej digitálnej dobe sociálne siete predstavujú priestor 
pre výrobcov, kde môžu osloviť veľké počty ľudí a tak zviditeľňovať svoje produkty. 
Predstavuje to formu reklamy, ktorá dokáže presne na základe algoritmu osloviť 
možných zákazníkov. Spoločnosť v súčasnosti nepožíva ani jednu platformu sociál-
nych sietí na poskytovanie informácií svojim zákazníkom. Aktívny profil by predsta-
voval priestor pre spoločnosť, kde by mohla informovať spoločnosť ohľadom ochut-
návok vín, noviniek, zliav a podobných dôležitých informácií. Predstavovalo by to 
riešenie, ktoré je menej finančne náročné ako reklamy vo vinárskych časopisoch.

Na zlepšenie marketingovej komunikácie by taktiež prispela, aktualizácia fun-
gujúcej webovej stránky spoločnosti. Webová stránka spoločnosti je zviditeľnená 
reklamnými plochami, ktoré sú umiestnené na kamiónoch spoločnosti. Stránka ob-
sahuje iba všeobecné informácie ohľadom služieb a produktov ponúkané spoloč-
nosťou Farkas + spol. s.r.o., avšak tieto informácie nie sú aktualizované. Za vhodné 
by sme považovali upravenie týchto informácií a takisto vytvorenie sekcie, kde by 
sa nachádzali informácie ohľadom noviniek ako napríklad umiestnenia spoločnosti 
na vinárskych súťažiach a iné ocenenia, ktoré prispievajú k zlepšovaniu mena spo-
ločnosti.

Webová stránka taktiež neponúka žiadne možnosti na vytvorenie online objedná-
vok. So zaobstaraním softvéru na evidovanie online objednávok by sa zjednodušil 
proces na vytváranie objednávok, avšak táto činnosť by bola vhodná až po stabili-
zácii miesta na trhu.

Tieto opatrenia by jednoznačne prispeli k zlepšeniu ekonomického stavu spoloč-
nosti a ponúkli by priestor pre nových strategických partnerov. V súčasnosti hlavný-
mi zákazníkmi spoločnosti sú podniky a osoby, ktoré sa nachádzajú v blízkosti vi-
nárstva. Zlepšením marketingovej komunikácie by spoločnosť mohla rozšíriť svoje 
zákaznícke spektrum, a tak by si dokázala budovať nové partnerstvá.

Na podporu tohto procesu sa spoločnosť zviditeľňuje aj propagovaním svojich 
vín pod regionálnou značkou Hont. Tato značka je používaná výhradné pre vína, 
ktoré pochádzajú z regiónu Hont, to znamená, že vína, ktoré sú produkované z 
hrozna z oblasti Verpelet, túto značku nepoužívajú. Spoločnosť plánuje do budúcna 
produkovať aj čisto organické vína, ktoré neobsahujú žiadne chemické látky. Tieto 
vína predstavujú iba malé množstvo z celkovej vinárskej výroby na Slovensku a pre 
spoločnosť by to predstavovalo nové príležitosti, hlavne na trhu zákazníkov, ktorí 
preferujú iba produkty pod značkou BIO. Tento proces by však vyžadovalo veľké 
zmeny v procese využitia výrobných faktorov. V súčasnosti spoločnosť nemá dosta-
tok zdrojov na produkciu BIO hrozna, keďže sústava pôdy vlastnené spoločnosťou 
nie sú optimálne na pestovanie čisto organického hrozna.
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Za dôležité považujeme aj vytvoriť predpoklady návratnosti investícii do tech-
nologického rozvoja v závislosti od cien za produktov a všetkých nákladov, ktoré 
súvisia s výrobou vína. Pomocou vyčíslenia spoločnosť môže sledovať svoje ciele  
a predpoklady, ktoré si určili ešte pred uskutočnením investícií. Tieto kalkulácie 
môžu byť užitočné aj pri budúcich rozhodnutiach spoločnosti.

2.4 Riešenie krízových javov v procese výroby vína

Každá činnosť, ktorá súvisí s podnikateľskou činnosťou nesie zo sebou určité 
riziká, s ktorými šikovný podnikateľ musí počítať. Tieto riziká, alebo krízové stavy 
sú súčasťou životného cyklu každej spoločnosti a manažéri sa musia snažiť, aby 
zminimalizovali dopady jednotlivých krízových javov. V poľnohospodárskom sekto-
re existuje mnoho faktorov, ktoré môžu ovplyvniť kvalitu výsledného produktu. Tieto 
faktory môžu byť spojené s výsadbou základnej suroviny, zvyšovaním nákladov 
na výrobu, zvyšovaním atraktivity subsidiátov na trhu, reguláciami zo strany štátu 
a sem patria aj samotné prírodné podmienky, ktoré podnikateľ nemôže ovplyvniť.

Riziká, ktoré pôsobia na vinársku výrobu môžu pochádzať z:

– Interného prostredia;	
– Externého prostredia.

Riziká, ktoré pochádzajú z interného prostredia spoločnosti sú spojené s výrob-
nými praktikami spoločnosti. Ide o riziká, ktoré spoločnosť môže priamo ovplyvniť 
svojimi činnosťami. Tieto riziká sa dajú riešiť analýzou interného prostredia spoloč-
nosti a následne vykonaním aktivít na zminimalizovanie ich dopadu. Možné krízové 
javy, ktoré pochádzajú z interného prostredia môžu byť:

– Neprimeraný počet zamestnancov;
– Nedostatočná kvalifikovanosť zamestnancov a ich nespokojnosť;
– Používanie nevhodných pracovných postupov na vinársku výrobu;
– Nevhodné manipulovanie s finančnými prostriedkami.

Naopak externé riziká pochádzajú z okolitého prostredia spoločnosti. Ide tu 
hlavne o faktory, ktoré spoločnosť nedokáže úplne odstrániť, môžu vykonávať iba 
aktivity, ktorými znížia dopad na fungovanie spoločnosti. Príklady na krízové javy 
 z externého prostredia môžu byť:

– Regulácie zo strany štátu na vinársku výrobu;
– Klimatické podmienky;
– Vyššia konkurencieschopnosť ostatných podnikateľských subjektov na trhu;
– Nízke ceny produktov zo zahraničia.

Krízové javy môžu pochádzať aj z odborového prostredia spoločnosti. Ide hlavne 
o subjekty, ktoré priamo ovplyvňujú výkon spoločnosti. Na zistenie stavu prostredia, 
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v ktorom spoločnosť vykonáva podnikateľskú činnosť sme analyzovali zákazníkov, 
konkurenciu a dodávateľov.

Medzi hlavné ciele spoločnosti Farkas + spol. s.r.o. patrí uspokojovanie potrieb 
svojich zákazníkov do najväčšej miery. Dosiahnutie tohto cieľa spoločnosť vyko-
náva vytváraním kvalitných produktov a sústavným zlepšovaním svojich služieb. 
Firma Sácania Group patri medzi zákazníkov, ktorý od roku 2011 vytvárajú pravidel-
né objednávky počas roka. Vína spoločnosti môžeme taktiež nájsť v reštauráciách  
v obci Vinica, konkrétne v reštaurácii Nimród a Búris. Zákazníci spoločnosti Farkas 
+ spol. s.r.o. najviac oceňujú profesionálny prístup a upravovaním svojich produktov 
podľa jedinečných požiadaviek zákazníkov.

Spoločnosť Farkas + spol. s.r.o. pôsobí vo vysoko konkurenčnom prostredí. Vi-
nárska výroba ma už dlhoročnú tradíciu v okolí obci Vinica a existuje mnoho podni-
kateľských subjektov, ktorí pôsobia na tomto trhu. Spoločnosť sa snaží, aby získali 
stabilné postavenie na trhu, aby mohli konkurovať ostatným subjektom cenou pro-
duktov, výrobnými kapacitami a taktiež spokojnosťou svojich zamestnancov.

Konkurenciu pre spoločnosť Farkas + spol. s.r.o. predstavujú:

– Pivnica Csernus je rodinné vinárstvo, ktoré sa nachádza v obci Vinica približ-
ne 1,2 kilometra od vinárstva Farkas. Pivnica Csernus, predstavuje spoločnosť 
s dlhoročnými tradíciami v oblasti vinárskej produkcie. Preukazujú vysokú aktivitu  
v oblasti investovania do vinárskych technológii a vynakladajú vysokú aktivitu na 
marketingovú komunikáciu. Spoločnosť ponúka vína rôznych odrôd, avšak ich cena 
je značne vyššia v porovnaní s vínami Farkas + spol. s.r.o.

– Pivnica Zsigmond je taktiež rodinné vinárstvo, ktoré pôsobí v obci Vinica. Pivni-
ca Zsigmond má k dispozícii približne 75 hektárov vinohradov, ktoré sa nachádza-
jú v okrese Veľký Krtíš. Jedinečnosťou spoločnosti je, že všetky vína pochádzajú 
z vlastných vinohradov. 

Hlavným dodávateľom spoločnosti Farkas + spol. s.r.o. je spoločnosť Vintech so 
sídlom v Pezinku. Tato spoločnosť zabezpečuje zaobstarávanie technologických 
prvkov na výrobu vína a taktiež prvky ako sudy na uskladňovanie vín. Chemické 
prvky na správu vinohradov a úpravu vín zabezpečuje spoločnosť Chemstar so 
sídlom v Bratislave. Spoločnosť Chemstar predstavuje podnik s vysokou kvalifiko-
vanosťou v oblasti pesticíd a ponúkajú veľké množstvo rôznych chemických látok 
na odstránenie škodcov alebo rôzne organické doplnky na úpravu vín. Udržiavanie 
priaznivých partnerských vzťahov je pre spoločnosť kľúčovou záležitosťou.

V procese tvorby vína riziká sa môžu vyskytnúť už na začiatku celého procesu. 
Hrozno predstavuje základnú surovinu na tvorbu vína a preto je nevyhnutné, aby 
boli vybrané najlepšie podmienky na pestovanie.
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Výber plochy pre vinohrady upravuje aj zákon o vinohradníctve, ktorý stanovu-
je, že všetky vinohrady musia byť vysadené na vinohradníckych plochách v jednej  
z vinohradníckych oblastí. Pre kvalitne hrozno je vhodné vybrať pôdu, ktorá je lo-
kalizovaná na úpätí svahov, keďže roviny nepredstavujú najideálnejšie podmienky 
pre výsadbu. Na kvalitu hrozna prispieva aj minerálne zloženie pôdy. Pôdy na sva-
hoch pohoria Stráž vo Vinici obsahujú pôdy s vysokou koncentráciou minerálov, 
ktoré dodávajú jedinečné chute vínam z tohto okolia. Výberom nevhodnej plochy na 
výsadbu vinohradu môžeme spôsobiť škody, ktoré sa môžu ukázať po spracovaní 
hrozna. Nízka kvalita hrozna sa priamo odzrkadľuje na kvalite vína a preto je dôleži-
té preštudovať plochy, ktoré sú vyhradené na pestovanie vinohradu. Na odvrátenie 
týchto rizikových faktorov je vhodné, aby pri výbere plochy sa vykonali analýzy, na 
základe ktorých sa dokáže zistiť kvalita plochy na výsadbu. Výber odrôd na výsadbu 
je taktiež dôležité. Slovensko predstavuje najsevernejšie časti na pestovanie viniča 
a preto je vhodné, aby sa vyberali hlavne také druhy viniča, ktoré nie sú až tak citlivé 
na teplotné výkyvy. Spoločnosť Farkas + spol. s.r.o. vyberá také odrody, ktoré sú 
celkom odolné proti nízkym teplotám. Medzi takéto odrody patria Pesecka leanka, 
Rizling vlašsky a Tramín červený. Na ochranu viniča proti nízkym teplotám môžu 
byť aplikovateľne aj proti mrazové sviece, ktoré dôkazu horieť približne 9 alebo 10 
hodín a tak sa zvyšuje teplota v sadoch a chráni púčiky, ktoré sú citlivé na vysoké 
mrazy. Táto ochrana si však vyžaduje väčšie finančné prostriedky na pokrytie celé-
ho vinohradu. V rámci ochrany vinohradov proti škodcom je taktiež nevyhnutné, aby 
sa používali správne chemické látky, ktoré sú výhradne špecializované na vinohra-
dy. Výber správnej chemickej latky však tvorí iba prvú časť práce, keďže dôležité je 
aj správne načasovať aplikáciu chemických látok. Na správny výkon tohto procesu 
vplýva hlavne množstvo zrážok počas letných mesiacov. Odporúča sa postupo-
vať podľa postrekového kalendára, ktorý si upravuje vinohradník podľa stavu bobúľ  
a počasia.

Krížové situácie môžu nastať aj počas spracovania hrozna, kedy do výrobného 
procesu vstupujú aj špeciálne technologické zariadenia. Hovoríme hlavne o zaria-
deniach, ako odstopkovač, pneumatický lis a rmutové čerpadlá. Na správnom po-
užívaní týchto zariadení sa podieľa technicky útvar, ktorý sleduje stavy zariadení 
a stará sa o údržbu. Po zaobstaraní týchto zariadení, technicky útvar absolvoval 
školenie, na ktorom boli vysvetlené postupy na používanie a údržbu strojov. V rámci 
týchto krokov sa spoločnosť snaží, aby sa zminimalizovali škody v prípade zlyhania 
ľudského faktora.

Fľaškovanie vín predstavuje fázu, v ktorom sa hotové víno dostáva do fliaš na 
konečnu spotrebu. Až po vykonaní tejto prace môže spoločnosť plnohodnotne pre-
zentovať svoje produkty. Riziká, ktoré sa môžu vyskytnúť v tejto fáze sú rôzne zá-
kaly a sedimenty. Tieto zákaly sa môžu vyskytnúť hlavne u bielych vín a preukazujú 
sa hlavne esteticky. Zákazníci odmietajú akékoľvek sedimenty, a tak sa vína stava-



27

jú nepredajným. Aby sa tieto vizuálne nedostatky odstránili, spoločnosť vykonáva 
rôzne testy na zistenie stavu vína ešte predtým, ako sa dostanú do fľaše. Tieto 
testy prebiehajú pravidelnou úpravou teploty, kedy sa vína ochladzujú a následne 
sa rýchlo stabilizujú na optimálnu pivničnú teplotu. Po vykonaní rôznych testov sa 
vína napĺňajú do fliaš. Po tejto činnosti vinári môžu upravovať jedine podmienky,  
v ktorých sa vína uskladňujú. Samozrejme spoločnosť dbá vysokú pozornosť na 
kvalitu sklenených fliaš a takisto na uzávery, ktoré zabezpečujú udržanie vysokej 
kvality vina. Aby sa vína mohli predávať aj v obchodoch musia etikety obsahovať 
všetky povinné informácie ohľadom produktu: ročník, pôvod, obsah vína, výrobcu, 
použité alergény a samozrejme názov odrody.

2.5 Ekonomická prognóza spoločnosti Farkas + spol. s.r.o.

Ekonomickú prognózu pre spoločnosť Farkas + spol. s.r.o. sme vytvorili na zák-
lade získaných údajov z výkazu ziskov a strát z predošlých rokov pôsobenia. Spo-
ločnosť vystupuje na trhu ako jeden celok, aj keď spoločnosť pozostáva z viacerých 
častí.
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Tabuľka 8 Výkaz ziskov a strát spoločnosti Farkas + spol. s.r.o.

Položky výkazu r. 2016 r. 2017 r. 2018

ZZdroj: Výkaz ziskov a strát spoločnosti Farkas + spol. s r.o. roky 2016, 2017, 2018

Na základe získaných údajov sme zistili, že tržby z predaja tovaru z roku 2018 sa 
zvýšili o 12,60% v porovnaní s rokom 2016. Je taktiež viditeľné, že tržby z roku 2017 
boli vyššie ako v roku 2018. Minulý rok predstavoval pre spoločnosť veľmi efektívny 
rok, keďže bola vysoká úrodnosť vo vinohradoch a taktiež cukornatosť hrozna bola 
optimálna. Tieto skutočnosti vyvolali nárast tržieb. Z celkových tržieb spoločnosti 
vinohradníctvo a vinárska výroba predstavuje približne 43,43%.
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Spoločnosť pôsobí vo viacerých sektoroch a preto počas sledovaného obdobia 
sme identifikovali kladné aj záporné finančne ukazovatele. Keďže značná časť tržieb 
pramení hlavne z medzinárodnej nákladnej dopravy, je pochopiteľné, že spoločnosť 
usmerňuje väčšinu svojich zdrojov práve na túto aktivitu. Treba však podotknúť, že 
spoločnosť so svojimi vytýčenými cieľmi na nasledujúcich 5 rokov chce dosiahnuť, 
aby spoločnosť postupne preorientovala svoje zdroje na vinársku výrobu. Dôvodom 
je nedostatok kvalifikovaných vodičov a neistá budúcnosť s obchodnými partnermi 
z Veľkej Británie. Podnikanie v oblasti vinárstva predstavuje jasnejšiu perspektívu 
pre spoločnosť, keďže trhová štruktúra umožňuje výhodnejšie možnosti v poľno-
hospodárstve, ako v doprave. Kým rôzne projekty podporujú výrobcov poľnohos-
podárskych produktov, v oblasti dopravy sa nenachádzajú žiadne dotácie, ktoré by 
napomáhali rastu malým a stredným podnikateľom. Na základe tejto skutočnosti 
spoločnosť nedokáže držať krok s cenovými požiadavkami veľkých korporácií.

Ciele spoločnosti na nasledujúce 3 roky v oblasti vinohradníckej a vinárskej vý-
roby predstavujú:

– Zvýšenie kapacít na pestovanie hrozna vo Vinickej vinohradníckej oblasti;
– Zlepšenie marketingových aktivít spoločnosti;
– Znižovanie výrobných nákladov.

Splnením vymenovaných cieľov by spoločnosť dokázala zvýšiť konkuren-
cieschopnosť na trhu. Pravidelné investície do technologického rozvoja produkcie 
vína umožnia znížiť náklady na výrobu pri zachovaní, pripadne zvyšovaní kvality 
svojich produktov.

Je taktiež dôležité, aby sme brali do úvahy aj globálnu ekonomickú situáciu. 
Posledné roky predstavovali pozitívne roky pre ekonomiku a predpokladá sa, že  
v priebehu najbližších rokov nastane klesajúci trend. Tato skutočnosť výrazné 
ovplyvní rozhodovací proces spoločnosti. Túto prácu bude mať dispozícii aj spoloč-
nosť Farkas + spol.s.r.o., ktorá ju môže použiť na vlastné účely. 

Záver

Orientácia na zákazníka patri medzi prioritné činnosti, na základe ktorých spo-
ločnosť vykonáva svoje aktivity. Kvalita a prijemné chute patria medzi kľúčové vlast-
nosti, ktoré vytvárajú jedinečný zážitok pre každého zákazníka spoločnosti Farkas 
+ spol. s.r.o.

Cieľom prace bolo, aby sme na základe vytvorených analýz posúdili ekonomické 
faktory, ktoré sú spojené s vinohradníckou a vinárskou produkciou v skúmanom 
podniku. Prostredníctvom analýz výrobnej štruktúry a organizačného zloženia spo-
ločnosti sme hodnotili súčasný stav a prostredie, na ktorom vykonávajú vinársku  
a vinohradnícku výrobu.
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V prvej kapitole sme analyzovali samotný skúmaný podnik so špecializáciou 
na vinársku a vinohradnícku výrobu. Najprv sme vytvorili všeobecnú charakteris-
tiku podniku, kde sme opísali vznik a podnikateľské aktivity spoločnosti a takisto 
sme identifikovali hlavných predstaviteľov spoločnosti. Opísali sme organizačnú 
štruktúru a analyzovali sme jednotlivé zložky štruktúry spoločnosti, ktoré sa po-
dieľajú na vinohradníckej a vinárskej výrobe. Následné sme vytvorili ekonomickú 
analýzu vinárskej a vinohradníckej výroby a na zaver sme získané údaje hodnotili 
pomocou SWOT matice.

V druhej kapitole sme identifikovali možné príležitosti pre spoločnosť, v ktorých 
by mohla zlepšiť svoju efektivitu. Vyhodnotili sme dotazník, na základe ktorého sme 
analyzovali názory respondentov ohľadom verejnej mienky spoločnosti. Identifiko-
vali sme možné opatrenia, ktoré by posunuli spoločnosť dopredu. Taktiež sme skú-
mali krízové situácie, ktoré sú úzko späté s podnikaním v oblasti vinohradníckej 
a vinárskej produkcie. Na posúdenie týchto krízových javov sme najprv vytvorili 
analýzu interného a externého prostredia skúmaného podniku. Analýzou odborové-
ho okolia sme analyzovali zákazníkov, distribútorov a konkurentov spoločnosti. Na 
záver druhej kapitoly sme vytvorili ekonomickú prognózu na základe výkazu ziskov 
a strát spoločnosti.

Hypotézou práce bolo zistiť, či je možné prijať opatrenia, na základe ktorých by 
spoločnosť mohla posilniť miesto na trhu a prostredníctvom týchto opatrení bude 
spoločnosť smerovať k rozvoju.

Po vypracovaní analýz a na základe navrhnutých opatrení môžeme s  veľkou 
pravdepodobnosťou očakávať splnenie hypotézy. Najväčšími prínosmi práce sú 
analýzy, na základe ktorých sme identifikovali priestory na zlepšenie. 

Pre spoločnosť Farkas + spol. s.r.o. je nesmierne dôležité, aby vytvárala pod-
mienky na vývoj v oblasti vinárskej produkcie. Už len názov obce Vinica nám na-
značuje, že ide o miesto, kde vinohradníctvo a víno majú obrovskú tradíciu a aktivity 
spájané s vinohradníctvom napĺňajú každého občana tejto obce a nie je to inak ani 
pri konateľoch spoločnosti Farkas + spol. s.r.o.
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Abstract

This thesis deals with the topic of company’s marketing mix. It is divided into two 
parts. In the first part, we apply the theoretical knowledge into practice and analyse 
individual tools of the marketing mix used by CURADEN Slovakia s.r.o. In the final 
part we processed a questionnaire survey. Based on the results, we have made 
concrete recommendations and proposals for improvements.

Keywords: marketing mix, price, product, distribution, communication, Curaden, 
Curaprox, SWAT analysis

Úvod

Témou našej práce je analýza marketingového mixu vybranej spoločnosti. Za 
úspechom každej firmy pôsobiacej vo vysoko konkurenčnom prostredí stojí predo-
všetkým dobrý marketingový plán. Správne uplatnenie marketingu a jeho nástrojov 
môže výrazne posilniť postavenie spoločnosti na trhu a priniesť jej tak konkurenčnú 
výhodu. Pri výbere témy sme sa riadili aktuálnosťou a dôležitosťou danej proble-
matiky.

Ako objekt skúmania sme si vybrali spoločnosť CURADEN Slovakia s.r.o., ktorá 
je výhradným dovozcom výrobkov dentálnej hygieny značky Curaprox na Sloven-
sku. Od roku 2005 sa stala lídrom na trhu dentálnej hygieny a to nielen vďaka 
kvalitnému produktu za ktorým si stojí, ale aj jej premyslenému konceptu predaja  
a komunikácie. Výber spoločnosti bol podmienený jej stabilným postavením na trhu 
a dostupnosťou informácií o tejto spoločnosti.

Hlavným cieľom našej práce je analýza súčasného využitia jednotlivých nástrojov 
marketingového mixu v nami vybranej spoločnosti a následný návrh možností na 
jeho zefektívnenie. Na splnenie hlavného cieľa práce, nám pomôžu čiastkové ciele. 

V prvej kapitole si predstavíme nami vybranú spoločnosť CURADEN Slovakia,  
s.r.o. a aplikujeme teoretické poznatky do praxe. V jednotlivých podkapitolách dô-
kladne zanalyzujeme konkrétne nástroje marketingového mixu, ktoré spoločnosť 
využíva. Prostredníctvom SWOT analýzy identifikujeme silné a slabé stránky spo-
ločnosti, jej hrozby a príležitosti na trhu. Na základe zistených informácií určíme, 

*	 Michaela Horínková, Vysoká škola ekonómie a manažmentu verejnej správy v Bratislave,  
	 Furdekova 16, 851 04 Bratislava, e-mail: horinkova.michaela@gmail.com
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akú stratégiu, by mala spoločnosť zaujať v konkurenčnom prostredí. Zároveň iden-
tifikujeme ciele, ktoré si spoločnosť v nadchádzajúcom období vytýčila.

V záverečnej časti využijeme metódu dotazníkového prieskumu na získanieinfor-
mácií o štruktúre, potrebách a názoroch zákazníkov. Súčasťou záverečnej kapitoly 
bude analýza konkurenčného prostredia na odhalenie možných hrozieb z okolia, 
a analýza získaných výsledkov. Na ich základe predložíme konkrétne návrhy a od-
porúčania na skvalitnenie využívania marketingového mixu a jeho zložiek, od ktoré-
ho závisí úspešnosť každej domácej i zahraničnej firmy.

1 Charakteristika spoločnosti CURADEN SLOVAKIA, s.r.o.

Cieľom tejto časti práce je predstaviť spoločnosť CURADEN Slovakia s.r.o.  
a následne analyzovať jednotlivé prvky jej marketingového mixu. K dosiahnutiu toh-
to cieľa nám pomohli priame rozhovory so zamestnancami spoločnosti a  interné 
materiály spoločnosti.

CURADEN International AG je švajčiarska spoločnosť vyrábajúca produkty den-
tálnej starostlivosti značky Curaprox. CURADEN International AG sídli v švajčiar-
skom Kiens, neďaleko Luzernu. História spoločnosti siaha až do roku 1940, kedy sa 
rodina Breitschmidovcov začala zaoberať zubným lekárstvom a produktmi zubnej 
hygieny. Spoločnosť funguje od roku 1954 a od roku 1972 distribuuje svoje produk-
ty po celom svete. Jej dcérske spoločnosti pôsobia v Anglicku, Dánsku, Nemecku, 
Taliansku, Českej Republike, na Slovensku, v Mexiku, Brazílii a Francúzsku. Distri-
buční partneri sú rozmiestnení po celom svete. Výroba produktov značky Curaprox 
je situovaná do troch krajín. Prvým a zároveň najpredávanejším produktom tejto 
značky sú zubné kefky vyrábané vo Švajčiarsku. V Taliansku je sústredená výroba 
produktovej rady s názvom Curasept, zahŕňajúca produkty ako sú pasty, ústne vody 
či protizápalové gély. Medzizubné kefky sa vyrábajú v Nemecku.1 

Profil spoločnosti CURADEN Slovakia, s.r.o.

CURADEN Slovakia s.r.o. je výhradným dovozcom výrobkov dentálnej hygie-
ny Curaprox a prevádzkuje na Slovensku špeciálne kioskové stánky tejto značky. 
Spoločnosť CURADEN Slovakia s.r.o. bola založená 30.7.2005 zapísaním do ob-
chodného registra.2 Konateľmi spoločnosti sú Mgr. Lucia Pašková s dvadsaťpäť 
percentným podielom, MUDr. Pavol Andel s dvadsať štyri a pol percentným podie-

¹	  CURADEN. 2019. History. CURADEN [online]. 2019, [27.04.2019]. Dostupné na interne-
te: <https://curaden.com/en/history>

²	  Ministerstvo spravodlivosti Slovenskej republiky. 2019. Výpis z Obchodného registra 
Okresného súdu Bratislava I. Obchodný register [online]. 2019,10 [17.5.2019]. Dostupné na 
internete: <http://www.orsr.sk/vypis.asp?ID=60249&SID=2&P=1/>
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lom a švajčiarska spoločnosť CURADEN International AG, ktorá vlastní väčšinový 
podiel spoločnosti. Prvým krokom spoločnosti bola prezentácia výrobkov, na čo si 
prenajímali stánky v nákupných centrách počas víkendov. Neskôr, v roku 2007, 
otvorila svoj prvý kiosk stánok v novootvorenom nákupnom centre v Nitre. Ďalej 
nasledoval stánok v Banskej Bystrici, Bratislave a ďalších slovenských mestách. 
V súčasnosti prevádzkuje 18 špeciálnych predajní, nachádzajúcich sa po celom 
Slovensku. CURADEN Slovakia s.r.o. prerazila na slovenskom trhu vďaka kvalite 
výrobkov, ktorá je pre spoločnosť kľúčovou.3

Pri závažných strategických rozhodnutiach sa spoločnosť riadi základnými firem-
nými hodnotami, ktoré si zamestnanci v roku 2017 spoločne zadefinovali. Sú nimi: 
dôvera, rešpekt, rast, súdržnosť, udržateľnosť, láska a radosť. 4

1.2 Mikroprostredie a makroprostredie spoločnosti CURADEN Slovakia, s.r.o.

Mikroprostredie

CURADEN má dvoch dodávateľov – CURADEN International AG, na ktorom je 
spoločnosť absolútne závislá a firmu Edelweiss dodávajúcu detské zubné pasty pre 
Smile shopy a e-shop. V segmente zubných kefiek má na trhu spoločnosť absolútne 
prvenstvo. No ako každá spoločnosť aj CURADEN má niekoľko konkurentov, kto-
rých činnosť pozorne sleduje. Zákazníkmi sú jej odberatelia, ale aj široké spektrum 
spotrebiteľov nakupujúcich produkty v Smile shopoch alebo online.

CURADEN s.r.o. je stredne veľkým podnikom s pomerne jednoduchou organi-
začnou štruktúru. Interné prostredie podniku tvorí 54 zamestnancov na trvalý pra-
covný pomer a 204 brigádnikov, ktorí pracujú v kioskoch alebo spolupracujú na 
projektoch ako Dental Alarm či Brusher. Na čele spoločnosti sú konateľka, ktorá je 
zároveň odborníčkou na strategické riadenie a konateľ, ktorý má na starosti den-
tálne vzdelávanie. V centrále je vytvorených päť oddelení. Najväčším oddelením 
je marketingové oddelenie so štyrmi zamestnancami. Obchodu sa venujú traja za-
mestnanci. Zvyšní pracujú na oddelení ľudských zdrojov, v logistike a office ma-
nažmente. Spoločnosť má päť obchodných zástupcov vo všetkých slovenských 
krajoch. Ostatní zamestnanci pracujú ako predajcovia na kioskových stánkoch,  
o ktoré sa starajú traja oblastní manažéri.

³	 ĎURICOVÁ, I. 2019. Učíme ľudí zachovať si svoje zuby až do smrti. Podnikajte [onli- 
	 ne]. 2019, [27.4.2019]. Dostupné na internete: < https://www.podnikajte.sk/domace-pribe- 
	 hy/lucia-paskova-curaprox/>

⁴	 CURADEN, I. 2019.Náš tím a naše hodnoty. Curaprox [online]. 2019, [27.4.2019].  
	 Dostupné na internete:< https://www.curaprox.com/sk-sk/nas-tim-a-nase-hodnoty-/>
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Makroprostredie

Spoločnosť sa snaží získavať čo najviac informácií o svojich zákazníkoch a na-
základe nich prispôsobovať podnikateľské správanie a sortiment tovaru. V  rámci 
ekonomického prostredia pri tvorbe cien prihliada najmä na kúpyschopnosť obyva-
teľstva. Pozoruje aj mieru inflácie, tempo rastu ekonomiky či úrokovú mieru. Politic-
ké prostredie je tvorené legislatívou a normami, ktoré musí CURADEN dodržiavať 
a prispôsobovať sa zmenám v zákone, ak chce na Slovensku podnikať. Firma vyu-
žíva ekonomický systém Pohoda a technologické prostredie jej pomáha zlepšovať 
dodávateľská spoločnosť Pricewise.

1.3 SWOT analýza podniku

Vypracovanie SWOT analýzy je jedným z našich čiastkových cieľov, ktoré sme 
si určili na dosiahnutie hlavného cieľa práce. SWOT analýza slúži na určenie stra-
tégie prostredníctvom vyhodnotenia slabých a silných stránok z interného prostre-
dia a príležitostí a hrozieb z externého prostredia. Do tabuľky sme umiestnili silné 
stránky, slabé stránky, príležitosti a hrozby, ku ktorým sme priradili známku od 1-5 
s určitou váhou.

Obrázok 1 SWOT analýza

Zdroj: vlastné spracovanie
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Obrázok 2 graf SWOT analýzy

Zdroj: vlastné spracovanie

Po odpočítaní slabých stránok od silných nám vyšla hodnota 0,65 a po odpočí-
taní hrozieb od príležitostí vyšla hodnota 0,60. Po zakreslení hodnôt do grafu sme 
zistili, že silné stránky prevažujú nad slabými a príležitosti prevyšujú nad hrozbami, 
čo spoločnosti umožňuje využiť ofenzívnu stratégii. Pre firmu je tým najlepším va-
riantom. Podnik je vzhľadom na svoje silné stránky schopný využiť všetky príleži-
tosti, ktoré mu externé prostredie ponúka. Musí ale neustále pozorovať svoje slabé 
stránky a vyhýbať sa možným rizikám.

Marketingový mix spoločnosti

V tejto časti budeme analyzovať jednotlivé nástroje marketingového mixu, ktoré 
využíva spoločnosť CURADEN Slovakia s.r.o.

1.4.1 Produkt

Konateľka a niekoľkoročná riaditeľka spoločnosti CURADEN na Slovensku tvrdí 
že „za úspechom Curaproxu stojí skvelý produkt. Spoločnosť CURADEN si zakladá 
najmä na jeho kvalite.

Tovar je dostupný offline v malých predajných stánkoch „Smile shopoch“ alebo si 
ho môže zákazník objednať online na e-shope spoločnosti.
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Základným produktom je zubná kefka osemhrannou plastovou rukoväťou pre 
jednoduchšie uchopenie. Hlavička kefky je tvorená jemnými a šetrnými vláknami 
Curen, ktorých obsahuje desaťnásobne viac ako bežné zubné kefky. Vyrábajú sa  
v troch druhoch Ultra soft 5460, Super soft 3960, Soft 1560 a 36 farebných prevede-
niach. Číselné označenie kefiek hovorí o počte Curen vláken nachádzajúcich sa v 
hlavičke kefky. Spoločnosť má vo svojej ponuke aj limitované dizajnové dvojbalenia 
alebo trojbalenia.

Okrem nich vyrába špeciálne kefky pre fixné aparáty, kefky vhodné na používa-
nie po chirurgických zákrokoch, detské kefky s pogumovanou rukoväťou pre deti do 
troch rokov či kefky Smart pre juniorov. Pre náročnejšieho zákazníka má v ponuke 
hydrosonické zubné kefky v troch modeloch. Firma Curaden začala ako prvá na 
svete vyrábať jednozväzkové zubné kefky.

Okrem kefiek má v ponuke aj zubné pasty bez dráždivej penivej zložky SLS. 
Cenovo najdostupnejšími je rada pást Enzycal s prirodzenými enzýmami alebo va-
riantu bez obsahu fluoridu. Spoločnosť priniesla na slovenský trh prvú bieliacu pas-
tu bez chemických zložiek na báze aktívneho uhlíka Black is White. Novinkou sú 
farebné BE YOU pasty s ovocnými príchuťami pre dospelých.

ADS rada má vo svojej ponuke ústne vody a pasty s obsahom liečivého chlóhexi-
dínu v rôznych koncentráciách vhodné na prevenciu alebo liečbu zápalu, krvácania 
ďasien alebo po chirurgických zákrokoch.

Okrem vyššie menovaných produktov spoločnosť ponúka aj detskú radu produk-
tov a iné doplnkové produkty ako škrabky na jazyk, zubné nite, žuvačky, stojany na 
kefky, držiaky na medzizubné kefky, starostlivosť o protézu či fixný aparát. 5 

1.4.2 Cena

Značka sa cenovo radí do vyššej cenovej kategórie v segmente dentálnej hygie-
ny čo sa týka všetkých produktových radov.

Pri tvorbe cien využíva kombináciu nákladovo orientovanej metódy a dopytovo 
orientovanej tvorby cien. Hlavnou cenovou stratégiu je takzvaná Minimal Advertised 
Price. Je to minimálna cena, ktorá musí byť dodržaná s ohľadom na B2B segment. 
Odberatelia produkty preberajú ďalej a nahadzujú si vlastné marže. Švajčiarska 
centrála stanovuje ceny pre konečných spotrebiteľov. Súčasne určuje minimálnu 
medzinárodnú cenu distribúcie, pod ktorou nemôžu byť produkty predávané, čiže je 
to cena za ktorú predajú produkt aj všetky ostatné krajiny.

Vplyv interných faktorov na cenotvorbu pociťuje CURADEN najmä zo švajčiarskej 
strany, ktorá vyvíja neustály tlak na zvýšenie cien kefiek. To si však firma na Slo-

⁵	  CURAPROX. 2019. Aktuálny produktový katalóg. 2019.
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vensku nemôže dovoliť pretože v našej krajine sú v porovnaní so Švajčiarskom 
výrazne nižšie mzdy. Ak sa zvýši nákupná cena zo Švajčiarska, mala by sa automa-
ticky zvýšiť cena pre konečného spotrebiteľa. Za posledné dva roky sa však ceny 
nezvyšovali aj napriek tomu, že nákupná cena sa dvakrát po sebe zvýšila o 1%. To 
znamená 1%-ný pokles marže u niektorých produktov aj vyšší. Zvýšenie nákupnej 
ceny sa ale do cien pre konečných spotrebiteľov nepremietlo spoločnosť zazname-
náva vyššie obraty, no zisk je podstatne nižší.

Za externé faktory vplývajúce na cenotvorbu považujú spoločnosť internetové 
obchody ako Alza a Notino, ktorí nenakupujú produkty od CURADENU, ale z UK. 
Predávajú ich vo svojich e-shopoch, za nižšiu než odporúčanú cenu pre koneč-
ných spotrebiteľov a takýmto spôsobom devalvujú hodnotu produktov CURADE-
NU na trhu. Ako príklad uvedieme cenu trojbalenia, ktorá je na Alze okolo 8 eur 
a v Curaproxe až nad 10 eur. Dostupnosť produktov u internetových predajcov je 
sezónna, podľa toho, ako sa im produkty podarí od medzinárodných priekupníkov 
zohnať.

Dodávateľ poskytuje CURADENU 8%-ný spätný bonus na marketingové aktivity, 
aby značku rozvíjal. Žiadne množstvové zľavy však dodávateľ neposkytuje.

 Cenové ponuky voči odberateľom sú definované na oddelení obchodu. Do tvor-
by cien pre odberateľov švajčiarska centrála nezasahuje. CURADEN predáva svoje 
produkty odberateľom, ktorí si určujú vlastné marže na jednotlivé produkty. Spo-
ločnosť pritom prihliada ja na charakter odberateľa. Čím viac článkov je v procese,  
v ktorom sa produkt dostáva ku konečnému spotrebiteľovi, tým je vyššia odlišnosť 
cenotvorby. V prípade farmaceutickej distribúcie, ktorá dodáva produkty ďalej do 
lekární, je cenotvorba iná, ako napríklad u drogérií, kde sa dostáva produkt ku ko-
nečnému spotrebiteľovi.

Životný cyklus produktu nemá vplyv ma zmenu cien. Ceny sa zvyšujú jednora-
zovo, obvykle v januári na začiatku roka u každého produktu o rovnaké percento. 
Počas roka zostávajú ceny fixné. Zvyšovanie cien je pripravované precízne a v do- 
statočnom predstihu. O plánovanom zvyšovaní cien informuje firma svojich odbera-
teľov minimálne tri mesiace vopred.

1.4.3 Distribúcia

Spoločnosť zásobuje tovarom svojich odberateľov čo predstavuje viac než 2500 
lekární, 180 prevádzok 101 drogérií, 140 DM drogérií, 150 drogérií TETA, 2000 
zubných lekárov, 18 Smile shopov a množstvo e-shopov. Zo Švajčiarska sa tovar 
kamiónovou dopravou pravidelne raz za mesiac distribuuje do hlavného centrálne-
ho skladu v Bratislave. Z hlavného skladu smeruje tovar do Smile shopov, k lekárom  
a dentálnym hygienikom, zákazníkom e-shopu, do lekární a farmaceutickým distri-
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búciám, ktoré ďalej zásobujú svoje lekárne. Niektorí odberatelia majú svoje centrál-
ne sklady z ktorých zásobujú vlastné predajné miesta.

V prípade Smile shopov ide o štvorstupňovú distribúciu. U farmaceutickým distri-
búciám je počet sprostredkovateľov väčší. Počet sprostredkovateľov v distribučnej 
ceste závisí aj od typu odberateľa.

Organizácia distribúcie je postavená na časových harmonogramoch. S odbera-
teľmi má dohodnuté presné dni na zasielanie objednávok, aby hlavný sklad dokázal 
tovar včas expedovať. Curaprox stánky majú takisto vytvorený harmonogram na 
posielanie svojich objednávok. Odberatelia určujú pre CURADEN presné časové 
okná, kedy im môže byť tovar do skladov doručený. Na dopravu sa využívajú kuriéri 
spoločnosti DPD a Gebrüder Weiss.

V dohľadnej dobe plánuje spoločnosť rozšíriť počet odberateľov a osloviť sieť 
supermarketov Fresh na východnom Slovensku ako aj obchodnú sieť Metro.

1.4.4 Komunikácia

Tvorba komunikačného mixu spoločnosti sa odvíja od toho, o aký produkt ide  
a v akom segmente sa nachádza. CURAPROX spočiatku začínal s letákmi, kata-
lógmi, printovou inzerciou, polepom všetkých áut no postupne sa rozvíjali aj komu-
nikácia online a sociálne siete. Aktuálne sa zameriava predovšetkým na newsletre, 
natívny marketing, sociálne siete všeobecne a vlastnú stránku, kde sa nachádza 
osvetový informačný obsah. U B2B spotrebiteľa sa ako najefektívnejší ukazuje onli-
ne marketing a sociálne siete. Veľmi dobre sa osvedčili natívne články cez Strossle. 
Táto forma prináša priestor pre edukáciu ľudí, ktorí javia záujem o tému dentálnej 
hygieny a voňavého dychu. U lekárov sú najúspešnejšími tlačené letáky. V novem-
bri 2018 spustil CURADEN B2B portál pre zubné ambulancie, ktoré budú môcť 
realizovať svoje objednávky online. Ide o e-shop, do ktorého sa môžu dostať iba 
B2B zákazníci. Obchodní zástupcovia tak môžu oveľa ľahšie nadviazať kontakt  
s lekármi. Veľká časť marketingovej komunikácie firmy je smerovaná práve k zub-
ným lekárom, lekárňam a farmaceutickým distribúciám. Nasadenie komunikačného 
mixu závisí aj od toho, aký má daný produkt imidž.

Spoločnosť využíva pri stanovení rozpočtu na komunikáciu metódu percenta  
z obratu. Toto číslo si stanovila na 10% ročného obratu. Za rok 2018 tvoril obrat 
firmy 12 554 573 eur6, čiže podľa poskytnutých údajov z oddelenia marketingu bolo 
v minulom roku použitých približne 1,2 milióna eur na marketing a reklamu.

⁶	  INSTAT. 2019. Databáza firiem a organizácií [online]. 2019, [27.4.2019]. Dostupné na 
	 internete:<https://finstat.sk/35948213>
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TV reklama

Od vzniku firmy sme mohli pozorovať niekoľko reklám. V roku 2006 bol na TV 
JOJ odvysielaný krátky spot, ktorý tvorilo koleso zubných kefiek. Vo februári 2013 
spustil CURAPROX kampaň ku sviatku svätého Valentína. V spolupráci s Protos 
Productions a kreatívnym štúdiom GunPowder a Ové Pictures natočil video s limi-
tovanými valentínskymi kefkami. Týždenník TREND ju označil za najlepšiu kampaň 
mesiaca február. S reklamou bola vytvorená aj aplikácia dostupná z fanúšikovskej 
stránky CURAPROX na Facebooku. Na stránke 5460dovodov.sk bolo možné vy-
tvoriť vlastnú verziu videa a poslať ju aj s venovaním.7 Tretia reklama (2014) bola 
propagáciou prebiehajúcej akcie, kde pri zakúpení najmäkšej zubnej kefky dostal 
zákazník pastu Enzycal zdarma. V predvianočnom období a na prelome rokov 2016 
a 2017 sme mohli pozorovať veľmi úspešný spot na čiernu bieliacu pastu Black is 
White, ktorá bola na slovenskou trhu v tom čase úplnou novinkou. Interné meranie 
spoločnosti ukázalo, že predaj pást v Smile shopoch a e-shope vzrástol približne 
o 50%. Presný vplyv televíznych reklám na objem predaja je však ťažké objektív-
ne vyhodnotiť, pretože na podporu predaja daného produktu je vždy nasadených 
viacero prvkov komunikačného mixu súčasne. Ide o online reklamu, tlačené letáky 
 a iné formy. Doteraz najvýraznejšou a najmasívnejšou TV kampaňou bola minu-
loročná kampaň na nové Be YOU pasty. Vplyv reklamy na nárast predaja nebo-
lo možné vyhodnotiť, pretože reklama prebiehala súčasne s  uvádzaním nového 
produktu na trh. Po nej nasledovala krátka sponzorovaná reklama na medzizubné 
kefky.

Instagram a Facebook

Curaprox so svojou značkou intenzívne pracuje na Instagrame, kde má vyše 
8000 sledovateľov8 a Facebookovej stránke ktorá má už vyše 81 000 fanúšikov.9 

Instagram je pre značku vizuálne najzaujímavejší. Prináša najväčší priestor pre jej 
dizajnové nastavenie. Tak ako mnohé spoločnosti v súčasnej dobe využívajú na 
propagáciu svojich produktov známe osobnosti aj Curaprox využíva na produkto-
vú podporu spoluprácu s niekoľkými influencermi a známymi mamičkami. Facebo-
ok slúži skôr na propagáciu konkrétneho produktového radu, limitovaných edícií, 
e-shopu či aktuálnej akcie, ktorá prebieha na Smile Shopoch.

⁷	 REDAKCIA ETREND. 2018. Reklamy/Curaprox. Etrend [online]. 2018, [27.4.2019].  
	 Dostupné na internete: <https://medialne.blog.etrend.sk/reklamy/tag/curaprox.html/>

⁸	 CURADEN. 2019. Curaproxslovensko. Instagram [online]. 2019, [27.4.2019]. Dostupné 
	 na internete: <https://www.instagram.com/curaproxslovensko/?hl=sk/ >
9	 CURADEN. 2019. Curaprox Slovensko. Facebook [online]. 2019, [27.4.2019]. Dostupné  
	 na internete: <https://sk-sk.facebook.com/curaproxslovensko/>
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Podpora predaja

Ako spotrebiteľská podpora predaja sa využíva online súťaže, darčeky k nákupu, 
alebo vo svojich Smile shopoch poskytuje spoločnosť vzorky zdarma. Počas „týžd-
ňa voňavého dychu“ dostanú zákazníci k inštruktáži medzizubnú kefku zdarma. Na 
povzbudenie záujmu zákazníka pripravuje pravidelné akcie, kedy si môže spotre-
biteľ v stánkoch alebo na e-hope zakúpiť vybrané produkty či produktové balíčky 
za zvýhodnenú cenu. Pre držiteľov ICIC, ITIC, EURO 26 poskytuje 10%-nú zľavu. 
Poistencom Všeobecnej zdravotnej poisťovne, zamestnancom partnerských spo-
ločností ako Amazon, Volkswagen, IBM a iným poskytuje 5%-nú zľavu.

V minulosti boli zákazníci za vernosť odmeňovaní pečiatkami. Pri nákupe nad 10 
eur dostal zákazník pečiatku. Po vyzbieraní 9 pečiatok si mohol vybrať akúkoľvek 
kefku zdarma. 1. januára 2017 bol v spolupráci s Pricewise založený vernostný 
program „Zubná karta“. Počet registrovaných zákazníkov stále rastie, no už po-
malšie ako v roku keď bol spustený . V prvom roku získala spoločnosť do svojho 
vernostného programu vyše 100 tisíc registrovaných zákazníkov. Aktuálny počet je 
195 tisíc registrácií. Zákazníci sa do programu môžu registrovať na všetkých Smile 
shopoch, alebo online cez www.zubnakarta.sk. Súčasťou registrácie je určenie dá-
tumu preventívnej prehliadky a náučné video o správnom čistení zubov. Zubná kar-
ta funguje na princípe duálneho cenníka. Členovia vernostného programu nakupujú 
produkty za zvýhodnené ceny. Ďalším bonusom pre zákazníka je narodeninová 
kefka zdarma.

Ako obchodnú podporu predaja poskytuje firma svojim obchodným partnerom 
zľavy, alebo pre nich organizuje školenia, prednášky a rôzne formy poradenstva. 
Obchodný personál je motivovaný formou bonusov z predaja, platených školení, 
prednášok. Má tiež možnosť nákupu produktov s 35%-nou zľavou. Firma svojim 
zamestnancom umožňuje jeden deň v mesiaci pracovať z domu.

Public relation – vzťahy s verejnosťou

Public relations buduje spoločnosť pomocou eventov ktorých sa zúčastňuje, ale-
bo ich priamo organizuje. Silným marketingovým ťahom bola účasť na najväčšom 
slovenskom festivale Pohoda, kde sa už na prvom ročníku podarilo osloviť veľký 
počet návštevníkov. Je to ideálne miesto pre edukáciu mladšej vekovej kategórie.  
V tomto roku sa firma zúčastní už desiateho ročníka menovaného festivalu. Pro-
stredníctvom takýchto podujatí sa značka dostáva do segmentu lovebrand. CURA-
DEN organizuje osvetové programy ako Dental Alarm, kde sa deti v materských 
a základných školách prostredníctvom vyškolených študentov zubného lekárstva 
učia hravou formou starať o zuby správne, pravidelne a s radosťou.10 Pokračova-

10	 CURADEN. 2019. O programe. Dental Alarm [online]. 2019, [27.4.2019]. Dostupné na 
	  internete:<https://www.dentalalarm.sk/ >
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ním je program Brusher určený pre žiakov 8. a 9. ročníka základných škôl. Študenti 
zubného lekárstva počas dvoch prezentácií naučia žiakov ako predchádzať zubným 
kazom a zápachu z úst.11

Osobný predaj

Na predajných stánkoch prichádza k priamej interakcii zákazníka s predajcom. 
Predajcovia počas roka absolvujú niekoľko odborných školení, aby vedeli poskyt-
núť zákazníkovi odborné poradenstvo pri výbere produktov, vysvetlili mu výhody 
a benefity produktov, inštruovali či informovali spotrebiteľa o prebiehajúcich akciách 
a novinkách. Konateľka spoločnosti Mgr. Lucia Pašková tvrdí že „v rámci obchodu 
majú zamestnanci platy nastavené podľa výkonu. Každý zamestnanec má teda mo-
tiváciu vytvárať väčší obrat.“12 Smile shopy sa nachádzajú v nákupných centrách na 
dobre viditeľných miestach, aby slúžili zákazníkom na pripomenutie toho, že si majú 
kúpiť novú zubnú kefku. Výnimkami sú kamenný obchod v Bratislave na Obchodnej 
ulici a najmenší Smile shop v nemocnici na Heydukovej ulici.

Marketingové ciele spoločnosti CURADEN

Jedným z najdôležitejších manažérskych rozhodnutí je vytýčenie cieľov. Riadi-
teľka spoločnosti Lucia Rabatinová uviedla v rozhovore niekoľko cieľov, ktoré si 
spoločnosť v kratšom ale aj dlhšom časovom horizonte stanovila. Cieľom CURA-
DEN Slovakia, s.r.o. v kratšom časovom horizonte je byť lídrom na trhu dentálnej 
hygieny nielen v segmente zubných kefiek, ale aj ostatných produktov, čiže me-
dzizubných kefiek a single kefiek. Taktiež by chcela zvýšiť svoj podiel v kategórií 
detských zubných kefiek. V dlhšom časovom horizonte by chcela dosiahnuť na trhu 
popredné miesta v predaji zubných pást. Tam je však konkurencia podstatne väčšia 
ako pri iných produktoch. V segmente zubných kefiek lídrom už je, tu by si chcela 
svoju pozíciu ešte viac upevniť a odolať konkurencii. Aktuálnu konkurenčnú hrozbu 
predstavujú napodobeniny kefiek tejto značky, ktoré v súčasnosti vznikajú. Jeden  
z čiastkových cieľov v nadchádzajúcom roku je posilnenie pozície v oblasti sonic-
kých/hydrosonických kefiek a zvýšenie pokrytia trhu medzizubnými kefkami. Spo-
ločnosť by sa chcela postarať o to, aby mali ľudia na Slovensku prístup k osvete a 
prístup ku kvalitným produktom dentálnej hygieny, ktoré im zabezpečia zdravie po 
celý život. CURADEN je spoločnosť, ktorá sa snaží o osvetu nielen v oblasti den-
tálneho zdravia, ale záleží jej aj na zdravom životnom prostredí. O tom svedčia aj 
mnohé projekty ktoré CURADEN realizuje. Preto si stanovila za cieľ zvyšovať po-

11	  CURADEN. 2019. O programe. Brusher [online]. 2019, [27.4.2019]. Dostupné na interne- 
	 te:<https://www.brusher.sk/>
12	  ĎURICOVÁ, I. 2019. Učíme ľudí zachovať si svoje zuby až do smrti. Podnikajte [online]. 
	 2019, [27.4.2019]. Dostupné na internete: < https://www.podnikajte.sk/domace-pribehy/ 
	 lucia-paskova-curaprox/>
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čet vyzbieraných kefiek na recykláciu. Tieto kroky považuje nielen za marketingový 
cieľ, ale aj dôležitú súčasť svojej misie či poslania.

2 Analýza nástrojov marketingového mixu spoločnosti CURADEN 
Slovakia, s.r.o

V tejto časti našej práce sme zhodnotili využívanie jednotlivých prvkov marketin-
gového mixu spoločnosti CURADEN Slovakia s.r.o. a podali sme konkrétne návrhy 
a odporúčania na ich zlepšenie. Napomohli nám k tomu rozhovory so zamestnan-
cami spoločnosti, prieskum trhu a zisťovanie užitočných informácií od spotrebiteľov 
prostredníctvom dotazníka.

2.1 Vyhodnotenie dotazníkového prieskumu

Cieľom nášho prieskumu bolo dozvedieť sa viac o štruktúre zákazníkov značky 
Curaprox, o ich preferenciách, spokojnosti a postoji k produktom a poskytovaným 
službám. Dotazník vyplnilo spolu 239 respondentov, ktorých sme rozdelili do dvoch 
skupín. Prvou bola skupina, ktorá produkty tejto značky pozná a používa ich. Tí 
zodpovedali 26 otázok. Druhou skupinou boli opytovaní, ktorí značku poznajú, ale 
nepoužívajú alebo ju vôbec nepoznajú. Tým sme položili 7 otázok, prostredníctvom 
ktorých sme sa chceli dozvedieť, ktoré značky sú najväčšími konkurentmi značky 
Curaprox .

Z počtu 239 opytovaných pozná a používa produkty značky Curaprox 124 res-
pondentov. Zo zvyšných 115 respondentov ju 41 pozná, ale nepoužíva a 74 opyto-
vaných túto značku produktov zubnej hygieny vôbec nepozná .

Obrázok 3 graf miera poznania značky Curaprox u opytovaných

Zdroj: vlastné spracovanie
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Prostredníctvom otázky o pohlaví a veku, sme sa dozvedeli, aká je cieľová sku-
pina značky. Väčšiu časť zákazníkov predstavujú ženy, ktorých je o 11,5% viac 
než mužov. Najzastúpenejšia je veková skupina od 36 do 45 rokov. Hneď po nej 
nasleduje skupina ľudí od 26 do 35 rokov. Produkty značky Curaprox najmenej 
nakupuje staršia veková kategória nad 56 rokov. Najčastejšími zákazníkmi sú ženy 
v produktívnom veku. Môžeme tak predpokladať, že produkty nakupujú nielen pre 
seba, ale aj svoju rodinu.

Obrázok 4 graf pohlavia spotrebiteľov značky Curaprox

Zdroj: vlastné spracovanie

Obrázok 5 graf priemerného veku spotrebiteľov značky Curaprox

Zdroj: vlastné spracovanie
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Z otázky o mieste, kde ľudia produkty najviac nakupujú sme sa chceli dozvedieť, 
aké distribučné kanály sú pre spoločnosť tie najefektívnejšie. Spotrebitelia nakupujú 
najčastejšie v drogériách (32,3%). O niečo menej v Smile shopoch (31,5%), no ak 
pripočítame e-shop Curaproxu (13,7%), najviac zákazníkov nakupuje priamo od 
spoločnosti CURADEN. Iba 2,4% respondentov si produkty zakúpi u svojho zubára 
či dentálneho hygienika. Tí produkty využívajú skôr na vlastnú spotrebu, predaj pro-
duktov je len akýmsi doplnkom ich služieb. Najmenej (1,6%) opýtaných nakupuje 
v supermarketoch a hypermarketoch, čo je pravdepodobne spôsobené nedostatoč-
ným pokrytím týchto sietí.

Obrázok 6 graf najčastejšieho miesta nákupu produktov značky Curaprox

Zdroj: vlastné spracovanie

Vybrali sme 4 aspekty (cenu, šírku sortimentu, kvalitu a dizajn produktov), ktoré 
respondenti hodnotili známkou od 1 – 5, pričom 1 znamenala, že zákazníci sú s vy-
braným aspektom veľmi spokojní a 5 naopak veľmi nespokojný. Graf nám ukazuje 
že spotrebitelia hodnotili jednotlivé aspekty skôr pozitívne. Vyššia miera nespokoj-
nosti sa ukázala iba pri cene produktov. So šírkou sortimentu, kvalitou produktov  
a dizajnom boli respondenti spokojní.
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Obrázok 7 graf spokojnosti s vybranými aspektmi značky Curaprox

Zdroj: vlastné spracovanie

Z produktov značky Curaprox sú podľa nášho prieskumu najpredávanejším to-
varom zubné kefky. Zo zubných kefiek najviac respondentov nakupuje trojbalenia 
kefiek (39,66%), ďalej nasledujú jednokusové balenia (31,45%), limitované dvojba-
lenia (26,61%) a iba 3,22% nakupuje bezobalové kefky s cenovým zvýhodnením. 
Ďalším významným produktom sú medzidzubné kefky a zubné pasty. Z nich sa naj-
viac predáva najlacnejšia rada zubných pást Enzycal (54,23%), protizápalové pasty 
(18,64%), nové ovocné Be You pasty (15,25%) a čierna bieliaca pasta Black is Whi-
te (11,86%). Menej predávanými produktmi sú zubné nite a rada pást a ústnych vôd 
ADS. Na predaj a propagáciu týchto produktov by sa mala spoločnosť viac zamerať.
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Obrázok 8 graf najviac nakupovaných produktov značky Curaprox

Zdroj: vlastné spracovanie

Respondentov sme sa pýtali, kde sa o značke a jej produktoch dozvedeli. Cieľom 
bolo zistiť aká forma komunikácie je tou najefektívnejšou. Vyše polovica opýtaných 
sa o Curaproxe dozvedela prostredníctvom svojho zubného lekára alebo dentálne-
ho hygienika. Komunikácia s odborníkmi sa ukázala ako tá najefektívnejšia. Druhou 
účinnou formou sú rôzne letáky a prospekty, ktoré spoločnosť tlačí za účelom rekla-
my. Ako najmenej efektívna sa ukázala televízna reklama.

Obrázok 9 graf komunikačných kanálov prostredníctvom ktorých sa spot-
rebiteľ dozvedel o značke Curaprox

Zdroj: vlastné spracovanie
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2.2 Analýza segmentu konkurenčného prostredia

Tak ako iné spoločnosti, aj CURADEN má na trhu konkurenčné značky. Niektoré 
spoločnosti porovnávajú svoje predaje na základe zakúpených Nilsen dát. CURA-
DEN si nenakupuje žiadne Nislen ani Customer dáta. Konkurenciu však pozorne 
sleduje a analyzuje. V analýze ako aj dotazníkovom prieskume sme sa zamerali 
na konkurentov troch ťažiskových produktov, ktorými sú kefky, pasty a medzizubné 
kefky.

Z odpovedí respondentov sme vyhodnotili, že v segmente zubných kefiek nemá 
žiadneho priameho konkurenta. Aktuálne vzniká niekoľko napodobenín kefiek znač-
ky Curaprox v nižšej cenovej hladine, ktoré sú kvalitatívne podstatne horšie. Z do-
tazníka sme ale zistili, že až 20,88% opytovaných používa elektrickú zubnú kefku.

Obrázok 10 graf konkurencie v segmente zubných kefiek

Zdroj: vlastné spracovanie

V segmente zubných pást sa ako konkurenčné ukázali paty vyššej cenovej ka-
tegórie. Hlavným konkurentom je značka Elemex, menšími konkurentmi sú značky 
ako Sensodyne, Parodontax či Lacalut.
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Obrázok 11 graf konkurencie v segmente zubných pást

Zdroj: vlastné spracovanie

Konkurenčnou značkou medzizubných kefiek je jednoznačne značka TePe s po-
dielom 63,05%. Za ňou nasleduje značka Dontodent drogérie DM s 15,21% po-
dielom a značka gumených medzizubných kefiek Gum s 13,04% podielom. 8,70%  
z opýtaných, ktorí používajú medzizubné kefky používa iné značky medzizubných 
kefiek.

Obrázok 12 graf konkurencie v segmente medzizubných kefiek

Zdroj: vlastné spracovanie
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Zhodnotenie využívania marketingového mixu

Podľa nášho názoru sú marketingový mix a marketingové aktivity spoločnosti 
CURADEN na Slovensku ukážkovým príkladom ako sa dá robiť prepracovaný lo-
kálny marketing a zároveň podnikať zodpovedne.

Spoločnosť si na slovenskom trhu vybudovala pozíciu vďaka kvalitnému produk-
tu, ktorému spotrebiteľ dôveruje. Práve ten stojí za úspechom značky, ktorá sa stala 
na Slovensku doslova „lovebrandom“. Produkty majú jedinečný dizajn, pre ktorý 
si mnohí spotrebitelia značku Curaprox osvojili. Pozitívne hodnotíme prepojenie 
švajčiarskej značky so slovenskými umelcami. Súčasná riaditeľka Lucia Rabatino-
vá povedala, že „Slovensko je akýmsi testovacím akváriom. Ak sa dizajn ujme na 
slovenskom trhu, preberá sa celosvetovo.“ Najúspešnejšiu limitovanú edíciu dvoj-
balení kefiek navrhla práve slovenská umelkyňa Michaela Chmeličková. Edícia sa 
stala takou úspešnou, že autorské práva si od nej zakúpilo až 36 krajín. Mnoho 
nápadov na vytvorenie nového produktu pochádza práve zo Slovenska. Príkladom 
sú nové farebné BE YOU pasty s rôznymi príchuťami, farbami a názvami pre dospe-
lých. Nápad konateľky Lucie Paškovej sa Švajčiarom zapáčil natoľko, že pasty sa 
dnes predávajú celosvetovo. Až na návrh rozšírenia portfólia spoločnosti o niekoľko 
abstinujúcich produktov a modifikáciu niektorých súčasných si myslíme, že ponuka 
tejto značky je doslova ukážkovou.

Ako problémová sa ukázala vyššia cena produktov. Aj napriek tomu, že sloven-
ský CURADEN posledné roky odoláva tlaku Švajčiarov na zvyšovanie cien, sú ceny 
produktov v porovnaní s konkurenčnými výrobkami podstatne vyššie. Ak by spoloč-
nosť pouvažovala nad cenovými opatreniami smerujúcimi k ich distribučným part-
nerom, mohla by tak predísť nie veľmi bežnej situácii, že distribuční partneri majú 
nižšie ceny produktov pre konečného spotrebiteľa ako ich dodávateľ CURADEN. 
Oceňujeme že spoločnosť poskytuje pre svojich zákazníkov rôzne zľavy a akcie, no 
zákazník by skôr uprednostnil zníženie trvalých cien. No aj napriek tejto skutočnos-
ti, priazeň veľkého počtu ľudí k tejto značke ukazuje, že kupujúci sú stále ochotní za 
kvalitu zaplatiť aj vyššiu sumu.

Kladne hodnotíme, že spoločnosť využíva intenzívnu distribučnú stratégiu a apli-
kuje predaj cez viaceré kanály, aby bol tovar dostupnejší v čom najväčšom počte 
obchodov. Ak spoločnosť aplikuje predaj cez viaceré kanály, v prípade že neja-
ký zlyhá alebo zanikne, nepostihne to celý predaj firmy. Ak vzniká nový predajný 
kanál, podporuje tak tie predošlé. Aj produkty sú tak pre spotrebiteľa viditeľnejšie  
a dostupnejšie. CURADEN má vynikajúco pokrytý trh, no existuje niekoľko potenci-
álnych distribučných partnerov, spolupráca s ktorými by zo strany spoločnosti stála 
za zváženie.
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Koncept predaja a komunikácie zohral v budovaní značky na slovenskom trhu 
dôležitú úlohu. CURADEN je jedna z mála spoločností, ktoré sa v takej vysokej 
miere zaujímajú o sociálne a ekologické problémy. Keďže zubné kefky sú vyrobe-
né z plastu a taktiež balené v plastových obaloch, spoločnosť sa chce angažovať  
v zlepšení životného prostredia. K tomu jej slúžia ekoprojekty, v ktorých upozorňuje 
na recykláciu kefiek. Marketingovej komunikácii, do ktorej investuje spoločnosť ne-
malé finančné prostriedky, sme nemali veľmi čo vytknúť.

Až na niekoľko nedostatkov môžeme konštatovať že marketingom, ktorý aplikuje 
spoločnosť CURADEN Slovakia s.r.o. by sa mohli inšpirovať mnohé spoločnosti.

2.4 Návrhy a odporúčania v oblasti využitia nástrojov marketingového mixu 
pre spoločnosť CURADEN Slovensko, s.r.o.

Produktový mix

Aj napriek tomu, že spoločnosť ponúka pomerne rozsiahly sortiment produktov 
s početnou šírkou, dĺžkou a hĺbkou produktového mixu, sme pri prieskume pro-
stredníctvom dotazníka, rozhovorov priamo s predajcami na špeciálnych Curaprox 
stánkoch, kde dochádza k najväčšiemu kontaktu so stálymi ale aj potenciálnymi zá-
kazníkmi značky Curaprox a tiež analýzou trhu zistili menšie nedostatky v ponuke 
produktov.

Počas našich návštev v Smile shopoch Curaprox nachádzajúcich sa v Bratisla-
ve, sme zistili, že sortiment produktov nie je na každom stánku totožný. Ponuka 
trojbalení a dvojbalení kefiek Ultra soft 5460, Super soft 3960, Soft 1560 sa na 
každom stánku líši. Spoločnosť sa rozhodla prerozdeliť farebné kombinácie ťažis-
kových produktov, ktorými sú práve trojbalenia a dvojbalenia kefiek medzi jednotlivé 
stánky a zredukovať tak ponúkanú farebnú škálu. Toto rozhodnutie argumentovala 
tým, že spotrebiteľ sa jednoduchšie rozhodne pre farebnú kombináciu. Z dotazníka, 
kde sme sa spotrebiteľov pýtali, nakoľko je pre nich dôležitý dizajn a farebná kom-
binácia zubnej kefky sme zistili, že 12,1% opytovaných si vyberá kefku práve podľa 
dizajnu a farebnej kombinácie, 63,7% uprednostňuje funkciu pred dizajnom, ale 
radšej by si zakúpilo kefku s preferovanou farebnou kombináciou a pre 24,2% nie je 
dizajn kefky vôbec dôležitý. Práve preto by sme spoločnosti odporučili prehodnotiť 
toto rozhodnutie a znovu rozšíriť ponuku o všetky farebné kombinácie na každom 
kioskovom stánku. Aby ľudia nenakupovali produkty na miestach kde budú mať 
väčšiu možnosť výberu a firma takto neprichádzala tak o vzácnych zákazníkov na 
svojich predajných stánkoch.

Spoločnosti by sme navrhli rozšíriť ponuku o niekoľko nasledovných produktov, 
ktoré spotrebitelia v prieskume označili v ponuke spoločnosti za chýbajúce. Prvým 
je sonická/hydrosonická kefka vhodná pre deti. CURADEN má vo svojej ponuke tri 
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druhy hydrosonických kefiek. Predajca uvádza, že kefky môžu používať aj deti, nie 
je však primárne určená pre detského spotrebiteľa, pretože parametre nezodpove-
dajú sonickým kefkám určeným pre deti. Tieto kefky majú obvykle menšiu rukoväť, 
aby s ňou vedelo dieťa lepšie manipulovať. Aj dizajn produktu je u detského spot-
rebiteľa veľmi dôležitým, pretože rodičia a ich deti si vyberajú produkty, ktoré ich 
zaujmú predovšetkým svojim dizajnom. Preto by sme odporučili zaradiť do ponuky 
sonickú kefku s detskými motívmi určenú výlučne pre detského spotrebiteľa.

Druhým produktom, ktorého zaradenie do ponuky by mohlo spoločnosti priniesť 
ešte väčšiu úspešnosť na trhu, sú detské zubné pasty. V produktovom rade zub-
ných pást značky Curaprox sa tento produkt v súčasnosti nenachádza. CURADEN 
ponúka balenie detských pást, inej švajčiarskej značky Edel White, ktorý obsahuje 
7 malých pást s rôznymi príchuťami, pričom nie každá príchuť spotrebiteľovi vyho-
vuje, no je nútený zakúpiť si kompletné balenie. Cenu za malé balenie detských 
pást Edel White považujú zákazníci za privysokú. Cena jedného balenia je 6,99 eur 
pre zákazníka bez vernostnej karty a 5,99 eur s vernostnou kartou. Problémová 
nie je iba cena ale aj nepravidelné dodávky tohto produktu od švajčiarskej firmy 
Edel White. Podľa predajcov sa spotrebitelia čoraz častejšie dopytujú po detských 
pastách značky Curaprox. Po rozhovore s riaditeľku spoločnosti, sme sa dozvedeli, 
že aj v centrále si tento problém abstinujúceho produktu uvedomujú. Švajčiarsky 
CURADEN International AG však tento produkt napriek narastajúcim požiadavkám 
zo strany slovenskej dcérskej spoločnosti doteraz do svojej výroby nezaradil.

Trojbalene zubných kefiek Ultra soft 5460 je u zákazníka značky Curaprox naj-
vyhľadávanejším produktom a to najmä pre jeho zvýhodnenú cenu. Zákazník za 
jedno balenie zaplatí 11,23 eur bez vernostnej karty a 9,49 eur s vernostnou kartou. 
Ak by si zakúpil kefky samostatne, za 3 kusy by zaplatil 13,47 eur bez vernostnej 
karty a 11,37 eur s vernostnou kartou. Z toho vyplýva, že trojbalenie je ekonomicky 
výhodnejšie a tiež praktickejšie balenie pre rodinu. Podľa predajcov, je na nich čo-
raz častejšie smerovaná otázka či je v ponuke ešte väčšie balenie a preto by sme 
navrhli vyrobiť jedno limitované štvorbalenie najmäkších kefiek s lákavým dizajnom. 
V našom dotazníkovom prieskume uviedlo až 33,1,% opytovaných, že by takéto 
viackusové ekonomicky výhodné balenie privítalo.

Interné merania predajnosti ukazujú, že objem predaja detských produktov stále 
rastie. Čoraz vyhľadávanejším produktom sú detské cumle, s tvarom prispôsobe-
ným na správny vývin detského chrupu. CURADEN ich vyrába v troch veľkostiach 
a troch farebných prevedeniach. Nevýhodou produktu je však jeho balenie. V balení 
sa nachádzajú dva kusy rovnakej farby a veľkosti čo je pre mamičky nepraktické. 
Spoločnosť by mohla do predaja zaradiť jednokusového balenie, ktoré by bolo ce-
novo prijateľnejšie a vhodnejšie pre mamičky, ktoré kupujú tento produkt pre svoje 
deti po prvý krát a chcú ho najprv odskúšať.
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Ďalšími produktmi ktoré by spoločnosť mohla podľa opytovaných zaradiť do výro-
by sú ústne vody na denné použite, cestovné puzdro na kefky, obdoba konkurenč-
ného Elex gélu na prevenciu proti zubnému kazu a väčšia ponuka kefiek s bielymi 
štetinami.

Cena

Z otázky, čo by produktom vytkli, sme zistili že najviac respondentov označilo 
za slabú stránku vysokú cenu produktov a práce cena bola aspektom s ktorým sú 
spotrebitelia podľa prieskumu najmenej spokojní. Po prieskume trhu sme zistili, že 
ceny produktov sa na jednotlivých predajných miestach líšia. V stánkoch Curaprox 
a on-line predaji je cena totožná. Problém vidíme v tom, že odberatelia spoločnos-
ti majú často krát nadstavené nižšie ceny produktov, ako je cena na predajných 
stánkoch a e-shope, kde by mala byť najnižšia. Firme by sme odporúčali navýšenie 
nákupnej ceny pre svojich distribučných partnerov alebo zakomponovať do zmlúv 
s distribučnými partnermi minimálnu predajnú sumu za ktorú môžu produkty spot-
rebiteľom predávať.

Distribúcia

Spotrebiteľ si môže produkty zakúpiť v Smile shopoch, drogériách, lekárňach ale-
bo online. Trh je týmito produktmi pomerne dobre pokrytý. No stále existuje priestor 
na vyplnenie. CURADEN by mohol osloviť supermarkety a hypermarkety, aby boli 
produkty pre spotrebiteľa ešte bližšie a dostupnejšie. Výhodou pre zákazníka je 
nákup produktov ústnej hygieny a produktov iného charakteru na jednom mieste 
naraz.

Značka Curaprox ma výborne pokrytý trh najmä zubnými kefkami. Potenciál by 
sme však videli v produkte, ktorým je hydrosonická zubná kefka. Takmer 1/3 opyto-
vaných, ktorý značku Curaprox nepoznajú, označili že používajú elektrickú zubnú 
kefku a to najmä od značky Philips a Oral-B. CURADEN disponuje až troma mo-
delmi hydrosonyckých kefiek, ktoré majú vďaka svojim vlastnostiam náskok pred 
konkurenčnými sonickými kefkami. No spotrebiteľ, ktorý značku Curaprox nepozná 
sa o tomto výrobku nemá ako dozvedieť, pretože sú dostupné iba v Curaprox stán-
koch alebo e-shope spoločnosti. Keďže ide o produkt vyššej cenovej kategórie, 
prostredníctvom ktorého by si firma vedela zvýšiť svoj obrat, navrhli by sme osloviť 
väčšie elektrodomy akými sú napríklad NAY elektrodom, DATART, Planeo elektro, 
OKAY elektro či internetové obchody ako MALL.sk, Alza.sk, kde kupujúci vyhľadá-
vajú tovar tohto druhu najčastejšie.

Komunikačný mix

Z prieskumu sme zistili, že 54% opytovaných sa o značke dozvedelo od svojho 
zubného lekára či dentálneho hygienika. Takisto 54,8% opytovaných sa rozhodlo 
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zakúpiť si produkt značky Curaprox práve na základe odporúčania zubára alebo 
dentálneho hygienika. Z toho vyplýva, že spoločnosť sa už na začiatku ubrala veľ-
mi dobrým smerom, keď sa v prvom rade zamerala na spoluprácu s odborníkmi. 
Vzdelávanie a aktívna organizácia školení po celom Slovensku bola pre spoločnosť 
kľúčovou. Vďaka tomu sa dosala do povedomia veľkého množstva lekárov, lekárni-
kov a dentálnych hygienikov. Tí dnes značku a jej produkty dobre poznajú, dôverujú 
im aj ich kvalite. Značku Curaprox tak odporúčajú svojim pacientom, ktorí veria  
v prvom rade svojmu lekárovi ako odborníkovi v danej oblasti a odporúčané pro-
dukty si zakúpia. Za správny krok považujeme aj spoluprácu so študentmi zubného 
lekárstva a farmácie, ktorých spoločnosť oslovuje na spoluprácu pri projektoch ako 
sú Dental Alarm, Brusher, Dni zdravia, Týždeň voňavého dychu alebo festival Po-
hoda. Týmto spôsobom vytvára u budúcich zubných lekárov nielen vzťah k značke, 
ale dáva im aj možnosť aktívne sa zapájať do prevencie u obyvateľstva. Tieto kroky 
spoločnosti hodnotíme za úspešné a odporúčame v nich aj naďalej pokračovať.

Zo 124 opýtaných vlastní zákaznícku kartu iba 25%. Potenciál by sme videli  
v rozširovaní počtu registrovaných zákazníkov do vernostného programu Zubná 
karta. Na základe dát z registrácií si spoločnosť dokáže urobiť vlastný prieskum 
a môže aplikovať cielený marketing. Svojmu zákazníkovi vie ponúknuť doplnkové 
produkty presne pre neho. Údaje získané na základe Zubnej karty môžu spoločnos-
ti priblížiť cieľovú skupinu alebo naopak zistiť na akú skupinu sa treba viac zamerať. 
Výhodou sú newslettre, ktoré môže pravidelne zasielať svojim verným zákazníkom. 
Opytovaných sme sa v dotazníku pýtali aj na to, či newslettre, ktoré sú im zasie-
lané, sledujú. 16,1% odpovedalo že newslettre sleduje, 48,4% si ich občas pozrie  
a 35,5% ich vôbec nesleduje. Je to forma komunikácie ktorá je nízkonákladová a 
zasiahne rozsiahlu skupinu spotrebiteľov. Na podnietenie spotrebiteľov registrovať 
sa do programu, by sme navrhli zorganizovať súťaž o hodnotnejšiu cenu ako na-
príklad dentálnu hygienu, kde by mal spotrebiteľ väčšiu motiváciu pre registráciu.

V oblasti TV reklamy by mohla spoločnosť prehodnotiť aký typ televíznej reklamy 
použije. Doteraz využívala imidžové reklamy, ktoré zasiahli skôr mladšieho spotre-
biteľa. V tomto prípade, by sme navrhli zobrať si príklad od konkurenčných reklám 
zameraných na vyzdvihnutie funkčných vlastností produktov. Vhodnými produktmi 
na takúto formu propagácie by boli pasty a ústne vody produktovej rady ADS, ktoré 
majú veľké množstvo pozitívnych vlastností o ktorých spotrebitelia nemusia vedieť 
a zároveň by tak mohla zvýšiť predaj týchto menej predávaných produktov. 

Oceňujeme, že spoločnosť sa nezaujíma iba o profit, ale angažuje sa aj v oblasti 
zlepšenia životného prostredia. Príkladom je projekt recyklácie kefiek, ktorý sa roz-
šíril zo Smile shopov aj do drogérií, škôl či firiem, kde zbierajú kefky na recykláciu. 
Vyrábajú z nich koše do škôl alebo na predaj. V prieskume sme zistili že iba 4,03% 
opýtaných zbiera a nosí kefky na recykláciu pravidelne. 12,9 % sa do recyklácie za-
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pája, alebo nie pravidelne a až 83,06% nie je do recyklácie vôbec zapojená. Keďže 
jeden z nadchádzajúcich cieľov spoločnosti je vyzbierať oveľa väčší počet kefiek, 
navrhli sme spoločnosti navrhli motivovať zákazníkov formou darčeku. Za 15 vrá-
tených kefiek by mohli dostať medzizubnú kefku a za 30 kefiek jednu kefku. Skoro 
polovica opýtaných (49,19%) uviedla, že by ich takýto darček k recyklácií motivoval. 
Ďalším návrhom pre firmu je výroba cestovných puzdier na kefku namiesto doteraz 
vyrábaných košov. Doplnila by tak svoju ponuku o produkt, ktorý v ponuke nemá 
a produkt by sa viac hodil do produktového mixu spoločnosti.

Záver

Marketing predstavuje dôležitú súčasť riadenia, prostredníctvom ktorej sa každá 
firma snaží dosahovať stanovené ciele. Správne nastavenie zložiek marketingové-
ho mixu môže byť pre spoločnosť rozhodujúce. Ich optimalizáciou sme sa snažili 
priniesť pozitívny výsledok nielen pre firmu, ale aj pre jej zákazníkov.

K vypracovaniu druhej časti nám pomohla osobná komunikácia s vedením CURA-
DEN Slovakia s.r.o. Tá nám poskytla kompletný náhľad na fungovanie a štruktúru 
celej spoločnosti. Prínosná bola pre nás spolupráca so zamestnancami špecializo-
vaných Smile shopov, ktorí obohatili našu prácu svojimi praktickými skúsenosťami. 
Skúmaním aktuálneho stavu v spoločnosti sme zistili, čo je jej produktom, ako pre-
bieha cenotvorba, distribúcia a aké nástroje komunikačného mixu využíva smerom 
k svojim zákazníkom. SWOT analýzou sme zistili, že firma je vzhľadom na svoje 
silné stránky schopná využiť všetky príležitosti, ktoré sa jej ponúkajú.

V druhej časti bol pre nás dôležitý dotazníkový prieskum zostavený z otázok, 
prostredníctvom ktorých sme sa dozvedeli informácie o štruktúre, preferenciách  
a potrebách zákazníkov a pozreli sme sa na danú problematiku ich očami. Súčas-
ťou bola aj analýza aktuálnej konkurencie, slúžiaca na odhalenie možných hrozieb 
z externého prostredia. Výsledky dotazníkového prieskumu sme zahrnuli do našej 
bakalárskej práce a priniesli sme niekoľko návrhov na zlepšenie využívania nástro-
jov marketingového mixu v spoločnosti CURADEN Slovakia, s.r.o., tak aby vyhovo-
val požiadavkám zákazníkov a súčasne zdrojom spoločnosti.

V závere možno konštatovať, že spoločnosť vykazuje veľmi dobré výsledky. Aj 
napriek tejto skutočnosti je nevyhnutné, aby sa neustále posúvala ďalej a zlepšo-
vala svoje výsledky. Naša práca obsahuje niekoľko návrhov, ktoré by mohli byť  
v budúcnosti pre spoločnosť CURADEN Slovakia, s.r.o. prínosnými. Aplikáciou 
týchto návrhov a odporúčaní do praxe, by mohla získať nových zákazníkov a ešte 
viac upevniť svoju pozíciu na trhu. Môžeme povedať, že cieľ našej bakalárskej prá-
ce sa nám podarilo naplniť.



56

Literatúra

[1] 	 CIBÁKOVÁ, V. – BARTÁKOVÁ, G. 2007. Základy marketingu. Prvé vydanie.  
	 Bratislava: Iura Edition, 2007. 224 strán. ISBN 978-80-8078-156-9.
[2] 	 ČISARIK, P. – HRABOVSKÁ. Z. 2012. Vybrané kapitoly z marketingu služieb 
	 a teritoriálneho marketingu. Prvé vydanie. Košice: Univerzita Pavla Jozefa  
	 Šafárika v Košiciach, 2012. 177 strán. ISBN 978-80-7097-937-2.
[3]	 GBUROVÁ, J. – BAČÍK, R. 2016. Marketingový proces a produktová straté- 
	 gia. Prvé vydanie. Prešov: Bookman, s.r.o., 2016. 80 strán. ISBN 978-80- 
	 8165-196-0.
[4]	 KOTLER, P. – ARMSTRONG, G. 1992. Marketing. Prvé vydanie. Bratislava:  
	 SPN, 1992. 441 strán. ISBN 80-08-02042-3.
[5]	 KOTLER, P., ARMSTRONG, G. 2003. Prvé vydanie. Marketing. Grada Pub- 
	 lishing, 2003. 864 strán . ISBN 978-80-247-0513-2.
[6]	 KOTLER, P. – ARMSTRONG, G. 2004. Marketing. Šieste vydanie. Praha:  
	 Grada Publishing, 2004. 856 strán. ISBN 978-80-247-0513-2.
[7]	 KOTLER, P. rok 2004. Marketing. Prvé vydanie. Praha: Grada Publishing,  
	 2004. 855 strán. ISBN 80-247-0513-3.
[8]	 KOTLER.P. 2007. Moderní marketing. Prvé vydanie. Praha: Grada, 2007.  
	 1041 strán. ISBN 978-80-247.1545-2.
[9]	 KOTLER, P. – KELLER, K.L. 2013. Marketing managment. Prvé vydanie.  
	 Praha: Grada Publishing, 2013. 814 strán. ISBN 978-80-247-4150-5.
[10]	 KITTA. J. a kol. 2010. Marketing. Prvé vydanie. Bratislava: Iura Edition, 2010. 
	 411 strán. ISBN 978-80-8078-327-3.
[11]	 MASÁR, D. 2010. Základy marketingu. Bratislava: Univerzita Komenského 
	 v Bratislave, 2010. 361 strán. ISBN 978-80-7160-286-6.
[12]	 OLÁH, M. 2009. Ceny v marketingu. Prvé vydanie. Bratislava: Vydavateľský  
	 dom ELITA, 2009. 241 strán. ISBN 978-80-970135-0-9.
[13]	 POLIAČIKOVÁ, E. 2017. Marketing: Vybrané kapitoly. Banská Bystrica: Be- 
	 lianum, Ekonomická fakulta Univerzity Mateja Bela v Banskej Bystrici, 2017. 
	 141 strán. ISBN 978-80-557-1231-4.
[14]	 ŠTEFKO, R. 2013. Marketing našej súčasnosti. Prvé vydanie. Prešov: Book- 
	 man, 2013. 483 strán. ISBN  978-80-89568-99-4.
[15]	 VODÁK. J. – SOVIAR. J. – VARMUS. M. 2016. Marketing: vybrané kapitoly.  
	 Prvé vydanie. Žilina : Žilinská univerzita v Žiline, EDIS, 2016. 171 strán. ISBN  
	 978-80-554-1242-9.
[16]	 ZAMAZALOVÁ, M. 2009. Marketing obchodní firmy. Prvé vydanie. Praha:  
	 Grada Publishing, 2009. 232 strán. ISBN 978-80247-2049-4.
[17]	 Zákon č. 147/2001 Z. z. o reklame § 2 ods. 1, písm a.
[18]	 AMERICAN MARKETING ASSOCIATION. 2013. Definition of marketing.  
	 American marketing association [online]. 2009, [27.04.2019]. Dostupné na  



57

	 internete: < https://www.ama.org/AboutAMA/Pages/Definition-of-Marketing. 
	 aspx >.
[19]	 CURADEN. 2019. Curaprox Slovensko. Facebook [online]. 2019, [27.4.2019]. 
	 Dostupné na internete: < https://sk-sk.facebook.com/curaproxslovensko/>.
[20]	 CURADEN. 2019. Curaproxslovensko. Instagram [online]. 2019, [27.4.2019]. 
	 Dostupné na internete: https://www.instagram.com/curaproxsloven- 
	 sko/?hl=sk/ .
[21]	 CURADEN. 2019. History. CURADEN [online]. 2019, [27.04.2019]. Dostupné  
	 nainternete: https://curaden.com/en/history.
[22	  CURADEN. 2019. Náš tím a naše hodnoty. Curaprox [online]. 2019,  
	 [27.4.2019]. Dostupné na internete: < https://www.curaprox.com/sk-sk/nas- 
	 -tim-a-nase-hodnoty-/>.
[23]	 CURADEN. 2019. O programe. Brusher [online]. 2019, [27.4.2019]. Dostup- 
	 né na internete: https://www.brusher.sk/.
[24]	 CURADEN. 2019. O programe. Dental Alarm [online]. 2019, [27.4.2019]. Do- 
	 stupné na internete: https://www.dentalalarm.sk/ .
[25]	 ĎURICOVÁ, I. 2019. Učíme ľudí zachovať si svoje zuby až do smrti. Podni- 
	 kajte [online]. 2019, [27.4.2019]. Dostupné na internete: <https://www.podni- 
	 kajte.sk/domace-pribehy/lucia-paskova-curaprox/>.
[26]	 FINSTAT. 2019. Databáza firiem a organizácií [online]. 2019, [27.4.2019]. Do- 
	 stupné na internete: https://finstat.sk/35948213.
[27]	 MINISTERSTVO SPRAVODLIVOSTI SLOVENSKEJ REPUBLIKY. 2019. Vý- 
	 pis z Obchodného registra Okresného súdu Bratislava I. Obchodný register 
	 [online]. 2019,  [17.5.2019]. Dostupné na internete: <http://www.orsr.sk/vypis. 
	 asp?ID=60249&SID=2&P=1/>+.
[28] REDAKCIA ETREND. 2018. Reklamy/Curaprox. Etrend [online]. 2018, 
	 [27.4.2019]. Dostupné na internete: <https://medialne.blog.etrend.sk/rekla- 
	 my/tag/curaprox.html/>
[29]	 CURAPROX. 2019. Aktuálny produktový katalóg. 2019.



58

*	 Katarína Jánošová, Vysoká škola ekonómie a manažmentu verejnej správy v Bratislave, 
	 Furdekova 16, 851 04 Bratislava, e-mail: kjanosova@googlemail.com

Analýza využívania projektového riadenia vo vybranom podniku 

Katarína JÁNOŠOVÁ *

Analysis of usage project management in a company 

Abstract 

Goal of my work is to find out the actual state of project management usage in 
company I chose. My work is divided into 3 chapters. There are definitions of key 
terms of my work in the first chapter: project management, goals of project mana-
gement, advantages of project management according to literature sources. In the 
second chapter I describe the actual state of project management in the company 
I chose, I describe sole roles for each manager, particular phases of chosen pro-
ject. The last chapter is my own contribution to the bachelor work. It comprimises 
of interview with managers, we suggest to implement project management through 
setting up a project management office, obtaining software for project management 
support. At the end we give reccomendations for implementation of project mana-
gement into praxis. 

Keywords: project management, analysis, implementation and tools of project 
management 

Úvod 

V súčasnej modernej dobe už mnoho spoločností využíva projektové riadenie. 
Projektový manažment je modernou formou riadenia nielen projektov, ale aj samot-
ných spoločností. Formou projektu dokážu firmy úspešne realizovať svoje zámery 
a strategické ciele. Riadenie projektov je jednou z najdôležitejších manažérskych 
techník, ktoré využívajú čoraz viac spoločností za účelom dosahovania strategic-
kých a operatívnych cieľov. 

Prínosy projektového riadenia boli rozpoznané mnohými spoločnosťami a za 
krátku dobu sa stali ich konkurenčnou výhodou. Implementácia projektového riade-
nia znamená pre firmu zlepšenie súčasnej situácie a zároveň možnosť rozšírenie 
poľa pôsobnosti na trhu s internetovými službami. Súčasťou dnešného sveta sú 
informačné technológie, ktoré prenikli aj do oblasti riadenia a plánovanie projektov 
a poskytujú výraznú pomoc každému projektovému manažérovi. 

Cieľom práce je zistiť aktuálny stav využívania projektového riadenia vo vybranej 
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firme. Vybranou firmou na základe dlhodobého, spokojného využívania služieb, je 
firma Spoje, s.r.o. 	

Práca je rozčlenená do dvoch kapitol. Prvá kapitola je venovaná informáciám 
o spoločnosti, analýze aktuálneho stavu využívania projektového riadenia až po 
organizačnú štruktúru v spoločnosti Spoje, s.r.o. Súčasťou druhej kapitoly je aj opis 
činností manažéra, jednotlivých zainteresovaných strán v projekte Bakošová, ktorý 
slúžil ako podklad pre analýzu projektového riadenia spoločnosti.

Záverečná kapitola pojednáva o projektovom riadení v spoločnosti Spoje, s.r.o. 
Po analýze súčasnej situácie, prostredníctvom riadeného rozhovoru, je predložený 
projekt implementácie projektového riadenia ako aj normy ISO 21500 prostredníc-
tvom vytvorenia projektovej kancelárie s pozíciou projektového manažéra a za-
vedenie softvéru na podporu projektového riadenia. V  druhej kapitole sú taktiež 
sformulované odporučenia pre úspešnú implementáciu projektového riadenia do 
spoločnosti Spoje, s.r.o.

 

1 Profil spoločnosti

Nami vybraná spoločnosť Spoje, s.r.o pôsobí na trhu od roku 2010, kedy sa za-
kladatelia rozhodli vytvoriť lokálnu nadštandardnú službu, ktorá regiónu prinesie 
lepšiu a menej nákladnejšiu prístupnosť k modernému optickému internetu. Spo-
ločnosť sídli na adrese Robotnícka 3905/6, 974 01 Banská Bystrica. Spoločnosť 
Spoje, s.r.o. je vlastníkom a prevádzkovateľom internetovej siete Metronet a reali-
zuje jej výstavbu a ďalšie rozširovanie. Metronet je obchodná značka pre internet  
a internetové pripojenie.

Obrázok 1 Logá spoločnosti

Zdroj: https://www.metronet.sk/

Spoločnosť Spoje, s.r.o. sa definuje ako líder na banskobystrickom trhu, pretože 
ako prvý v tomto regióne začali ponúkať internetové služby bez viazanosti, zavied-
li unifikované cenové riešenie pre domácnosti ako aj hot-line službu na podporu 
zákazníkov. Taktiež ako prvý priniesli televíznu službu ako pridanú hodnotu. V sú-
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časnosti Spoje s.r.o. prevádzkujú viac ako 50 km optických káblov v meste Banská 
Bystrica, najmä na sídliskách. Ide pri tom o optickú sieť s ešte väčšou kapacitou ako 
poskytujú „veľkí“ operátori (Orange, Telekom).1 

Spoločnosť ďalej možno charakterizovať, že:

–	 jej služby využíva už viac ako 280 firemných zákazníkov a viac ako 2000 byto- 
	 vých zákazníkov, 

–	 pozná lokálne podnikateľské prostredie a tým pádom sú bližšie k zákazníkom  
	 ako veľkí telekomunikační operátori, 

–	 najväčšia a najmodernejšia optická sieť alternatívneho operátora v Banskej  
	 Bystrici, 

– 	prevádzkujú najmodernejšiu optickú infraštruktúru v meste, 
–	 spĺňa kritériá certifikátu EN ISO 9001 : 2008/STN EN ISO 9001:2009.2 

Spoločnosť Spoje s.r.o je mladá dynamicky rozvíjajúca sa spoločnosť, čo možno 
doložiť aj finančným vývojom spoločnosti z hľadiska tržieb:

Obrázok 2 Tržby spoločnosti Spoje, s.r.o. v rokoch 2010 –2017

Zdroj: https://finstat.sk/45607028

Z obrázka 2 je zrejmé, že tržby majú rastúcu tendenciu, a to i napriek poklesu  
v roku 2009 (95 028€), od daného roka tržby už len stúpali. Zisk sa však v nami vy-
branej spoločnosti nevyvíjal až tak priaznivo, len v roku 2016 dosiahla firma kladný 
výsledok hospodárenia, inak sa pohybovala v červených číslach:

¹	  https://www.metronet.sk/o-nas/

²	  https://www.metronet.sk/
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Obrázok 3 Zisk spoločnosti Spoje, s.r.o. v rokoch 2011–2017

Zdroj: https://finstat.sk/45607028

Graf na obrázku 3 znázorňuje, že spoločnosť Spoje, s.r.o. bola od svojho vzniku 
prevažne v strate, najväčší prepad bol v roku 2013, kedy firma mala stratu až 44 
245€. Druhá najvyššia strata bola v roku 2015 (-32 275€), nasledoval jediný rok, 
kedy spoločnosť skončila v zisku. V roku 2017 bola opäť stratová, nebola to však až 
taká veľká strata ako v roku 2015. 

Keď zhodnotíme vývoj tržieb vo vzťahu k vývoju výsledku hospodárenia, musíme 
konštatovať, že firma nemá dobre nastavený finančný manažment. Jej krátkodobé 
záväzky tvorili v roku 2017 až 337 586€, čo je až 168% všetkých pasív (obrázok 4).

Obrázok 4 Pasíva spoločnosti Spoje, s.r.o. v roku 2017

Zdroj: https://finstat.sk/45607028
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Podobná situácia bola aj v predošlých rokoch, kde firma mala vysoké krátkodobé 
záväzky spojené s nízkou platobnou disciplínou zákazníkov, ale výsledok hospodá-
renia tiež súvisel s rozpúšťaním straty predošlých rokov a investíciami do výstavby 
optických sietí. Spoločnosť Spoje, s.r.o. si však je vedomá, že investície sú potreb-
né z hľadiska dlhodobého rozvoja firmy.

Za konkurentov spoločnosti Spoje, s.r.o. možno považovať najmä T-com, a.s., 
Orange Slovensko, a.s. a BBx net, s.r.o.(lokálny poskytovateľ internetu). Podľa ak-
tuálneho rozdelenia trhu v rámci Banskobystrického kraja, 40%služieb poskytuje 
spoločnosť T-com, a.s., 20 % Orange Slovensko a.s., 10% Slovanet, a, s,, 10% 
UPC, a.s., 5 % BBXnet, s.r.o., 4% Spoje, s.r.o., 11 % ostatní prevádzkovatelia.

1.1 Organizačná štruktúra 

Spoločnosť Spoje s.r.o má 5 oddelení:

1. Oddelenie výstavby siete v bytových domoch

Oddelenie zodpovedá za horizontálno-vertikálne konštrukcie (rozvody v do-
moch). Vedúci oddelenia je Pavol Ország.

2. Technické oddelenie

Zabezpečuje funkčnosť siete, opravy a predchádzanie výpadkom, monitoring, 
dohľadové centrá. Zároveň zabezpečuje servis siete a údržbu, inštaláciu nových 
zákazníkov, správu Metro TV a jeho archívu. Administrátor siete je Peter Chlubna 
a 4 technici.

3. Obchodné oddelenie

Zabezpečujú 2 zamestnanci, a to segment domácich zákazníkov zabezpečuje 
1 obchodníka segment firemných zákazníkov 1 obchodník. Obchodné oddelenie 
zastrešuje aj Telesales, kde pracujú brigádnici, ktorí majú na starosti získavanie 
nových kontaktov, zákazníkov. Vedúci oddelenia Mário Tóth.

4. Administratívne oddelenie

Reprezentujú 2 pracovníčky, ktoré majú na starosti prijímanie objednávok, vy-
bavovanie zákazníckych požiadaviek. Zodpovedajú za infolinku, zákaznícku linku, 
spracovanie podkladov pre výplaty a zastrešujú celú administratívu firmy. 
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Obrázok 5 Organizačná štruktúra spoločnosti

Zdroj: interné zdroje spoločnosti Spoje, s.r.o.

CEO (chief executive officer, teda výkonný riaditeľ) spoločnosti je Miloš Ország. 
Spolu s ďalšími konateľmi a vlastníkmi firmy definuje ciele firmy, smerovanie firmy. 
Všetky oddelenia sú pod jeho priamym dohľadom. Vzhľadom k veľkosti firmy, ako 
aj k faktu, že pán Ország je softvérový inžinier, softvérové riešenie v rámci firmy 
rieši vo vlastnej réžii, tak isto má na starosti ekonomickú stránku firmy. Spravuje 
systém neplatičov, vymáhanie dlhov, ktoré je následne delegované na tretiu spoloč-
nosť. Rieši projekty s veľkými partnermi a rieši personálne otázky vo všetkých od-
deleniach a nákup materiálu. Tak isto rieši technologické zabezpečenie fungovania 
siete, fungovania metro TV ako aj pevných liniek. P. Ország priamo komunikuje so 
všetkými zamestnancami firmy, má prehľad ostave prebiehajúcich úloh, projektov 
na všetkých oddeleniach.

Projektovanie novej optickej siete má na starosti Jozef Wágner, zabezpečuje 
proces prípravy materiálov na vydanie územného rozhodnutia pre novú trasu optic-
kej siete, organizuje samotnú výstavbu optickej siete: výkopové práce, geodetické 
práce, komunikácia so stavebným úradom, políciou( dopravným odborom).Organi-
zuje samotnú výstavbu, dohliada nad bezpečnosťou pri práci, realizáciou prác. 

Oddelenie výstavby siete vedie Pavol Ország, má na starosti návrh technickej 
realizácie, pokračovanie výstavby optickej siete, potom ako je optická chránička  
v zemi. Jeho pracovníci zabezpečujú zafúknutie optického kábla do chráničiek, 
vstup optického kábla do budovy, budovanie HVK v bytových domoch, koordinuje 
práce s tretími stranami. Pracuje so štvorčlenným tímom.
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Technické oddelenie zabezpečuje funkčnosť siete, opravy siete, predchádzanie 
výpadkom, monitoring liniek, prevádzkuje dohľadové centrum, zabezpečuje servis 
siete a údržbu, inštaláciu nových zákazníkov. Na tomto oddelení sa vyvíjajú funk-
cionality nasadzované v sieti, jeden pracovník má okrem hore spomenutého na 
starosti aj správu METRO TV a TV archívu. Administrátor sa podieľa pri výstavbe 
siete z projekčnej časti, kreslí do programu samotnú sieť tak ako je zrealizovaná.

Obchodné oddelenie – firma obsluhuje dva segmenty, segment domácich zá-
kazníkov a segment firemných, inštitucionálnych zákazníkov. Jedna pracovníčka 
má na starosti oslovovanie domácich zákazníkov, používa CRM na prácu so zákaz-
níkmi, takisto má na starosti získavanie súhlasov na poskytovanie služieb v byto-
vých domoch, kontrolu vývesiek v bytových domoch.

Jeden pracovník má na starosti firemných zákazníkov, ich vyhľadávanie, rokova-
nie s nimi, zazmluvňovanie, starostlivosť o nových aj existujúcich klientov. Pripája-
nie nového firemného klienta je proces šitý na mieru klientovi a obchodník pre firmy 
dohliada na priebeh prác od začiatku až po odovzdanie funkčnej linky.

Administratívne oddelenie: dve pracovníčky prijímajú nové objednávky, spra-
cujú ich, zadajú technikom na realizáciu. Fungujú ako helpdesk, preberajú podnety 
klientov, dotazy na nefunkčnosť služieb a podobne.

1.2 Zameranie výroby a produkty 

Spoločnosť Spoje s.r.o. stavia a prevádzkuje optickú sieť. Okrem toho poskytuje 
svoje služby aj na bezdrôtových technológiách (tam, kde ešte nemá postavenú svo-
ju optickú sieť). Svoju kampaň stavia na tom, že ide o miestnu firmu a teda apeluje 
na obyvateľov Banskej Bystrice napr. sloganom „Som srdcom Bystričan“, ako to 
zachytáva obrázok 6. 

Obrázok 6 Leták spoločnosti METRONET

Zdroj: interné zdroje spoločnosti Spoje, s.r.o. 
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Produkty, ktoré spoločnosť Spoje, s.r.o poskytuje:

Internet

• 10 € s DPH mesačne s rýchlosťou 40 Mb/s download aj upload 
• 20 € s DPH mesačne s rýchlosťou 100 Mb/s download aj upload 
• iznis balíky pre firmy
• bez zmluvnej viazanosti 
• bez časového a dátového obmedzenia
• jednorazový inštalačný poplatok 19 €

Televízia

• základný balík 25 programov grátis v rámci internetu 
• v blízkej dobe možnosť odoberania rozšírenej ponuky TV programov

Pevná linka

• 0€ s DPH mesačný paušál
• zaplatíte toľko, koľko prevoláte 

Zariadenia (v prípade potreby)

• wi-fi router 40/55 € alebo 3€ mesačne prenájom
• setobox na sledovanie TV na televízore 100 € alebo 5€ mesačne prenájom

Technológie

• Optické vlákna
• Internetová sieť METRONET 

Banskobystrická internetová sieť METRONET sa využíva na poskytovanie slu-
žieb: internet, digitálna TV, hlasové služby pre všetky segmenty zákazníkov, ako aj 
iné dátové služby.
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Obrázok 7 Systém pripojenia domácich zákazníkov

Zdroj: interné zdroje spoločnosti Spoje, s.r.o.

Okrem toho, spoločnosť poskytuje aj služby MONITORING a HELPDESK, a to 
prostredníctvom dohľadového centra s nepretržitou prevádzkou (24 x 7 x 365). Do-
hľadové centrum METRONET poskytuje služby vo forme proaktívneho monitoringu 
a pasívneho helpdesku. Oddelenie dohľadového centra zabezpečuje nepretržitú 
kontrolu a okamžité riešenie vzniknutých alarmových stavov s cieľom minimalizo-
vať možný dopad na služby zákazníkov. V prípade poruchy, klient ju rieši priamo  
s technikom, nie cez hepldesk. Klient má v špecifikácii k zmluve uvedené priame 
číslo na technika.

1.3 Súčasné riešenie projektového riadenia v spoločnosti 

V súčasnosti spoločnosť Spoje, s.r.o. nemá projektové riadenie firmy ako takej, 
k jednotlivým aktivitám, ktoré vykonáva, však pristupuje projektovo. Najčastejšie sa 
jedná o projekty výstavby novej optickej siete (novej vetvy siete) v podniku. Takýto 
projekt navrhujú konatelia na základe znalostí pokrytia optikou konkurenciou, na 
základe zazmluvneného dopytu po službách podniku, na základe hustoty obyvateľ-
stva v rezidenčných častiach v Banskej Bystrici apod. V nasledujúcej časti analyzu-
jeme riadenie práve takéhoto projektu, ako vo firme prebieha v jednotlivých fázach 
predprojektová(alebo plánovacia) a projektová(realizačná).Na analýzu aktuálneho 
stavu firmy sme potrebovali primárne údaje od spoločnosti atie sme získali riade-
ným rozhovorom. 

1.3.1 Analýza aktuálneho stavu riadenia projektu výstavby optickej siete 

Spoločnosť Spoje s.r.o momentálne realizuje tri základné projekty. Pre potreby 
našej bakalárskej práce nám bolo umožnené skúmať predprojektovú ako aj projek-
tovú fázu projektu výstavby optickej siete „Bakošová“. 

Prvou fázou je predprojektová fáza, ktorá zahŕňa plánovanie projektu a trvá 
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podľa náročnosti a rozsahu projektu od 3 mesiacov do jedného roka. Táto fáza by 
mala zahŕňať aj prieskum trhu, tento však firma nerobí, pretože každý projekt, ktorý 
spoločnosť realizuje, vychádza z tzv. backbondu (chrbtica optickej siete spoločnos-
ti) a k nej sa podľa potrieb a záujmu zákazníkov pridávajú prípojky do jednotlivých 
častí mesta. Hlavným cieľom spoločnosti je čo najviac vyťažiť tento backbond a až 
následne expandovať do iných častí mesta. Backbond je teda hlavná trasa optic-
kého pripojenia a rozhodovanie o tom, kde sa budú rozširovať ďalšie pripojenia, 
prioritne závisí od záujmu firemných klientov. Celkovú svoju ponuku tak spoločnosť 
prispôsobuje odozve zákazníkov, ale ide len o pasívne oslovovanie zákazníkov. 
Tzn. ide len o tých zákazníkov, ktorí sa dozvedia o firme prostredníctvom známych, 
alebo rozdistribuovaných letákov. 

Spoločnosť Spoje, s.r.o. ani nemá prostriedky na seriózny prieskum trhu, množ-
stvo z parametrov kľúčových pre rozhodovanie sa, kde sa bude sieť spoločnosti 
rozširovať, zadefinujú konatelia odhadom, podľa svojich skúseností a vedomostí. To 
znamená, že v predprojektovej fáze pred začatím konkrétneho projektu, firma ne-
robí marketingový prieskum, kde by bolo pre firmu najvýhodnejšie expandovať, ale 
podľa toho aký firemný zákazník sa ozve so záujmom o služby optickej siete a pod-
ľa výšky mesačného poplatku, tam zriaďuje ďalšie pripojenia a vytvára ďalší projekt 
na pripojenie zákazníkov. Domnievame sa, že prieskum trhu, resp. prostriedky na 
to vynaložené by neboli rentabilné pre Spoje, s.r.o., vzhľadom na lokálne pôsobenie 
spoločnosti v meste Banská Bystrica.

Po zadefinovaní aká nová sieť(časť siete, vetva) sa bude budovať, vedúci vý-
stavby predloží hrubý rozpočet stavby, návratnosť, časový harmonogram výstavby, 
ktorý musia odsúhlasiť ostatní konatelia a majitelia firmy.

Následne vedúci výstavby naprojektuje (častokrát sám, bez projektanta) výstavbu 
novej siete. Podnik tak ušetrí tisíce EUR za služby projekčnej kancelárie. Vedúci 
výstavby takisto vybavuje všetky stanoviská dotknutých majiteľov pozemkov, 
kadiaľ bude viesť trasa, stanoviská všetkých štátnych inštitúcií, všetkých sieťových 
odvetví, ktoré sú potrebné na podanie žiadosti o územné rozhodnutie povolenia 
stavby optickej siete. Pri navrhovaní, projektovaní trasy spolupracuje s adminis-
trátorom, ktorý má na starosti dokumentáciu existujúcej siete a takisto plánovanej 
výstavby. Administratívne záležitosti má na starosti asistentka. 

V momente, keď má vedúci výstavby k dispozícii všetky podklady nevyhnutné na 
podanie žiadosti o vydanie územného rozhodnutia o povolení stavby, asistentka po-
dáva žiadosť s podkladmi na Stavebný úrad v Banskej Bystrici. Stavebný úrad má 
odporúčanú lehotu na vyjadrenie sa k žiadosti od 3 do 6 mesiacov. V priebehu po-
sudzovania navrhovaného projektu podnik musí reagovať na námietky dotknutých 
strán, doplniť vyžiadané podklady, reagovať na nevyhnutné zmeny, ktoré vyplynuli 
v procese schvaľovania.
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Po posúdení žiadosti o vydanie územného rozhodnutia o povolení líniovej stavby 
vydá Stavebný úrad rozhodnutie o povolení/nepovolení stavby. V prípade, že je 
stanovisko kladné, vyjde územné rozhodnutie na výveske mesta (fyzicky aj elek-
tronicky) Následne sa môžu účastníci konania odvolať voči rozhodnutia v rámci 15 
dňovej lehoty. Po vyriešení prípadných námietok Stavebný úrad vyznačí právoplat-
nosť územného rozhodnutia o povolení líniovej stavby.

Súbežne s vybavovaním územného rozhodnutia prebiehajú činnosti smerujú-
ce k získaniu súhlasu so zaústením optického kábla do bytových domov, ktoré sú 
predmetov projektu a súhlasu s poskytovaním telekomunikačných služieb v daných 
bytových domoch. Zodpovednými sú asistentka konateľa a obchodníčka pre do-
mácnosti.

Samotná realizačná fáza projektu začína výkopovými prácami, ktoré je možné 
realizovať po získaní súhlasu na zvláštne užívanie komunikácie apo schválení do-
pravného značenia, potrebného pri realizácii stavby. Tieto povolenia získa podnik  
v lehote 1-2 mesiace. Výkopové práce je možné realizovať len v rámci rozkopávko-
vej sezóny, ktorá je od 21.3. do 21.11. daného roka.

Keď sú splnené všetky horeuvedené náležitosti, vedúci výstavby po dohode  
s ostatnými členmi vedenia začína realizovať stavbu. Všetky optické vedenia sa uk-
ladajú do zeme, do chráničiek. Výkopy pre spoločnosť zabezpečujú robotníci najatí 
na tieto práce. Takmer žiadne výkopy sa nerealizujú strojnými mechanizmami z hľa-
diska nákladov, dostupnosti terénu a potreby šetrne realizovať výkop bez porušenia 
existujúcich inžinierskych sieti v zemi. Vedúci výstavby riadi najatých robotníkov, 
určuje spolu s geodetom presnú trasu výkopu. Podľa aktuálnej situácie po zrea-
lizovaní určitej trasy výkopu nastupuje interná partia výstavby a kladú do výkopu 
chráničky optického kábla. 

Po zrealizovaní výkopu celej trasy je podnik povinný uviesť pozemky do pôvod-
ného stavu(zasypať výkop, zhutniť ho, vysiať novú trávu, uložiť zámkovú dlažbu do 
pôvodného stavu, vyasfaltovať úseky, kde bolo potrebné vyrezať asfalt apod.). Po 
zrealizovaní „hrubej stavby“ sú v zemi položené chráničky optických káblov, výkopy 
sú zatvorené, nasleduje tzv. zafukovanie optického kábla do chráničiek. Používa sa 
špeciálny stroj na zafukovanie, túto fázu realizuje interná partia výstavby.

Zafukovanie optického kábla sa realizuje podľa navrhnutého vláknového plánu. 
Administrátor siete navrhuje vláknový plán a podľa neho následne oživuje novú sieť 
(pre prehľadnosť popisovaného projektu sa nebudeme zvlášť venovať metodológii 
a technológii oživovania siete, ide však o procesy potrebné pre uvedenie novej siete 
do prevádzky). Následne je potrebné novú sieť napojiť na existujúcu, živú sieť. Na 
to je potrebné, aby pracovník pre zváranie optických káblov zvarom spojil optické 
vlákna.
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Až od tohto momentu je nová sieť pripravená na spustenie do prevádzky. Pred-
metom pripojenia sú zvyčajne hlavne bytové domy v zmysle projektu. Ak má spo-
ločnosť udelený vyššie spomenutý súhlas, optický kábel je zaústený do bytového 
domu. Vedúci výstavby HVK vypracuje projekt HVK v danom bytovom dome a do-
hodne termín realizácie so zástupcom vlastníkov bytov v bytovom dome. Následne 
je časť novej siete pripravená na pripájanie nových bytových zákazníkov.

Simultánne s prebiehajúcou výstavbou podnik realizuje marketingové a obchod-
né aktivity v bytových domoch podľa projektu. Projekt je ukončený vtedy, keď je 
pripojený každý objekt v zmysle projektu a sú vybudované HVK(všetky vetvy novo-
vybudovanej siete sú živé).

Projektový tím, ktorý na realizácii projektu pôsobí tak tvoria: konatelia spoločnos-
ti, vedúci výstavby, asistentka konateľa a obchodníčka pre domácnosti. Tento tím 
je stály, nemení sa, akurát výkopy pre firmu zabezpečujú robotníci najatí na tieto 
práce, tí sú však externí a nemožno ich považovať za členov tímu.

Uvedené procesy možno zhrnúť nasledujúcou schémou: 

Obrázok 8 Schéma procesov riadenia projektu výstavby optickej siete

Zdroj: vlastné spracovanie

Zo schémy na obrázku 8 je zrejmé, že v spoločnosti chýba poprojektová fáza 
a síce monitorovanie a vyhodnotenie úspešnosti projektu výstavby optickej siete. 
Možné zlepšenia navrhneme vtretej kapitole bakalárskej práce.
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1.3.2 Analýza možností implementácie nástrojov projektového riadenia 

V tejto podkapitole bakalárskej práce sa zameriame na tie prvky, ktoré vo firme 
absentujú, no mohli by byť súčasťou projektového riadenia. Venujeme sa oblastiam 
ako marketing a predaj, plánovanie a personálne zabezpečenie.

1 Marketing a predaj

Spoločnosť Spoje, s.r.o. nemá vytvorené marketingové nástroje, ktoré by slúžili 
na cielené obvolanie či e-mailové kontaktovanie zákazníkov s informáciou o produk-
toch a vytvorením databázy potencionálnych zákazníkov. Momentálne spoločnosť 
začala budovať oddelenie telesales, ale tvoria ho len 2 externí zamestnanci, ktorí sú 
už prioritne určení na spisovanie zmlúv a nie na vytváranie databázy. 

2 Plánovanie

Pri riadenom rozhovore bol identifikovaný najväčší problém spoločnosti -nedodr-
žiavanie stanovených termínov a následne straty z toho vyplývajúce, ako aj predl-
žovanie lehôt dodania a navyšovanie rozpočtu počas samotného projektu. Predlžo-
vanie lehôt tiež vzniká legislatívnymi prieťahmi. Všetky stavby sa realizujú v súlade 
so stavebným zákonom 50/ 1976 Zb. ako aj miestnymi vyhláškami.

V predprojektovej fáze je využívaný súbor, ktorý nazývajú „plachta“, do ktorej 
Jozef Wagner, externý zamestnanec, ktorý má na starosti vypracovanie zmlúv  
a žiadostí pre jednotlivé úrady a administratívna zamestnankyňa, ktorá má na sta-
rosti komunikáciu s telekomunikačným úradom komunikáciu, vpisujú jednotlivé ter-
míny podania žiadosti na stavebný úrad, či na mestský úrad. Raz za čas sa skon-
trolujú termíny z plachty a v prípade nutnosti, rizikové termíny urgujú alebo riešia 
vzniknutú situáciu. 

Pre plánovanie jednotlivých projektov ako aj kontrolu, spoločnosť Spoje s.r.o vy-
užíva len jednoduché logické metódy ako aj univerzálne softwarové riešenie. Sof-
tvérové riešenia prispôsobujú jednotlivým projektom, nakoľko jeden z konateľov, 
Ing. Miloš Ország, projektuje jednoduché softvéry pre potrebu zamestnancov ako 
aj projektov. Momentálne však chýba jeden celistvý softvér, ktorý by prepojil všetky 
fázy projektu.

Možno teda konštatovať, že takéto plánovanie je neefektívne, kontrola termínov 
by mala prebiehať automaticky a malo by sa predchádzať situáciám s nedodržaním 
termínov, ktoré môže spoločnosť ovplyvniť (tzn. mimo legislatívu). 

3 Personálne zabezpečenie

Inžiniering, výstavbu siete ako aj grafiku má na starosti Jozef Wagner. Nakoľko 
je zároveň aj jedným z konateľov spoločnosti, nemôže sa venovať týmto činnostiam 
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naplno. Jednotlivé fázy projektu plnia traja ľudia a plnia aj niekoľko ďalších funkcií, 
bez ohľadu na ich odbornosť. Tým, že spoločnosť Spoje s.r.o nemá stanovenú jed-
nu osobu, ktorá by zastrešovala celý projekt a dohliadala na dodržiavanie termínov, 
často sa stáva, že dochádza k oneskoreniam a riešeniam situácií po termíne a tým 
aj k navýšeniu rozpočtu a dokonca až k stratám obchodných príležitosti.

Na základe uvedeného možno konštatovať, že spoločnosť Spoje, s.r.o. nevyuží-
va žiadne nástroje projektového riadenia. Projekty riešia intuitívne a časť projektov 
zastrešujú sami konatelia. 

2 Zavedenie projektového riadenia do spoločnosti Spoje, s.r.o.

Potreba zavedenia projektového riadenia do podniku je dôležitá kvôli lepšej or-
ganizácii pracovníkov podieľajúcich sa na projekte, úspore nákladov, poskytne to 
podniku možnosť zrealizovať projekt v kratšom čase, rovnomernejšiemu rozloženiu 
pracovného zaťaženia medzi pracovné tímy a jednotlivých zamestnancov, prípadne 
externých dodávateľov.

V spoločnosti Spoje, s.r.o. sme identifikovali viacero týchto problémov. Medzi 
hlavné problémy patrí nedodržiavanie časového harmonogramu, ktorý môže viesť 
až k ohrozeniu existencie spoločnosti, nedostatočné personálne zabezpečenie ako 
na riadenie projektu, tak aj na marketing a chýbajúci systém projektového riadenia. 
Týmto problémom a ich možným riešeniam sa bližšie venuje táto praktická časť 
práce.

2.1 Postupnosť implementácie projektového riadenia 

Využitie uceleného softwarového riešenia spolu s manažérskymi zručnosťami 
skúseného projektového manažéra by pomohlo odhaliť spoločnosti Spoje, s.r.o. 
skryté rezervy, príležitosti rozvoja firmy. Spoločnosť by tak mohla mať na jednom 
mieste všetky potrebné informácie pre riadenie, plánovanie, kontroling, zdieľanie 
informácii medzi zamestnancami atď. Dosiaľ sú tieto informácie „roztrúsené“ v iných 
systémoch, veľa podkladov má iba vedúci výstavby optickej siete, chýba možnosť 
kooperovať na materiáloch inovovaných v projekte. A práve tu by mal prínos pro-
jektového riadenia a vhodne zvoleného softvéru, ktoré by pomohli odstrániť tieto  
a vyššie spomenuté nedostatky. Implementáciu projektového riadenie v spoločnosti 
Spoje, s.r.o. sme rozdelili na jednotlivé kroky, ktoré bližšie popisujeme v nasledov-
ných častiach.

2.1.1 Zavedenie normy ISO 21500 

Aby bolo možné správne využiť projektové riadenie, je potrebné dodržiavať me-
todiky, štandardy, certifikácie ako aj softvérovú podporu plánovania a riadenia pro-
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jektov. Ako prvé preto vnímame potrebu zavedenia projektového riadenia a využitia 
normy ISO 21500. Norma 21500 je návod na projektové riadenie, ide o medziná-
rodný štandard vytvorený odborníkmi z 36 krajín. Norma sa nešpecializuje len na 
jednotlivé odvetvia priemyslu, ale ide o sprievodcu projektovým riadením, pre aký-
koľvek typ organizácie a pre akýkoľvek typ projektu a zároveň vytvára predpoklad 
na oveľa väčší úspech projektu.

Implementácia normy ISO 21500 spolu s inými ISO normami (napr.9001, ktorú 
už spoločnosť Spoje, s.r.o. má zavedenú) umožní navyše podniku uchádzať sa o 
projekty v rámci výziev Európskej únie v oblasti informačných technológií, verejných 
súťaží vyhlásených orgánmi, inštitúciami štátnej správy, o zákazky pre veľké spo-
ločnosti, ktoré vyžadujú uvedenú certifikáciu.

2.1.2 Vytvorenie projektovej kancelárie 

Zavedenie normy ISO 21500 si vyžiada zmeny v organizačnej štruktúre spoloč-
nosti, vytvorenie projektového oddelenia, resp. projektovej kancelárie. Projektový 
manažér bude priamo podriadený CEO, bude úzko spolupracovať na rovnakej úrov-
ni riadenia s vedúcim výstavby HVK, ako aj obchodným riaditeľom. Projektovému 
manažérovi budú podliehať vedúci výstavby, vedúci technikov a administrátor siete.

Organizačná štruktúra bude kombináciou projektovo riadenej a jednoduchej ver-
tikálnej štruktúry. Toto usporiadanie je vhodné z hľadiska veľkosti spoločnosti, za-
merania a typu realizovaných projektov výstavby optickej siete. Zmena organizač-
nej štruktúry neznamená radikálny zásah, rez v existujúcej štruktúre, je len logickým 
doplnením a vylepšením rastúcej spoločnosti. Nová navrhovaná organizačná štruk-
túra je na obrázku 9: 
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Obrázok 9 Navrhovaná organizačná štruktúra spoločnosti

Zdroj: vlastné spracovanie

Projektová kancelária by pozostávala z jedného projektového manažéra, jeho 
hlavnou náplňou práce by bolo:

– 	Dohľad, riadenie, kontrola procesu výstavby optickej siete.
– 	Vytváranie koncepcie projektov, projektovej dokumentácie metodiky projekto- 

	 vého riadenia prispôsobenej podniku.
– 	Zodpovednosť za dodržanie rozpočtu, kvalitu výstavby siete, motivovanie pra- 

	 covníkov.
– 	Reporting.
– 	Komunikácia s dodávateľmi.

2.1.3 Zavedenie softvéru na podporu riadenia projektov 

Ďalším krokom implementácie projektového riadenia v spoločnosti Spoje, s.r.o. 
je zakúpenie najvhodnejšieho softvéru (zakúpenie licencie vybraného softvéru) na 
podporu plánovania a riadenia projektov. Na trhu momentálne evidujeme viacero 
produktov, ktoré by boli vhodné na zakúpenie pre spoločnosť Spoje, s.r.o. Na zákla-
de rozhovoru s CEO Milošom Országom sme stanovili hlavné kritériá na posudzo-
vanie jednotlivých softvérov: 

– jednoduchosť a zrozumiteľnosť užívateľského rozhrania,
– možnosť sledovania termínov a rozpočtu,
– cena.
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Podľa týchto kritérií sme následne vybrali tri najvhodnejšie produkty: Microsoft 
Project, Easy Project, Instant Team.

Microsoft Project – ide o najznámejší softvér pre riadenie projektov. Je vhodný 
pre jednotlivcov, malé firmy, ale aj pre veľké spoločnosti. Produkt sleduje termíny  
a ich doplnenie, priraďovanie zdrojov ako aj ich využívanie. Program Microsoft 
Project umožňuje aj sledovanie kritickej cesty a vytváranie správ, reportov o stave  
a priebehu projektu. Výhodou produktu je, že užívateľské rozhranie pripomína Ex-
cel.Ceny licencií v tabuľke sa odlišujú podľa verzie produktu.

Tabuľka 1 Cenník produktu Microsoft Project (Microsoft, ©2018)

Zdroj:https://products.office.com/sk-sk/project/compare-microsoft-project-mana-
gement-software?tab=1

Easy Project – využíva sa na riadenie firmy alebo na riadenie jednotlivých pro-
jektov. Projekt pracuje s WBS (Work Breakdown Structure) s míľnikmi, termínmi  
a prioritami. Easy Project spĺňa podmienku sledovania a dohliada na plnenie ter-
mínov a rozpočtov, zároveň všetky dáta sú zozbierané, spracované a je možné ich 
skompletizovať do reportov. Používanie tohto softvéru rieši problém s dodržiava-
ním termínov, ako aj s navyšovaním rozpočtu. Využívanie tohto produktu umožňuje 
štandardizovať firemné procesy. Ďalšou výhodou, čo by ocenila spoločnosť Spoje 
s.r.o je možnosť testovať softvér zadarmo na 14 dní.

Tabuľka 2 Cenník produktu Easy project (Easy Software, ©2018)

Zdroj:https://www.easyproject.com/pricing/product-pricing
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Instant team – ide o český produkt, ktorý ponúka riadenie portfólia projektov 
a flexibilnú kustomizáciu všetkých funkcií. Medzi ne patria plánovanie a riadenie 
zdrojov, riadenie času (zobrazované v Ganttovom diagrame), štatistiky, analýzy, kri-
tická cesta ako aj výpočet rezerv. Okrem spomenutých funkcií, softvér umožňuje 
zdieľanie informácií ako aj dokumentácií pre všetkých členov projektového tímu. 
Tak ako softvér Easy Project, aj tento produkt od spoločnosti Instant team, je možné 
vyskúšať na 3 mesiace zadarmo.

Tabuľka 3 Cenník produktu Instant team

Zdroj: https://www.instant-team.com/cennik-hostovana-verzia

Porovnanie jednotlivých produktov zhŕňa nasledovný obrázok:

Obrázok 13 Porovnanie potenciálnych softvérov vhodných pre Spoje, s.r.o.

Zdroj: https://www.instant-team.com/porovnanie-s-konkurenciou

Každý z uvedených produktov spĺňa kritériá zadané spoločnosťou, pokrývajú zá-
kladné potreby spoločnosti pri riadení projektov ako aj pri implementácii normy ISO 
21500 do projektového riadenia. Konateľ spoločnosti Miloš Ország, testoval jednot-
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livé produkty, vyhodnotil a vybral softvér, ktorý by najviac vyhovoval ich potrebám 
a nárokom.

Za najvhodnejší softvér pre podporu projektového riadenia a implementácie nor-
my ISO 21500 bol zvolený produkt Easy Project. Tento softvér prinesie do spoloč-
nosti aj informačný systém, ktorý je momentálne v spoločnosti viac ako potrebný, 
nakoľko momentálne spoločnosť takýmto informačným systémom nedisponuje  
a uľahčí prácu všetkým zamestnancom. Zároveň softvér Easy Project umožňuje 
efektívnejšie riadiť projekty, znižovať časové straty ako aj optimálne riadiť a sledo-
vať rozpočet, efektívne sledovať jednotlivé fázy projektu. Projekty tak budú prehľad-
nejšie, budú lepšie dokumentované a zároveň program pomôže budúcemu projek-
tovému manažérovi pri jeho každodennej práci.

2.1.4 Implementácia vybraných projektových nástrojov do chodu spoloč-
nosti 

Nakoľko implementácia projektového riadenia ako aj vytvorenie novej pozície 
projektového manažéra a zakúpenie licencie na nový softvér, budú časovo nároč-
né, po konzultácii s CEO bola navrhnutá aj možnosť implementovať jednotlivé ná-
stroje projektového riadenia do chodu spoločnosti, kým túto povinnosť nezastreší 
nový projektový manažér. Vybrali sme preto jednoduché metódy, ktoré môžu byť 
využívané ihneď a následne zdokonaľované po zavedení projektového riadenia.

Jeden z problémov spoločnosti, ktorý sme v druhej kapitole identifikovali bolo, 
že v jednotlivých projektoch nie sú špecifikované zodpovednosti jednotlivých osôb 
v projekte a tým dochádzalo k prieťahom ako aj k oneskoreniu projektu. Aby sme 
napomohli odstráneniu komplikácií v jednotlivých fázach projektu, použili sme me-
tódu RACI na zobrazenie návrhu zodpovednosti jednotlivých osôb počas projektu 
výstavby optickej siete. Táto metóda pracuje s nasledovnými pojmami:

R – 	Responsible-osoba/osoby, ktoré na úlohe pracujú;

A – 	Accountable-osoba zodpovedná za celú úlohu;

C –	Consulted-osoba/osoby, ktoré môžu podporiť úlohu/ konzultujú úlohu;

I –	 Informed-osoba/ osoby, ktoré sú informované o výsledku alebo o priebehu  
	 plnení úlohy.
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Tabuľka 4 Návrh metódy RACI pre projekt výstavby optickej siete

Zdroj: vlastné spracovanie

Na základe metódy RACI sme tak stanovili zodpovednosti osôb participujúcich 
na projekte Bakošová, ktorý bol skúmaný v druhej kapitole. Nakoľko tento projekt 
ešte pokračuje, spoločnosť hneď implementovala navrhnutú metódu do realizácie 
projektu. Prínos zapracovania tejto metódy do chodu spoločnosti však bude možné 
vyhodnotiť až po ukončení projektu Bakošová.

Ďalšou analytickou metódou, ktorú sme navrhli implementovať do spoločnosti 
Spoje s.r.o, je WBS (Work Breakdown Structure). Jedná sa o analytickú metódu, 
ktorej cieľom je rozložiť projekt na jednotlivé činnosti, aby k nim bolo možné priradiť 
zodpovednosť, prácnosť a časový horizont.
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V spoločnosti Spoje s.r.o prebieha viacero projektov súbežne, preto častokrát 
dochádza k strate priority jednotlivých úloh ako aj k nedodržiavaniu jednotlivých 
termínov. Tým, že došlo k rozdeleniu projektu na jednotlivé činnosti a priradeniu 
zodpovednosti a časového horizontu, došlo k zjednodušenému sledovaniu jednot-
livých fáz projektu ako aj sledovaniu priority a časového harmonogramu, tým aj 
znižovaniu časových strát.

2.2 Analýza rizík pri implementácii projektového riadenia

Implementácia projektového riadenia je radikálna zmena, ktorá by sa mala pri-
spôsobiť potrebám a možnostiam spoločnosti Spoje, s.r.o. Aby sme zistili a prispô-
sobili sa potrebám spoločnosti a pripravili na implementáciu projektového riadenia, 
použili sme analýzu rizík. Podkladom pre spracovanie tejto analýzy bol riadený roz-
hovor. 

Pre projekt zavedenia projektového riadenia v spoločnosti Spoje, s.r.o. sme iden-
tifikovali nasledovné riziká:

– Podnik stojí iba na CEO (Ország Miloš) a konateľovi (Wagner Jozef), ktorí 
sú nositeľmi know-how vo firme, v prípade odchodu jedného z nich by to výrazne 
ovplyvnilo chod spoločnosti ako aj projektové riadenie. Vytvorením projektovej kan-
celárie sa diverzifikuje toto riziko.

– Finančné výzvy (žiadne cudzie zdroje kapitálového majetku, zhoršenie platob-
nej schopnosti zákazníkov, relatívne slabá finančná sila v porovnaní s nadnárodný-
mi telekomunikačnými operátormi), ktoré môžu spôsobiť neschopnosť financovať 
implementáciu projektového riadenia.

– Malý tím, neschopnosť realizovať veľké projekty –túto skutočnosť teba brať do 
úvahy pri implementácii projektového riadenia, projektová kancelária by nemala byť 
veľká, jeden zamestnanec na plný úväzok stačí, aby sa nestalo, že najviac zdrojov 
spoločnosti pôjde na riadenie firmy, pričom gro by mali tvoriť náklady na poskytova-
nie služieb, náklady na výskum a vývoj apod.

– Nenájdenie vhodného projektového manažéra –nájsť vhodného kandidáta na 
pozíciu projektového manažéra je kľúčovým aspektom pre fungovanie pripravova-
nej projektovej kancelárie, ale aj pre úspech celého projektu. Spoločnosť môže vy-
užiť služby personálnej agentúry, čím minimalizuje toto riziko.

– Neprijatie zavedenie projektového riadenia zamestnancami –identifikácia za-
mestnancov s projektom je dôležitým faktorom úspechu. Aj keď implementácia 
projektového riadenia má priniesť zlepšenia situácie pre všetkých zamestnancov, 
môže sa stať, že nízka ochota prijímať zmeny by mohla negatívne ovplyvniť realizá-
ciu zavedenia projektového riadenia. Pre vyhnutie sa tejto hrozbe je potrebné klásť 
veľký dôraz na informovanosť zamestnancov už v skorých fázach implementácie.
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– Náchylnosť firmy na fluktuáciu odborných pozícií a strata lojality zamestnan-
cov –spoločnosť už teraz čelí pomerne vysokej fluktuácii na odborných pozíciách. 
Avšak nesúhlas zamestnancov s pripravovanými zmenami môže viesť až k ich od-
chodu z firmy, čím by bola vysoko ohrozená nielen implementácia projektového 
riadenia, ale aj chod celej spoločnosti. Preto je dôležité vhodné predstavenie príno-
sov zavedenia projektového riadenia a zapojenie všetkých zamestnancov na tvorbe 
budúcich výhod tohto riadenia.

– Nevyhovujúci softvér –v prípade, že vybraný softvér v praxi nesplní očakávania 
firmy, nastanú vážne komplikácie so zavádzaním projektového riadenia do spoloč-
nosti. Vďaka zváženiu viacerých produktov podľa požiadaviek spoločnosti, by mal 
byť vybraný softvér s výbornou funkčnosťou a taktiež dobrou technickou podporou. 
Testovaním softvéru ešte pred jeho samotným zavedením sa zníži pravdepodob-
nosť tejto hrozby.

– Rýchlo sa meniaci telekomunikačný trh –rýchle zmeny na trhu, na ktorom spo-
ločnosť Spoje s.r.o. pôsobí, môžu spôsobiť pokles zákaziek, a teda aj príjmov firmy, 
čo by znížilo šance na úspešnú implementáciu projektového riadenia. Spoločnosť 
by teda mala dôkladne sledovať dianie na trhu a prispôsobovať sa trendom.

– Nesplnenie legislatívnych a technologických požiadaviek – keďže jedným  
z cieľov implementácie projektového riadenia je aj získanie možnosti uchádzania sa 
o verejné zákazky či projekty v rámci výziev Európskej únie, spoločnosť musí byť 
obzvlášť opatrná, aby plnila legislatívne a technologické požiadavky a budovala si 
tak meno vierohodnej firmy.

Výsledkom analýzy rizík je, že firma Spoje s.r.o. sa potrebuje sústrediť pri zave-
dení projektového riadenia najmä na zainteresovanie všetkých zamestnancov, aby 
správne pochopili podstatu projektového riadenia a prínosy, ktoré z neho plynú. 
Práve implementácia projektového riadenia a využitie normy 21500ako návod na 
projektové riadenie v spoločnosti by bolo riešenie momentálnych problémov, preto 
treba zamestnancov informovať a motivovať, aby na implementácii participovali. 
Následne je nevyhnutné zamestnancov aj zaškoliť, aby so softvérom pracovali vy-
užívali všetky jeho benefity.

Okrem vyššie uvedených rizík, sme na základe analýzy v druhej kapitole narazili 
ešte na dva problémy. Prvým problémom bolo, že spoločnosť Spoje, s.r.o. sa ne-
venuje systematickému vyhodnocovaniu ukončených projektov výstavby optických 
sietí. Nemá tak spätnú väzbu od svojich zákazníkov, ako hodnotia kvalitu poskyto-
vaných služieb. Druhým problémom bola neexistencia marketingových nástrojov, 
ktoré by umožnili firme kontaktovať zákazníkov s informáciou o produktoch a vytvo-
rením databázy potencionálnych zákazníkov. 
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Zhrnutie odporučení pre spoločnosť Spoje, s.r.o

Spoločnosť Spoje s.r.o je mladá spoločnosť, ktorá sa zaoberá poskytovaním in-
ternetovej siete a jej rozširovaním v Banskej Bystrici. V súčasnej modernej dobe je 
internet nevyhnutnou súčasťou každej rodiny ako aj firmy. Ale nakoľko ide o malú 
firmu, nemôže konkurovať veľkým poskytovateľom internetových služieb. Imple-
mentácia projektového riadenia a aj normy ISO 21500 (ktorá je sprievodcom pro-
jektového riadenia do chodu spoločnosti), umožní správne nastaviť firemné procesy 
a tým sa aj zvýši konkurencieschopnosť spoločnosti.

Navrhované odporúčania na zavedenie projektového riadenia možno tiež popí-
sať ako projekt:

Ciele projektu

– Implementácia projektového riadenia podľa normy 21500
– Zlepšenie firemných procesov
– Zvýšenie konkurencieschopnosti
– Vytvorenie pozície projektového manažéra ako novej pracovnej pozície

Rozpočet 

– 	Projektový manažér 24 000 EUR
– 	Projektová dokumentácia 300 EUR
– 	Ostatné výdavky (zariadenie projektovej kancelárie – stôl, stolička, počítač) 

	 1 500 EUR
– 	Softvér 1000 EUR
– 	Vzdelávanie a motivačné aktivity pre zamestnancov 700 EUR
– 	SPOLU: 27 500€

Časový harmonogram

– 1. fáza -Vytvorenie projektovej kancelárie: 

	 • 	Oboznámenie zamestnancov s projektom do 3.6.2019
	 • 	Vytvorenie projektovej kancelárie začiatok 3.6.2019
	 •	 Stanovenie základných východísk, cieľov, metód, postupov, nástrojov na vy- 

		  tvorenie projektovej kancelárie na úrovni top manažmentu do 15. 6 2019
	 •	 Zapojenie zamestnancov do projektu implementácie projektového riadenia  

		  od 15.6.2019

– 2. fáza -Výber projektového manažéra (PM):
	 •	 Výberové konanie projektového manažéra 1.7.2019
	 •	 Obsadenie novej pozície do 1.9.2019
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	 •	 Adaptácia projektového manažéra 1.9.2019
	 •	 Nastavenie nových procesov 15.9.2019
	 •	 Vytvorenie dokumentácie do 1.10.2019

– 3. fáza – Softvér a vzdelávanie:

	 •	 Vytvorenie programu vzdelávania do 1.11.2019
	 •	 Testovanie softvéru od 1.9.2019
	 •	 Zavedenie softvéru do 1.10.2019 
	 •	 Vyhodnocovanie spokojnosti so softvérom do 31.12.2019

Obrázok 14 Ganttov graf pre implementáciu projektu

Zdroj: vlastné spracovanie

Z takto nastaveného projektu vyplýva, že na podmienky firmy (dlhodobo v stra-
te) ide o pomerne vysokú finančnú investíciu v sume 27 500€. Prínosy zavedenia 
projektovej kancelária sú však evidentné vtom, že ak firma bude mať človeka, ktorý 
sa bude starať o projektový manažment, tak sa tým zrýchli viacero procesov a tým 
pádom budú môcť zapojiť viac zákazníkov za kratší čas, tzn. porastú tržby. Taktiež, 
implementovaním projektového riadenia a normy ISO 21500 spoločnosť získa mož-
nosť uchádzať sa aj o väčšie projekty, napr. v rámci Európskej únie. Doteraz na to 
nemala podmienky, ani kapacity, ale vypracovávať aj takéto väčšie projekty by malo 
byť tiež v náplni projektového manažéra. Aby sme určili návratnosť investície, mu-
seli by sme realizovať kvalifikované výpočty, ktoré z hľadiska rozsahu a požiadaviek 
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na bakalársku prácu by však mali byť skôr predmetom diplomovej práce. Odhadom 
si však dovolíme tvrdiť, že návratnosť takejto investície zaviesť projektové riadenie, 
by mohla byť do 2-3 rokov. 

Ďalšie odporúčania sa týkajú problémov s vyhodnocovaním ukončených projek-
tov as neexistenciou marketingových nástrojov. Oba problémy možno riešiť vytvo-
rením databázy súčasných a potenciálnych zákazníkov na báze CRM (customer 
relationship management). Ide o typ informačnej technológie –softvér, systém či 
aplikáciu, ktorej cieľom je lepšie porozumieť zákazníkom, identifikovať ich konkrét-
ne potreby a prehľadne a rýchlo umožniť prístup k výsledkom dát. Jej druhý význam 
spočíva v plánovaní podnikovej stratégie, ktorá odpovedá na otázku ako spojiť pro-
dukt s potenciálnym zákazníkom. Pre potreby spoločnosti Spoje, s.r.o. by postačo-
val aj Microsoft Excel, kde by bola stručne zaznamená každá komunikácia so zá-
kazníkom, ako aj spätná väzba či informácie o potrebách jednotlivých zákazníkov. 
Tieto informácie sú následne ukladané, triedené a prístupné na lepšie komunikova-
nie do budúcnosti ako aj na vytváranie osobnejšieho prístupu ku každému klientovi.

Na základe spätnej väzby od súčasných klientov by spoločnosť mohla vytvárať 
referencie, ktorá by uvádzala na webovej stránke a v propagačných materiáloch fir-
my. Taktiež by od spokojných zákazníkov mohla získavať kontakty na potenciálnych 
zákazníkov. A potenciálnym zákazníkom by mohla vďaka CRM systému ponúkať na 
základe zákazníkových požiadaviek, problémov, kúpnej sily, či plánov do budúcna 
produkt na mieru. Vytváranie databázy na princípe CRM by tak malo byt súčasťou 
predprojektovej fázy spoločnosti, aby sa vedeli relevantne rozhodnúť o ďalšom ex-
pandovaní ako aj o ďalších projektoch. Tieto úlohy by malo mať na zodpovednosti 
oddelenie telesales, ktoré však treba rozšíriť o interného pracovníka. 

Záver

Projektové riadenie zasahuje do všetkých oblasti života, už v minulosti boli vyu-
žívané prvky projektového riadenia pri stavbách pyramíd a dnešná moderná doba 
nie je výnimkou.

V Banskobystrickom regióne je veľká konkurencia medzi poskytovateľmi interne-
tových služieb a všetky sa snažia obhájiť svoju pozíciu na trhu a to rôznymi spôsob-
mi. Nadnárodné spoločnosti sa nebránia využívať aj nie veľmi etické formy získava-
nia nových zákaziek. Spájajú sa s developermi, aby si zaplatili výhradné postavenie 
prevádzkovateľa internetových sieti v developerských projektoch. Menšie spoloč-
nosti o svoje prežitie musia bojovať a preto jediný účinný spôsob je inovovanie nie 
len produktové, ale v súčasnosti aj oveľa viac presadzované inovácie procesov, či 
metód riadenia.
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Spoločnosť Spoje, s.r.o. ako mladá dynamicky rozvíjajúca sa spoločnosť pôso-
biaca na trhu s internetovými službami bola predmetom skúmania tejto bakalárskej 
práce. Pri skúmaní projektu Bakošová ako aj chodu spoločnosti bol využitý riadený 
rozhovor, vďaka ktorému bolo identifikovaných viacero problémov. Analýza pouká-
zala na viacero nedostatkov v súčasnom spôsobe riadenia, ale identifikovali sme aj 
príležitosti, ktoré by sa mala spoločnosť pokúsiť využiť. Spoločnosť Spoje s.r.o. je 
malá firma pôsobiaca na lokálnom trhu, ale napriek tomu je pripravená využiť svoj 
potenciál a odstrániť svoje nedostatky a podstúpiť potrebné zmeny.

Prvá kapitola bola venovaná popisu aktuálneho stavu spoločnosti, obsahovala 
informácie o aktuálnom stave využívania projektového riadenia a identifikovali sme 
viacero nedostatkov ako aj príležitosti spoločnosti.

Vychádzajúc z analýzy v druhej kapitole sme navrhli implementáciu projektového 
riadenia prostredníctvom zavedenia ISO 21500, vytvorenia projektovej kancelárie 
a tým aj zavedením nového softvéru na podporu projektového riadenia. Aby sa 
zefektívnilo riadenie jednotlivých projektov v spoločnosti a nedochádzalo k stratám 
potencionálnych zákaziek, bola vtretej kapitole navrhnutá aj metóda RACI, ktorá 
definuje zodpovednosti jednotlivých osôb. Implementáciou tejto metódy do chodu 
spoločnosti boli identifikované presné zodpovednosti jednotlivých členov projektu 
a tým sa zamedzilo časovým stratám, ktoré boli spôsobené tým, že neboli presne 
stanovené zodpovednosti jednotlivých osôb. Na základe takéhoto zadefinovania 
zodpovednosti osôb, bola identifikovaná potreba rozvoja predaja prostredníctvom 
externých predajcov. 

Ďalším návrhom plynúcim z práce pre spoločnosť Spoje s.r.o., bolo rozdelenie 
projektov na jednotlivé činnosti. Na toto rozdelenie bola využitá metóda WBS. Jed-
ná sa o analytickú metódu, ktorej cieľom je rozložiť projekt na jednotlivé činnosti, 
aby k nim bolo možné priradiť zodpovednosť, prácnosť a časový horizont. Vďaka 
tejto metóde, majú konatelia ako aj zainteresované osoby pod dohľadom termíny 
a môžu sledovať jednotlivé fázy projektov. V závere boli spoločnosti predložené 
odporučenia a možnosti pokračovania implementácie projektového riadenia v bu-
dúcnosti.

Projektové riadenie prináša zefektívnenie procesov, úsporu nákladov ako aj ná-
rast ekonomickej prosperity. Výsledkom analýzy v spoločnosti Spoje s.r.o. bol návrh 
zavedenia smernice ISO 21500, vytvorenia projektovej kancelárie snovou pozíciou 
projektového manažéra a zavedením softvéru pre podporu projektového riadenia. 
Implementácia projektového riadenia umožní spoločnosti efektívnejšie riadiť projek-
ty ako aj riešiť viac projektov naraz a pripraviť sa na nové možnosti.

Uvedené možno považovať aj za priamy prínos do praxe, keďže spoločnosť od-
súhlasila, že projektové riadenie ako aj norma ISO 21500 bude implementovaná 
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prostredníctvom vytvorenia projektovej kancelárie (vytvorením novej pozície pro-
jektového manažéra) a zavedením softvéru Easy Project. Na základe analýzy sme 
tiež odporúčali rozšírenie počtu telesales predajcov, ktorých úlohou je oslovovanie 
nových zákazníkov a vytvorenie zákazníckej databázy na princípe CRM.

Na základe uvedeného možno konštatovať, že cieľ práce, ktorým bolo zistiť aktu-
álny stav využívania projektového riadenia vo vybranej firme a navrhnúť odporúča-
nia na zlepšenie, sme splnili v plnom rozsahu.
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Manažment rizika v BOZP vybraného podniku 

Judita KERTÉSZOVÁ*

Risk management of Occupational safety and health protection at Work in  
a Chosen Company 

Abstract 

The thesis focuses on management of labor-safety risks in the company RWA 
Slovakia, Ltd. Its main aim is to identify, analyze and assess risks emanating from 
the company´s operation. The thesis has two main parts, a theoretical one and a 
practical one. The theoretical part focuses on information gathered from risk mana-
gement within the labor-safety framework. Based on this information we discuss the 
topic in the context of a specific company operating in the agricultural sector. In the 
practical part we analyze, describe and assess in detail the risk-producing factors 
of selected working positions. Finally, we propose a set of measures designed to 
manage the relevant risks. 

Keywords: Occupational safety and health protection, Risk analysis, Risk ma-
nagement

Úvod 

Zvyšovanie bezpečnosti a ochrany zdravia pri práci pôsobí pozitívne na dosa-
hovanie zámerov podniku ale aj ekonomiku podniku a ekonomiku štátu. Potreba 
bezpečnosti a ochrany zdravia pri práci sa stala kľúčovými faktormi v pracovnom 
procese. Bezpečnosť a ochrana, tak ako to uvádza aj Maslowova hierarchická py-
ramída potrieb je nutná vo všetkých úrovniach. Na úrovni zamestnancov, kde i ich 
edukácia a poznatky môžu prispievať k bezpečnostnej politike. Následne samotný 
podnik účinnou aplikáciou nástrojov bezpečnosti a ochrany dokáže efektívne využí-
vať tieto účinky na svoju produktivitu. Aj úlohou štátu tak ako to popisuje Ústava SR 
má za úlohu chrániť zdravie človeka. Ak si cyklus rozoberieme tak môžeme skon-
štatovať, že ak je človek zamestnanec v bezpečí, je produktívny a prináša želaný 
efekt pre podnik. Ak má podnik pracovníka, ktorý je v pracovnom procese efektívny 
aj ciele podniku dosahujú pozitívne výsledky. Ak pozitívny podnik dosahuje svo-
je ciele a zisky aj celkové hospodárstvo dosahuje želané hospodárske výsledky.  
Z uvedeného vyplýva, že zaistenie bezpečnosti a ochrany je potrebné na všetkých 
úrovniach. Táto istota je zaručená zákonodarnými nariadeniami Národnej rady SR, 

*	 Judita Kertészová, Vysoká škola ekonómie a manažmentu verejnej správy v Bratislave, 
	 Furdekova 16, 851 04 Bratislava, e-mail: rrudi@post.sk
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ktoré sa ratifikovali nadväzujúc na smernice a nariadenia Európskej únie. Ich povin-
nosť aplikácie na vlastné podmienky vyplýva z členstva EÚ. 

Cieľom práce je koncentrovať teoretické informácie problematiky BOZP do lo-
gicky usporiadaného celku, doplniť ich právnu úpravu s aplikáciou vo vybranom 
podniku. Vychádzajúc z čiastkových výsledkov analýzy jestvujúceho stavu BOZP  
o vybranom podniku, identifikovať problematické časti v postavení, úlohách a postu-
poch manažmentu rizika v systéme BOZP a následne navrhnúť postupy a opatrenia 
na riešenie a odstránenie nedostatkov. 

Detailne rozoberáme podstatu pojmu „manažment rizika“ , ktorý dopĺňame  
o ďalšie základné pojmy súvisiace s uvedeným manažmentom. V rámci Slovenskej 
republiky stanovenými legislatívnymi normami demonštrujeme práva a povinnosti 
na strane zamestnanca a zamestnávateľa. Vzhľadom na skutočnosť, že Sloven-
ská republika ako členský štát Európskej únie je zmluvou o EÚ zaviazaná ratifiko-
vať Európsku rámcovú smernicu, ostatné smernice a dohovory môžeme povedať, 
že SR je výrazným spôsobom napomáha zachovať a zlepšovať podmienky BOZP  
v pracovnom procese. 

Na základe teoretických poznatkov druhá kapitola práce pojednáva o aplikácii 
manažmentu rizika vo vybranom podniku z oblasti poľnohospodárstva . Zistené 
skutočnosti analyzujeme, popisujeme a zhodnocujeme rizikové faktory na vybra-
ných pracovných pozíciách. Vzhľadom na veľkosť a komplexnosť služieb, ktoré 
podnik RWA Slovakia s.r.o. ponúka v rámci predmetu činnosti môžeme povedať, že 
v podniku prebieha množstvo pracovných činností, ktoré vykonávajú zamestnanci 
a je potrebné ich dostatočne chrániť a vykonať všetky nevyhnutné opatrenia zame-
dzujúce vzniku negatívnych javov, resp. v prípade ich vzniku redukovať ich dosah 
na akceptovateľné riziko, ktoré môže podnik podstúpiť. 

V druhej kapitole hodnotíme situáciu a stav podmienok manažmentu rizika  
v systéme BOZP v podniku ako celku. Rozoberáme podporné dokumenty a činnosti 
vykonávané v podniku na zaistenie bezpečnosti a ochrany zamestnancov v pra-
covnom procese. V závere prostredníctvom SWOT analýzy zhŕňame silné a slabé 
stránky podniku, ako aj hrozby a príležitosti, ktoré môže podnik využiť. Na základe 
zistení navrhujeme súbor opatrení na riadenie rizika. 

1 Charakteristika systému BOZP vo vybranom podniku

Cieľom kapitoly je identifikácia skúmaného podniku. V druhej kapitole popisu-
jeme podnik z hľadiska jeho činnosti podnikania. Následne v práci analyzujeme 
systém a manažment BOZP v podniku. Detailne popisujeme dokumentáciu pod-
porujúcu systém BOZP. Pri analýze identifikujeme rizikové faktory práce, ktorým 
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sú zamestnanci vystavení pri výkone svojej práce. Posudzujeme možné riziká na 
rôznych pracovných pozíciách. 

1.1 Všeobecná charakteristika podniku 

Než sa budeme venovať analýze BOZP v podniku, je potrebné si v krátkosti 
predstaviť podnik a hlavné predmety činnosti podniku1. Spoločnosť RWA SLOVA-
KIA, spol. s r.o. bola založená v roku 1998 a je dcérskou spoločnosťou rakúskej 
materskej spoločnosti RWA AG. Obidve spoločnosti pôsobia na trhu v oblasti poľ-
nohospodárstva a ponúkajú svoje služby rôznym subjektom poľnohospodárstva. 
RWA Slovakia prešla dlhodobým vývojom a v súčasnosti je schopná pestovateľov 
zabezpečiť všetkými vstupmi rastlinnej výroby. Produkty je schopná ďalej spraco-
vať, skladovať a vo vysokej poľnohospodárskej kvalite dodať spracovateľom na  
k následnej potravinárskej druhovýrobe. 

V rámci strednej a juhovýchodnej Európy je súčasťou strategického koncernu 
BayWa so sídlom v Nemecku, čo umožňuje aktívne pôsobenie ako v rámci Európ-
skej únie tak i mimo nej. V roku 2004 sa spoločnosť RWA Slovakia s.r.o. stala práv-
nym nástupcom spoločnosti Agrovita servis s.r.o. Spoločnosti boli zlúčené fúziou, 
čím RWA Slovakia posilnila svoj predmet činnosti o dodávky prípravkov na ochranu 
rastlín a z prevzatej spoločnosti sa stalo úspešné oddelenie pesticídov. V roku 2006 
bola založená spoločnosť Sempol spol. s.r.o., ktorá sa stala najväčším výrobcom 
osív na Slovensku. V roku 2016 došlo k zlúčeniu týchto dvoch spoločností formou 
fúzie2, čím sa opäť posilnila pôsobnosť spoločnosti RWA Slovakia na trhu. Podnik 
pôsobí na celom území SR jednak prostredníctvom svojich regionálnych zástupcov 
a súčasne rozmiestnením svojich spracovateľských závodoch na území SR ako 
sú napríklad Bratislava, Malacky, Marcelová, Dolný Štál, Topoľníky, Trnava, Bajka  
a Lužianky. 

Hlavným predmetom činnosti je3 dodávka všetkých ozimných a jarných poľných 
plodín, kukurice a slnečnice. Spoločnosť spolupracuje s radou významných domá-
cich ale i zahraničných pestovateľov. Zastupuje renomované svetové značky na 
osivárskej pôde ako napr. Caussade Semences, Euralis Saaten GmbH, Limagrain, 
Monsanto S.A.S., RAGT – Serasem, a množstvo iných. Osivá sú spracovávané  
a finalizované v osivárskych závodoch RWA Dolný Štál a Topoľníky ( okres Dunajská 

¹	  RWA SLOVAKIA. 2019. O spoločnosti. Dostupné na https://www.rwa.sk/o-spoločnos- 
	 ti+2500+++2083 

²	  MINISTERSTVO SPRAVODLIVOSTI SR, 2019. Obchodný register. Dostupné na: http:// 
	 orsr.sk/vypis.asp?ID=18851&SID=2&P=1

³ RWA SLOVAKIA, 2019. Oddelenia. Dostupné na https://www.rwa.sk/oddele 
	 nia+2500+++2159
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Streda ), RWA Trnava – Prílohy ( okres Trnava) a RWA Bajka (okres Levice)4. 
Centrálne laboratórium osív na závode Dolný Štál je držiteľom akreditácie SNAS  
a spĺňa kvalitatívne normy pre skúšanie osív ISO/IEC 17025: 2005. 

Oddelenie prípravkov na ochranu rastlín RWA SLOVAKIA dodáva kompletný sor-
timent registrovaných prípravkov (herbicídy, fungicídy, insekticídy), prípravky urče-
né na biologickú ochranu rastlín, špeciálne listové a kvapalné hnojivá. Produkty sú 
určené pre širokú škálu plodín na ornej pôde a v záhradníctve. 

Oddelenie hnojív ponúka pre svojich partnerov nasledovnú širokú škálu priemy-
selných, vápenatých a mikrogranulovaných hnojív. 

Oddelenie agrokomodít sa zaoberá nákupom a predajom obilnín, olejnín a po-
skytovaním služieb v agrokomoditách ako je napr. preskladnenie. Umožňuje zakon-
trahovanie tovarov ako z aktuálnej tak aj budúcej úrody 

Oddelenie palív dodáva palivá a naftu od spoločností Slovnaft, OMV, Hirk, Petrol-
trans. Oleje a mazivá značiek Genol, Paramo, Shell, Ambra, Mobil, Tigrol. 

Medzi ďalšie činnosti, ktoré spoločnosť vykonáva patrí: 

–	 profesionálne poradenstvo v ochrane rastlín; 
–	 pravidelný informačný servis o aktuálnom výskyte škodlivých činiteľov s odp- 

	 oručením ich riešenia; 
–	 flexibilný rozvoz prípravkov z centrálneho skladu v Nitre – Lužiankach do po- 

	 ľnohospodárskych podnikov; 
–	 výhodné prefinancovanie vstupov s možnosťou platby zmluvne dohodnutou  

	 komoditou; 
–	 možnosť odberu a preskladnenia priemyselných hnojív vo vlastných skladoch  

	 v strediskách Marcelová a Malacky; 
–	 komplexnú logistiku tovarov na základe požiadaviek zákazníkov; 
–	 kvalitatívne laboratórne rozbory; 
–	 aktuálne trhové informácie a poradenstvo. 

Podnik má v súčasnosti cca 120 zamestnancov na rôznych pracovných pozíci-
ách podliehajúcich rôznym požiadavkám BOZP a ochranné ochranným pracovným 
prostriedkom. 

1.2 Základné informácie a údaje o zamestnancoch 

Celkový počet zamestnancov : 120 z toho počet žien 48 

Počet zamestnancov v riziku: 50 z toho počet žien 10 

⁴	 RWA SLOVAKIA, 2019. Oddelenia. Dostupné na https://www.rwa.sk/osivárske-závo 
	 dy+2500++1007352
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Osobitné skupiny zamestnancov (tehotné ženy, matky do konca deviateho 
mesiaca po pôrode, dojčiace ženy, mladiství a zamestnanci so zdravotným postih-
nutím): zamestnávateľ v súčasnosti nezamestnáva. 

Pracovná doba /zmennosť: jednozmenná prevádzka 7:00 – 15:30 

Počas roka v závislosti od sezóny od cca 15. Júla do 31. Októbra je dvojzmenná 
prevádzka 6:00 – 14:00, 14:00 – 22:00, od 1. Novembra do 31. Januára je trojzmen-
ná prevádzka 7:00-19:00, 19:00 – 7:00, 24 hodinová prestávka. 

Organizácia práce (režim práce a odpočinku): zamestnávateľ umožňuje za-
mestnancom pravidelné prerušovanie práce (najneskôr po štyroch hodinách ne-
pretržitej práce). Prestávka na odpočinok a jedlo je 30 minút. Počas sezóny majú 
zamestnanci aj krátku 15 minútovú prestávku. 

Pracovná náplň podľa profesií5 

Administratíva, fakturant – zaúčtovanie spotreby materiálu na závode, vedenie 
pokladne, práca s registračnou pokladňou, personálna agenda, evidencia hmotné-
ho a nehmotného majetku, práca so zobrazovacími jednotkami počas celej pracov-
nej doby tzn. 8 hodín. 

Technológ, vedúci technickej údržby pre osivárske závody – zodpovedá za: 
úpravu osív, nastavuje a zoraďuje technologické linky, vybavenie zamestnancov  
a pracovísk prostriedkami na BOZP a PO, mesačné hlásenie o spotrebe pohonných 
hmôt, kontroluje proces čistenia a morenia osív, zabezpečuje opravu a údržbu tech-
nologických liniek a ostatných zariadení vo výrobe. 

Skladový robotník, zmenový majster – vykonáva práce pri morení a čistení 
osív, vykonáva pomocné údržbárske práce, vykonáva údržbu linky. 

Laborant, administratíva – zisťuje osivové hodnoty vzoriek, sleduje kvalitu vzo-
riek a osív, kontroluje kvalitatívne parametre v priebehu úpravy osív, úradné vzor-
kovanie, kontrola kvality preskladnených osív, kontrola vlhkosti osiva, archivácia 
laboratórnej evidencie vzoriek, zaúčtovanie spotreby materiálu na závode, vedenie 
pokladne, práca s registračnou pokladňou, personálna agenda, práca so zobrazo-
vacou technikou a laboratórnymi zariadeniami, 8 hodín. 

Vedúci logistiky a fakturácie osív – zodpovednosť za vedenie a riadenie prí-
slušných oddelení a zamestnancov, práca so zobrazovacou technikou počas celej 
pracovnej doby, vedenie služobného motorového vozidla. 

Upratovačka – vykonáva upratovacie práce na pracovisku podľa harmonogramu. 

⁵	  RWA SLOVAKIA. 2019. Zoznam prác a pracovísk
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Skladový robotník, vodič VZV- vykonáva práce pri morení a čistení osív, vy-
konáva obsluhu VZV a zodpovedá za technický stav a prevádzku VZV. Sezónny 
robotník v sklade – vykonáva pomocné práce v sklade a pri morení a čistení osív. 

Laborant – zisťovanie osivových hodnôt vzoriek, sledovanie kvality osív, kon-
trolovanie kvalitatívnych parametrov v priebehu úpravy osív, úradné vzorkovanie, 
kontrola kvality preskladnenia osív, kontrola vlhkosti osiva, archivácia laboratórnej 
evidencie a evidencie vzoriek, vedenie dokumentácie a záznamov. 

Administratíva, fakturant, referent, terén – práca so zobrazovacou jednotkou 
počas celej pracovnej doby, tzn. 8 hodín, fakturácia za služby, vystavovanie doda-
cích listov pri expedícii tovaru pri predaji za platbu v hotovosti, mesačné hlásenie  
o spotrebe PHM, vedenie pokladnice, evidencia pošty. 

Skladový robotník, kombajnista – vykonáva práce pri morení a čistení osív, 
zodpovedá za technický stav a prevádzku kukuričných kombajnov a kastračných 
strojov, ich údržbu a opravu. 

Robotník v čistení – vykonáva práce pri čistení a osív 

Vedúci skladník osív – zodpovedá za výrobu a skladové zásoby, hospodár-
nosť výrobného procesu, technologický proces výroby úpravy osív, vypracováva 
harmonogram úpravy osív, vydáva príkazy na čistenie a morenie osív, kontroluje 
dodržiavanie BOZP a PO. 

Zdravotná spôsobilosť zamestnancov – zamestnanci vykonávajúci rizikovú 
prácu sú zdravotne spôsobilí na prácu. Zdravotná spôsobilosť zamestnancov, ktorí 
vykonávajú práce zaradené do 3. kategórie rizika, sa posudzuje lekárom pracovnej 
zdravotnej služby. Ostaní zamestnanci absolvujú lekárske preventívne prehliadky 
vo vzťahu k práci prostredníctvom všeobecných obvodných lekárov. 

Výskyt poškodenia zdravia v súvislosti s prácou na pracovisku: na praco-
visku neboli zaznamená žiadne choroby z povolania. 

Organizácia prvej pomoci na pracovisku: všetci zamestnanci absolvovali ško-
lenie prvej pomoci v roku 2016. Súčasne je vypracovaný traumatologický plán. 

OOPP – ako už bolo vyššie uvedené, zamestnanci sú vybavení vhodnými OOPP 
(pracovný odev, obuv, chrániče hluku, respirátory, rukavice, elektrikári –gumené 
čižmy). OOPP sa kontrolujú v pravidelných intervaloch, v prípade poškodenia, je 
umožnené ich vymeniť. 
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1.3 Identifikované rizikové faktory práce 

Každé pracovné miesto má svoje špecifikum, rôzne nároky a preto sa kategorizu-
je na základe závažnosti ohrozenia zdravia zamestnancov6 podľa vykonávanej čin-
nosti. Každé pracovisko v spoločnosti preto posudzujeme podľa kritérií, ktorým sú 
stanovené určité hranice. Vzhľadom ku skutočnosti, že sa jedná o výrobný podnik, 
kategorizácia je určená až do tretej kategórie, na základe rozhodnutia príslušného 
úradu verejného zdravotníctva. V spoločnosti boli identifikované tieto významné ri-
zikové faktory práce: prach, hluk, chemické faktory, fyzická a fyzická záťaž a záťaž 
teplom a chladom. Pre posúdenie úrovne expozície hluku, prachu a chemických 
faktorov spoločnosť poverila meraním hodnôt príslušnú certifikovanú spoločnosť. 

Pevné aerosóly (prach) – informácie sú obsiahnuté v prevádzkových poriad-
koch jednotlivých pracovísk. Zdrojom prachu je pevný aerosól, ktorý dráždi. Jedná 
sa o aerosól rastlinného a obilného pôvodu. Hodnotené pracovné činnosti s rizikom 
vystavenia zamestnancov pevným aerosólom sa vykonávajú v priestoroch strojov-
ne, v rámci ktorej sa nachádza čistiaca linka a moržovacie zariadenie. V ďalšej 
budove je umiestnená kukuričná linka, zložená z dvoch častí a to selekčnej linky 
a sušičky. Zamestnanci na pozíciách: prevádzkový a skladový robotník, obsluha 
VZV, zvárač , údržbár, sústružník, prevádzkovateľ selekcie, údržbár, VZV, kombaj-
nista, skladový robotník, zvárač vykonávajú zváračské práce max 1 x za mesiac 
v trvaní 2 hodín. Vzhľadom na krátky časový interval nie je potrebné bližšie špe-
cifikovať. Stanovenie koncentrácie pevného aerosólu v pracovnom prostredí bolo 
vykonané spoločnosťou MM Team v roku 2016. Na základe tohto merania a posú-
dením rizík bolo regionálnym úradom verejného zdravotníctva vydané rozhodnutie 
o zaradení do kategórie 3 pre faktor pevný aerosól pre pozície výrobný pracovník 
– obsluha moržovacej linky, obsluha čistiacej linky, obsluha VZV. 

Hluk – podľa nariadenia a následne vykonaného merania Regionálneho úra-
du verejného zdravotníctva sa uskutočnili na jednotlivých závodoch merania hluku. 
O podrobnostiach posudku o expozícii hluku na zamestnancov sa pojednáva aj 
v jednotlivých prevádzkových poriadkoch závodov. Jednotlivé práce zaradené do 
kategórie 3 pre faktor hluk sú špecifické pre pracovné pozície ako sú pracovník 
obsluhy moržovacej linky, pracovník obsluhy násypného koša, ručná selekcia ku-
kurice, obsluha odlisťovaceho zariadenia, zástupca vedúceho výroby a samostatný 
technológ. Ďalším významných zdrojom hluku na pracovisku je moriaca linka. 

Chemické faktory – po vyčistení osiva a ukončení uznávacieho procesu osiva 
Ústredným kontrolným a skúšobným ústavom potravinárskym dochádza k finálne-
mu spracovaniu osív formou morenia. Pri morení osív a kukurice sa používajú na-
sledovné moridlá: LMMP – 10, Maxim XL, Chinnok FS, Actellic, Ekvert plus, Celest 

⁶	  NÁRODNÝ PORTÁL ZDRAVIA. 2016. Kategorizácia prác z hľadiska zdravotných rizík. Do-
stupné na: https://www.npz.sk/sites/npz/Stranky/LinkPageSubdomain.aspx?did=1&sdid=49
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Extra, Dividend 030 FS, Raxil, Scenic 080 FS, Peridiam, Safil, Sacrust. Jeden za-
mestnanec pre príslušný závod má osvedčenie pre odbornú prácu s veľmi toxickými 
látkami a zmesami. Moridlá sú riedené podľa presnej receptúry a pokynov morenia, 
ktoré sú vydávané ku každej predajnej sezóne podľa aktuálne použitých moridiel. 
Takto pripravené moridlá sa následne nalievajú do spomínanej moriacej linky. Z ča-
sového hľadiska sa jedná v sezóne o prácu v trvaní cca 1,5 hod. Práce vykonávané 
s expozíciou chemických faktorov sú vykonávané na pracovných pozíciách napr.: 
pracovník obsluhy násypného koša a čistiacej linky, obsluha moriacej linky. Miernej-
šou formou expozície chemických faktorov je výkon pracovnej činností na pozícii 
upratovačka. Pri tejto pracovnej pozícii upratovačka vykonáva upratovacie práce 
na pracovisku max. 40 hod. do mesiaca. Pri výkone sú používané na trhu bežne 
dostupné čistiace a dezinfekčné prostriedky. 

Fyzická záťaž – všetci zamestnanci pracujúci vo výrobe sú vystavení pravidelnej 
fyzickej záťaži pre presune vriec a ostatných pracovných prostriedkov. Maximálna 
hmotnosť jedného bremena je 35 kg. Pri presune nadmerne ťažkých bremien ako 
sú kontajneri Big-Bagy a podobne sú používané vysokozdvižné a paletové vozíky. 

Psychická pracovná záťaž – administratívny a vedúci zamestnanci majú orga-
nizačnú a hmotnú zodpovednosť. Pri svojom výkone práce sa dostávajú trvale do 
styku so zobrazovacími jednotkami, alebo riadia služobné vozidlo. Vzhľadom na 
skutočnosť, že poľnohospodárstvo je sezónna práca, aj výkon práce na pozíciách: 
vedúca logistiky a fakturácie osív, administratívny referent, vedúci úseku výroby 
osivovej kukurice, vedúci referent odbytu, vedúci fakturácie, vedúci závodu, vedúca 
centrálneho laboratória, samostatný technológ je vzhľadom na krátkosť času psy-
chicky záťažový. 

Záťaž teplom a chladom – všetci zamestnanci pracujúci vo výrobe sú vystavení 
záťaži teplom a chladom, nakoľko tieto činnosti sú vykonávané v nevykurovaných 
resp. neklimatizovaných halách. Zamestnanci na pracovnej pozícii kombajnista sú 
vystavovaný záťaži teplom v čase kombajnového zberu na poli. Táto činnosť je vy-
konávaná cca 2 mesiace v roku. 

1.4 Posúdenie rizík BOZP podniku 

Spoločnosť má BOZP a činnosti s ním spojené podchytené v troch smerniciach. 
Základnou smernicou je smernica bezpečnosti a ochrany zdravia pri práci7 pod 
číslom OS_ORG 032, ktorú dopĺňa smernica o bezpečnostných opatreniach8 pod 
číslom OS_ORG 009 a smernica o osobných ochranných pracovných prostried-
koch9 pod číslom OS_ORG 008. Manažment rizika je v spoločnosti outsoursovaný 

⁷	  RWA SLOVAKIA. 2015. Smernica o BOZP. 
⁸	  Tamtiež.

⁹	  Tamtiež
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na spoločnosť MAJGER Slovakia spol. s.r.o. podnikajúcu na území SR v oblasti 
BOZP. Poskytovanie služieb v oblasti ochrany pred požiarmi a bezpečnosti práce je 
ukotvené v zmluve o poskytovaní služieb10, ktorá bola revidovaná po poslednej fúzii 
spoločnosti RWA Slovakia s.r.o. a Sempol s.r.o. v roku 2017, za účelom zjednotenia 
politiky BOZP v podniku. Predmetom zmluvy sú služby technika požiarnej ochrany 
v zmysle § 4 písmeno p) zákona NR SR č. 314/2001 Z. z. o ochrane pred požiarmi11 
v znení neskorších predpisov a bezpečnostné služby v zmysle § 21 ods.4 zákona 
NR SR č. 124/2006 Z. z. o bezpečnosti a ochrane zdravia pri práci12 a o zmene a do-
plnení niektorých zákonov v znení neskorších predpisov. Dodávateľ dodáva svoje 
služby vo všetkých miestach podnikania objednávateľa. Vzhľadom ku skutočnosti, 
že sklady a silá poľnohospodárskych produktov patria medzi miesta, kde dochádza 
k činnostiam s vysokým stupňom horľavosti aj opatrenia k manažmentu rizika sa 
danej problematike prispôsobujú v značnej miere k PO. Požiarna ochrana v podniku 
je podchytená ako v smernici BOZP tak i v zmluve so spoločnosťou MAJGER Slo-
vakia, kde poskytovateľ služieb je zaviazaný k vykonávaniu nasledujúcich činností: 

•	 Výkon preventívnych protipožiarnych prehliadok v priestoroch a pracoviskách  
	 v lehote raz za 3 mesiace. Výkon prehliadky je zapísaný záznamom v požiarnej  
	 knihe. 
•	 Kontrola plnenia navrhovaných opatrení pre odstránenie zistených nedostatkov  
	 pri vyššie uvedených prehliadkach. 
•	 Určovanie miest so zvýšeným nebezpečenstvom vzniku požiaru a určovanie  
	 počtu členov protipožiarnych hliadok. 
•	 Kontrola identifikačnej karty, požiarnych poplachov v lehote raz za 12 mesiacov  
	 s ich vyhodnotením. 
•	 Organizovanie a vyhodnocovanie cvičných požiarnych poplachov. 
•	 Určovanie požiadaviek na protipožiarnu bezpečnosť stavieb, alebo v prípade  
	 zmeny v užívaní stavieb. 
•	 Vykonávanie školenia o ochrane pred požiarmi pre osoby zabezpečujúce ochra- 
	 nu pred požiarmi. 
	 Vykonávanie opakovaných školení o ochrane pred požiarmi pre vedúcich za- 
	 mestnancov a ostatných zamestnancov v lehote raz za 24 mesiacov a na požia- 
	 danie podniku kedykoľvek. 
•	 Vykonávanie školenia novoprijatých zamestnancov a zamestnancov, ktorí sa  
	 preraďujú na iné pracovisko, alebo sa im mení spôsob práce. 
	 Vypracovanie, vedenie a udržiavanie predpismi ustanovenej dokumentácie.
•	 Zastupovanie subjektu pred orgánmi štátnej správy v oblasti PO. 

10	  RWA SLOVAKIA s.r.o., MAJGER Slovakia s.r.o., 2017, Zmluva o poskytovaní služieb
11	 Zákon NR č.314/2001 Z. z. o ochrane pred požiarmi
12	 Zákon NR č. 124/2006 Z. z. o bezpečnosti a ochrane zdravia pri práci
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Činnosti v rámci BOZP vykonávané outsoursovanou spoločnosťou sú: 

•	 Poradenské služby v oblasti odborných, metodických, organizačných, kontrol- 
	 ných, koordinačných, vzdelávacích úloh a úloh pri zaisťovaní . 
•	 Poradenstvo a spolupráca pri oznamovaní, spisovaní a registrácii prípadných  
	 pracovných úrazov. 
•	 V periodicite 24 mesiacov vykonávanie opakovaného oboznamovania sa zamest- 
	 nancov, zákazníkov, dodávateľov a odberateľov so zásadami BOZP, bezpečný 
	 mi pracovnými postupmi na pracoviskách, preventívnymi opatreniami, informá- 
	 ciami o možných ohrozeniach, preventívnych opatreniach a opatreniach na po- 
	 skytnutie prvej pomoci, na zdolávanie požiarov, na vykonanie záchranných prác  
	 a na evakuáciu zamestnancov. 
•	 Spracovanie, vedenie a udržiavanie legislatívnymi predpismi ustanovených do- 
	 kumentácií BOZP a v prípade zmien právnych predpisov aktualizovanie týchto  
	 dokumentácií akými je napríklad smernica BOZP. 
•	 Vykonávanie previerky pracovísk. 

Smernica BOZP rieši celkovú koncepciu politiky BOZP v podniku. Pomenúva zo-
znam prác a pracovísk, na ktorých je zakázaná práca tehotných žien, práca matiek 
do konca deviateho mesiaca po pôrode a dojčiacim ženám, ako aj zoznam prác 
a pracovísk zakázaných mladistvým zamestnancom. Dokument posudzuje riziká 
pri všetkých činnostiach vykonávaných zamestnancami, posudzuje riziká a hodnotí 
nebezpečenstvá vyplývajúce z pracovného procesu a prostredia. Súčasťou smer-
nice je aj popis postupu záchranných prác, evakuácie a postupu v prípade vzniku 
poškodenia zdravia vrátane poskytnutia prvej pomoci. Bodom o zákaze fajčenia na 
pracoviskách sa zabezpečuje ochrana nefajčiacich zamestnancov. Bod je rozšíre-
ný o zabezpečenie kontroly tohto zákazu. Zákaz používania alkoholických nápojov  
a omamných látok je podchytený ako v každej pracovnej zmluve a pracovnej náplni 
jednotlivých zamestnancov, tak aj v smernici BOZP. 

Samostatnú kapitolu tvorí predpis, ktorým sa zabezpečujú činnosti v prípade 
vzniku pracovného úrazu akými sú určenie spôsobu akým sa vzniknutý úraz oznámi 
a osoby, ktorým tieto skutočnosti majú byť oznámené. Zabezpečenie pitného reži-
mu popisuje povinnosť zabezpečenia v prípade, ak spoločnosť nedisponuje vodo-
vodným pripojením na mestský, alebo obecný vodovod, teda neumožňuje zamest-
nancom voľný prístup k pitným zdrojom. Smernica v tomto bode upravuje spôsoby 
zabezpečenia a umiestnenia pitného zdroja. 

Smernica na poskytovanie osobných ochranných pracovných prostriedkov dopĺ-
ňa smernicu BOZP o posúdenie rizík a hodnotenie nebezpečenstiev vyplývajúcich 
z pracovného procesu, pracovného prostredia a pracovného zaradenia. Účelom 
smernice je zabezpečenie jednotného postupu pri správe a evidencii osobných 
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ochranných pracovných prostriedkov na rôznych pracovných pozíciách. Smernica 
sa riadi vyhláškou č. 377/1996.13 

Pre každú pracovnú pozíciu sú určené vhodné ochranné pracovné prostriedky  
s ich životnosťou. Smernica pojednáva i o postupe prideľovania OOPP. Na každého 
zamestnanca, ktorému sú pridelené OOPP je vyhotovená evidenčná karta, ktorá 
je vedená od prvého pridelenia OOPP a je vedená až po skončenie pracovného 
pomeru. Zamestnanec na karte svojím podpisom potvrdzuje prevzatie OOPP pod-
ľa danej periodicity. Mimo pracovného odevu a obuvi, niektorým špeciálnym pra-
covným činnostiam a pozíciám prislúchajú i také OOPP ako sú ochranné okuliare, 
ochranné respirátory, rukavice a iné OOPP. Všetky OOPP sú nakupované jednotne 
a centrálne Facility manažérom, ktorému sú zaslané požiadavky na OOPP pre na-
sledujúci rok najneskôr do 15. októbra kalendárneho roka. 

Medzi ďalšie prostriedky ochrany patria i čistiace a hygienické prostriedky, kto-
ré však zabezpečuje už priamo vedúci závodu alebo vedúci oddelenia, resp. ním 
určený a poverený pracovník. Tieto sú určené na osobnú hygienu a čistenie pra-
covných odevov. Pre nákup čistiacich prostriedkov slúžiacich na upratovanie budov 
a priestorov platí rovnaký postup, teda si ich závod nakupuje povereným pracovní-
kom sám. 

Ochrana zdravia pri práci je zabezpečená aj pracovnou zdravotnou službou Eu-
romed Solutions s.r.o. Bratislava. Nositeľ povolenia Úradu verejného zdravotníctva 
pre implementáciu a poskytovanie dohľadu nad prácou a pracovným prostredím je 
zodpovedný za túto oblasť v podniku a súčasne je poverený zastupovaním v styku 
s príslušnými úradmi štátnej správy na základe zmluvy o poskytovaní PZS z roku 
2014.14 PZS má na základe zmluvy povinnosť vykonávať nasledovné činnosti: 

Audit zdravia pri práci podľa zisteného zdravotného stavu zamestnancov v zá-
vislosti od príslušných pracovných pozícií a zistených pracovných rizík a následne 
preverovať požadovaný zdravotný stav. Súčasne v prípade mimoriadnych udalos-
tiach napr. po haváriách vykonávať kontrolu zdravotného stavu. 

•	 Dohliadať na faktory práce, pracovného prostredia a stavu pracovných podmie- 
	 nok vzhľadom na vývoj zdravotného stavu zamestnancov. 
•	 Poskytovať poradenské služby s návrhom opatrení . 
•	 Dohliadať na zdravie zamestnancov v závislosti na pracovnú spôsobilosť a vplyv  
	 rizík. 
•	 Vypracovávať program na ochranu zdravia zamestnancov. 

13	  Vyhláška č.377/1996 Z. z. o poskytovaní osobných ochranných pracovných prostriedkov
14	  Zmluva o poskytovaní PZS
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•	 Podľa zákonom stanoveného rozsahu vykonávať kompletné lekárske vyšetrenia: 
	 vstupné, skríningové, periodické, výstupné, mimoriadne a následné doplnkové. 
•	 Vykonáva certifikované školenie pre poskytnutie prvej pomoci. 

Manažment rizika a posudzovanie rizík v RWA Slovakia spol. s.r.o. je podložený 
niekoľkými podpornými dokumentmi. Účelom týchto dokumentov je vypracovanie 
záznamu o posúdení rizika z expozície faktorom práce a pracovného prostredia. 
Zdravotné riziká a ich posudzovanie je vykonávané u tých faktorov práce a pracov-
ného prostredia, ktoré môžu byť pre zdravie zamestnancov potenciálne škodlivé. 
Identifikujú sa podľa miery ich výskytu, pravdepodobnosti a závažnosti škodlivého 
účinku na zdravie zamestnanca v dôsledku vzniku nebezpečného faktoru za stano-
vených podmienok z definovaných zdrojov. Na základe týchto krokov sú stanovené 
a naplánované súbory opatrení, ktoré majú za úlohu zlepšiť pracovné podmienky 
zamestnancov. Jednotlivé pracovné činnosti sú zaradené do kategórií podľa cha-
rakteristiky činnosti a pracovných podmienok od 1-3. Posúdenie rizík je hlavným 
cieľom zabezpečenia ochrany a zdravia pri práci. Pomáha predchádzať vzniku 
negatívnych javov, prípadne minimalizovať už vzniknuté poškodenia na zdraví za-
mestnancov i životného prostredia. Ak je riziko minimalizované na základe vhodne 
posúdených rizík a následne vykonaných opatrení, môžeme hovoriť o efektívnom 
manažmente BOZP v podniku. Ak je zamestnanec spokojný a zabezpečený vo svo-
jich pracovných podmienkach, podáva efektívny výkon, ktorými sa podnik stáva tiež 
efektívny a tým dosahuje svoje stanovené ciele. Pre posúdenie rizík sme využili šty-
ri otázky prostredníctvom, ktorých boli jednotlivé riziká zaradené podľa stanovených 
pravidiel. Posudzovanie odpovedalo na otázky: 

1. Čo sa môže stať? 
2. Ako sa to môže stať? 
3. Prečo sa to môže stať? 
4. Aké opatrenia eliminujú vznik a mieru rizika? 

Na posúdenie rizík sme v jednotlivých tabuľkách vypracovali a zobrazili koreláciu 
medzi štyrmi stanovenými kritériá a v závislosti od vykonávanej činnosti sme po-
súdili riziká. Pravdepodobnosť výskytu udalosti určuje kritériá za akých podmienok 
môže k negatívnemu javu dôjsť. V prípade vzniknutých negatívnych javov určujeme 
rozsah vzniknutých následkov a ich vplyv. Posudzovanie rizík uzatvárame mierou 
prijateľnosti alebo až neprijateľnosti a nevyhovujúcej bezpečnosti. Tabuľky posúde-
nia rizík sú v prílohách bakalárskej práce. 



99

2 Zhodnotenie stavu BOZP v RWA SK

V poslednej návrhovej kapitole vyhodnocujeme prístup manažmentu spoločnosti 
k problematike BOZP. Popisujeme interné predpisy podporujúce riadenie BOZP. 
Prostredníctvom zistených silných a slabých stránok podniku, špecifikujeme klady 
a zápory systému BOZP v RWA Slovakia s.r.o.. Následne navrhujeme opatrenia pre 
zlepšenie kvality systému BOZP a kvality pracovného prostredia zamestnancov vo 
všeobecnosti. 

2.1 Zhodnotenie manažmentu BOZP v RWA SLOVAKIA spol. s.r.o. 

Fyzickou kontrolou dokumentácie a materiálov BOZP, kontrolou pomôcok, pre-
vádzkových priestorov a počas komunikácie s vedúcimi pracovníkmi jednotlivých 
oddelení a závodov môžeme povedať, že pracoviská spoločnosti RWA Slovakia 
s.r.o. kladie vysoký dôraz na zavedený systém BOZP nad rámec zákona. Z legisla-
tívneho hľadiska spĺňajú základné bezpečnostné a zdravotné požiadavky v zmys-
le nariadenia vlády SR č.391/2006 o minimálnych bezpečnostných a zdravotných 
požiadavkách na pracovisko. Riadenie BOZP v spoločnosti je zabezpečované na: 

•	 minimalizovanie rizika poškodenia zdravia zamestnancov a strát na životoch; 
•	 zlepšenie celkovej pracovnej klímy, zvýšenie kultúry práce; 
•	 minimalizovanie škôd a strát spôsobených pracovnou neschopnosťou, minimali- 
	 zovanie chorôb z povolania a prerušenia výroby pre poruchy výrobno-technolo- 
	 gických zariadení; 
•	 zvýšenie kvality produkcie. 

Politika BOZP určuje jasný smer zdravotných a bezpečnostných opatrení. Stano-
vuje jasné celkové ciele pre štruktúry riadenia, plánovanie, posudzovanie rizík, vy-
konávanie kontrol, vykonávanie školení a vedenie dokumentácie. V stratégii zlepšo-
vania BOZP stanovuje konkrétne ciele, princípy a úlohy v oblasti BOZP. Výkonnosť 
systému BOZP je odhodlaná zabezpečiť na všetkých úrovniach. V rámci plánovania 
OOPP a samotného poskytovania OOPP zabezpečuje vykonávanie prevencie pre 
úrazmi. Napriek skutočnosti, že v spoločnosti nedošlo k významného a závažnému 
počtu úrazov, vykonáva analýzy na odhaľovanie ich skrytých príčin. Kontrola je vy-
konávaná na všetkých stupňoch riadenia. Vedenie spoločnosti chce koordináciou, 
aktívne zapájať do realizácie politiky BOZP všetkých zamestnancov a subdodáva-
teľov. K manažmentu BOZP patrí neustále vzdelávanie sa v danej problematike, 
ktoré zabezpečuje v koordinácii s outsoursovaným odbornými spoločnosťami v ob-
lasti BOZP, OP a PZS. 

Pri spracovaní bakalárskej práce a pri prieskume podniku som zistila viaceré 
skutočnosti, z ktorých vyberám nasledovné negatívne a pozitívne zistenia. 
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Pri analýze BOZP v spoločnosti boli zistené nasledovné nedostatky: 

•	 Pri morení osív poľných plodín prichádzajú zamestnanci do kontaktu s chemic- 
	 kými látkami. Spoločnosť však mimo bezpečnostných kariet jednotlivých mori- 
	 diel, nemá detailnejšie identifikované riziká pre činnosti s chemickými faktormi.  
	 Nenariaďuje žiadne opatrenia na elimináciu vzniku negatívnych javov. 

•	 Pri obsluhe vysokozdvižných vozíkov, by mal byť vymedzený a opticky znázor- 
	 nený manipulačný priestor pre VZV. Do tohto priestoru je v čase prevádzky VZV  
	 zakázaný vstup. Zo všetkých pobočiek a závodov, boli tieto manipulačné priesto- 
	 ry vyznačené iba v dvoch prevádzkach. 

•	 Vzhľadom ku skutočnosti, že sa jedná prevažne o výrobné prevádzky, do ktorých  
	 nemajú dôvod a právo vstupovať osoby nezamestnané v podniku, spoločnosť  
	 o zákaze pohybu cudzích osôb nikde neinformuje. 

•	 Poľnohospodársky charakter podniku sa odzrkadľuje aj na vonkajších komuni- 
	 káciách prevádzok. Betónové a asfaltové komunikácie sú porušené, majú ne- 
	 rovnomerný povrch a často spôsobujú defekty na VZV, osobných a nákladných  
	 vozidlách. V zimných mesiacoch pri snehovej prikrývke dochádza k zakrytiu tých- 
	 to nedostatkov, ktoré môžu spôsobiť nefunkčnosť technických zariadení, ale aj  
	 úrazy osôb pohybujúcich sa v areáli prevádzok. 

•	 Nedostatky organizačného charakteru sa prejavili v kontrolách. Napriek poky- 
	 nov o vykonávaní pravidelných i nepravidelných kontrol vyplývajúcich zo smer- 
	 níc, pri pravidelných kontrolách nie je zabezpečená včasnosť ich výkonu. Kontro- 
	 ly sú zväčša vykonané s oneskorením cca jedného mesiaca. Kontroly nepra- 
	 videlného charakteru nie sú vykonávané takmer vôbec, o čom svedčí aj fakt, že  
	 neexistujú zápisy o vykonaných kontrolách. 

•	 Medzi ďalšie nedostatky podobného charakteru patrí aj kontrola používania  
	 OOPP. Napriek tomu, že spoločnosť vyčerpávajúcim spôsobom zabezpečuje  
	 OOPP pre zamestnancov, eviduje tieto pomôcky, avšak následne ich používanie  
	 už nekontroluje. Zamestnanci niekedy aj pozabudnú na skutočnosť, že OOPP už  
	 na začiatku roka obdržali. 

•	 Poľnohospodárstvo je žiaľ v SR spojené s doslovnou „podvýživou“ čo sa týka  
	 financií. Inak to nie je ani v spoločnosti RWA Slovakia a mnohé technické zaria- 
	 denia sú skutočne zastarané a opotrebované. Napriek pravidelným servisným  
	 zásahom a revíziám, stroje nie sú schopné potrebného výkonu, náklady na ich  
	 opravu rastú a kumuláciou týchto opráv, rastú aj náklady na jednotlivé prevádzky  
	 čo má negatívny dopad ako vo financiách, tak v oblasti prevencie úrazov a škôd.  
	 Zlý technický stav zariadení predstavuje vysoký predpoklad vzniku škôd a úra- 
	 zov. 
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Pri analýze BOZP v spoločnosti boli zistené nasledovné kladné skutočnosti: 

Spoločnosť RWA Slovakia ukážkovým spôsobom zabezpečuje politiku BOZP  
s výnimkou drobných odstrániteľných nedostatkov. Ak zhrnieme všetky pozitíva od 
začiatku, tak potom pozitívne hodnotím zabezpečenie odbornosti v systéme BOZP 
formou outsoursovaných spoločností, ktorých predmetom činnosti sú služby v ob-
lasti BOZP, PO, OOPP a PZS. 

•	 Napriek zastaraným technológiám sa podnik snaží formou pravidelných servi- 
	 sných zásahov a revízií udržať bezpečnosť v pracovnom procese. 

•	 Vstupné školenia, pravidelné preškolenia BOZP, ako aj preventívne lekárske pre- 
	 hliadky sa môžu pozitívne odzrkadliť na zdravotnom stave zamestnancov ako aj  
	 pri bezpečnom výkone zamestnania so zreteľom na bezpečnostné podmienky. 

•	 Sociálne výhody zamestnancov nad rámec zákona tiež pozitívne vplývajú na pra- 
	 covný proces podniku a tým aj dosahovanie pozitív v stanovených cieľoch podni- 
	 ku. 

•	 Pri výkone pravidelných BOZP kontrol outsoursovanou spoločnosťou Majger 
	 Slovakia a zistení prípadných nedostatkov, spoločnosť tieto nedostatky v krátkom  
	 časovom horizonte odstraňuje. 

•	 Počas vianočných sviatkov spoločnosť zaviedla povinné čerpanie dovolenky  
	 v trvaní jedného týždňa. Prostredníctvom takéhoto opatrenia pozitívne vplýva na  
	 celkovú spokojnosť zamestnanca v pracovnom procese. 

2.2 Zhodnotenie stavu dokumentácie podporujúcej manažment BOZP 
v podniku 

Môžeme skonštatovať, že spoločnosť RWA Slovakia disponuje pomerne mnohý-
mi podpornými dokumentmi k problematike BOZP, OP a OOPP uspokojivo. Proble-
matika manažmentu rizika je obsiahnutá v nasledovných podporných dokumentoch: 

•	 Koncepcia politiky bezpečnosti a ochrany zdravia pri práci a program realizácie 
	 koncepcie BOZP v zmysle § 6 ods. 1 písm. k Zák. č.124/2006 Z. z. o bezpečnosti  
	 a ochrane zdravia pri práci. 

•	 Posúdenie rizika pre všetky činnosti – v zmysle §6 ods. 1 písm. c Zák. 124/2006  
	 Z. z., § 4 nar. vlády SR č. 395/2006 Z. z. 

•	 Hodnotenie nebezpečenstiev vyplývajúcich z pracovného procesu a z pracovné- 
	 ho prostredia v zmysle § 6 ods. 2 písm. a Zák. č. 124/2006 Z. z. , § 4 nar. vlády 
	 SR č. 395/2006 Z. z. 

•	 Zoznam poskytovaných osobných ochranných pracovných prostriedkov – v  
	 zmysle § 6 ods. 2 písm. a) zák. č. 124/2006 Z. z.. Je súčasťou smernice o OOPP 
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	 a personálne oddelenie spoločnosti eviduje formou karty zamestnanca o OOPP  
	 všetky potrebné informácie od poskytnutia OOPP, druhu a časového harmono- 
	 gramu výmeny OOPP podľa smernice o OOPP. 

•	 Poučenie o správnom používaní poskytnutých osobných ochranných prostried- 
	 kov v zmysle § 6 ods. 2 zák.č.124/2006 Z.. z. je súčasťou preberacieho procesu 
	 OOPP. 

•	 Kritériá na výber osobných ochranných prostriedkov osobných pracovných pro- 
	 striedkov v zmysle § 3 ods. 2 nar. vlády SR č.395/2006 Z. z. sú obsiahnuté  
	 v samostatnej smernici OOPP. 

•	 Vnútorný predpis o zákaze fajčenia v zmysle § 6 ods. 5) zák. č.124/2006 Z. z.  
	 Vzhľadom ku skutočnosti, že silá a spracovateľské závody patria k explozívnym  
	 pracoviskám, v ich areáli je zákaz fajčenia. 

•	 Postup pre prípad záchranných prác a evakuácie (Evakuačný plán) v zmysle § 8  
	 ods. 1 písm. a) zák. č. 124/2006 Z. z. 

•	 Postup pre prípad vzniku poškodenia zdravia vrátane poskytnutia prvej pomoci  
	 (Traumatologický plán) – v zmysle § 8 ods. 1 písm. a) zák. č.124/2006 Z. z. 

•	 Vnútorný predpis o kontrole požitia alkoholu, omamných látok alebo psychotrop- 
	 ných látok v zmysle §12 ods. 2 písm. l) zák. č.124/2006 Z. z. Tento bod je obsiah- 
	 nutý v každej pracovnej zmluve so zamestnancami. 

•	 Záznam o kontrole požitia alkoholu, omamných látok alebo psychotropných látok  
	 v zmysle § 9 ods. 1 písm. b) zák. č.124/2006 Z. z. Zo záznamov vyplýva, že kon- 
	 troly sú vykonávané sporadicky, náhodne, alebo v prípade podozrenia. 

•	 Zoznam prác a pracovísk zakázaných tehotným ženám, matkám do konca devia- 
	 teho mesiaca po pôrode a dojčiacim ženám v zmysle § 6 ods. 1 písm. m) bod 1  
	 zák. 124/2006 Z. z., V súčasnosti však spoločnosť neeviduje takýchto zamest- 
	 nancov. 

•	 Zoznam prác a pracovísk spojených so špecifickým rizikom pre tehotné ženy,  
	 matky do konca deviateho mesiaca po pôrode a pre dojčiace ženy v zmysle§6  
	 ods. 1 písm. m) bod 2 zák. č. 124/2006 Z. z., § 1 NV SR č. 272/2004 Z. z. V sú- 
	 časnosti však spoločnosť neeviduje takýchto zamestnancov. 

•	 Zásady bezpečnej práce, zásady ochrany zdravia pri práci a zásady bezpečného  
	 správania na pracovisku v zmysle § 7 ods. 1) Zák. č.124/2006 Z. z. sú vyčerpá- 
	 vajúco vypracované v novorevidovanej smernici o BOZP. 

•	 Lehotník lekárskych prehliadok zamestnancov v zmysle §6 ods. 1 písm. q)  
	 zák.č.124/2006 Z. z. Tento dokumentov je evidovaný na personálnom oddelení a 
	 v spolupráci s outsoursovanou spoločnosťou je pravidelne kontrolovaný, aby ne- 
	 došlo k narušeniu harmonogramu pravidelných lekárskych prehliadok. 

•	 Vnútorný predpis pre pitný režim v zmysle § 6 ods. 2 písm. b/ zák. č. 124/2006 Z.  
	 z. a § 6 vyhl. MZ SR č. 544/2007 Z. z. Jednotlivé silá a závody nie sú napojené na 
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	 centrálnu vodovodnú prípojku. Majú vlastné studne, ktoré sú v periodicite 6 me- 
	 siacov kontrolované príslušným orgánom a ich záznam je archivovaný na prísluš- 
	 nom spracovateľskom závode. 

•	 Vnútorný predpis pre poskytovanie umývacích, čistiacich a dezinfekčných pro- 
	 striedkov potrebných na zabezpečenie telesnej hygieny v zmysle § 6 ods. 3 písm.  
	 b) zák. č.124/2006 Z. z. Je čiastočne súčasťou smernice o OOPP. 

•	 Pokyny na zaistenie bezpečnosti a ochrany zdravia pri práci pre zamestnancov  
	 iného zamestnávateľa pracujúcich na spoločnom pracovisku v zmysle § 6 ods. 4), 
	 § 18 ods. 1 zák. č. 124/2006 Z. z. Sú vykonávané outsoursovanou spoločnosťou  
	 MAJGER SLOVAKIA s.r.o. 

•	 Osnova právnych predpisov a ostatných predpisov na zaistenie BOZP pre vstup- 
	 né oboznamovanie zamestnancov v zmysle § 7 ods. 3) zák. č. 124/2006 Z. z.,  
	 §47 ods. 2 Zák. práce. Je súčasťou vstupného školenia BOZP každého nové- 
	 ho zamestnanca prostredníctvom outsoursovanej spoločnosti MAJGER SLOVA 
	 KIA s.r.o. 

•	 Osnova právnych predpisov a ostatných predpisov na zaistenie BOZP pre vstup- 
	 né oboznamovanie zamestnancov na dohodu v zmysle § 224 ods. 2 písm. b)  
	 Zák. práce. Je súčasťou vstupného školenia BOZP každého zamestnanca prija- 
	 tého formou dohody prostredníctvo. 

•	 Osnova právnych predpisov a ostatných predpisov na zaistenie BOZP pre pra- 
	 videlné oboznamovanie zamestnancov v zmysle § 7 ods. 1) zák. č.124/2006 Z.  
	 z. Je súčasťou smernice o BOZP a jednotlivé preškolenia sú archivované v da- 
	 nom spracovateľskom závode, sile resp. v sídle spoločnosti. 

•	 Zmluva o poskytovaní pracovnej zdravotnej služby s potrebným zabezpečením  
	 jednotlivých činností v oblasti BOZP a OOPP. 

•	 Zmluva o poskytovaní služieb požiarneho technika a technika BOZP s potrebným  
	 zabezpečením jednotlivých činností. 

•	 Opatrenia pre mimoriadne ohrozenia ( havarijný plán) . 

•	 Evidenčná kniha udalostí. 

•	 Harmonogram kontrol, merania a hodnotenia faktorov pracovného prostredia,  
	 odborných prehliadok a odborných skúšok vyhradených technických zariadení.  
	 Eviduje a zabezpečuje každá filiálka zvlášť. 

•	 Pracovný poriadok v zmysle § 84 Zákonníka práce. 

•	 Školenie a zácvik zamestnancov o správnej manipulácii s bremenom a o rizikách  
	 poškodenia zdravia, ktoré vyplývajú z nesprávnej manipulácie s bremenom  
	 v zmysle § 6 písm. b/ nar. vlády SR č 281/2006 Z. z. 
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2.3 SWOT analýza 

Na identifikáciu silných a slabých stránok manažmentu BOZP v spoločnosti RWA 
Slovakia, ako aj na zistenie možných príležitostí a hrozby, sme použili SWOT analý-
zu. Analýza odhaľuje informácie potrebné pre riadenie celkového manažmentu, ale 
i manažmentu BOZP. Pozorovaným a zisteným skutočnostiam sme pridelili váhu 
formou číselných bodov a dosadili do grafu SWOT analýzy (obr.1). Rozpätie bodov 
je stanovené na 1 až 5 podľa systému hodnôt uvedených v tabuľke 1. 

Tabuľka 1 Systém bodového hodnotenia

Zdroj: vlastné spracovanie

Prehľad analyzovaných hľadísk zobrazuje tab. 2 a 3.

Tabuľka 2 SWOT analýza silných a slabých stránok v podniku RWA Slova-
kia, s.r.o. 
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Zdroj: vlastné spracovanie

Tabuľka 3 SWOT analýza príležitostí a  hrozby v  podniku RWA Slovakia, 
s.r.o. 
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Zdroj: vlastné spracovanie

Obrázok 1 Systém riadenia BOZP v rámci stratégie riadenia podniku

Zdroj: vlastné spracovanie

Maticou SWOT analýzy demonštrujeme skutkový stav a to, že podnik zvolil stra-
tégiu ST teda defenzívnu stratégiu. Podnik sa síce svojou pozíciou na trhu nachá-
dza v ohrozenom postavení, avšak jeho sila, veľkosť a konkurencieschopnosť do-
káže odolávať nebezpečenstvám prostredia a získanú pozíciu na trhu si udržať. 

Silnou stránkou spoločnosti RWA Slovakia je vyše 20-ročné pôsobenie na trhu. 
Počas svojho života si vybudovala široký okruh obchodných partnerov, zákazníkov 
a dodávateľov. Rozšírila predmet podnikania a fúziou so spoločnosťami Agrovita 
servis s.r.o. a Sempol s.r.o. len potvrdila svoju silu a dominanciu na trhu. Vzhľadom 
k sezónnosti v poľnohospodárstve dokáže pomôcť pestovateľom vo financovaní 
poľnohospodárskych vstupov formou odložených splatností a výkupom vypesto-
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vaných poľnohospodárskych plodín. Dodávky vlastnej produkcie rozšírila o obcho-
dovateľné a konkurenčné tovary. Vzhľadom ku skutočnosti že RWA Slovakia je 
dcérskou spoločnosťou materskej spoločnosti RWA Raiffeisen Ware Austria , ktorá 
predstavuje medzinárodný koncern v Európe, dokáže svoje tovary expedovať ako 
do Európskej zóny tak aj do tretích krajín. 

Medzi slabé stránky spoločnosti považujem zastaralé výrobná zariadenia  
v jednotlivých závodoch, ktorých zlyhanie predstavuje vysoký potenciál riziká úrazu 
pri práci zamestnancov, ale i vysoké výpadky v produkcii. V porovnaní s rastom 
podniku, zaostáva modernizácia a investovanie do technických a strojných zariadení 
podniku, resp. z časového hľadiska sa investície rozdeľujú do veľmi dlhých období.  
V prípade platobnej neschopnosti zákazníkov sa slabou stránkou spoločnosti 
stáva aj financovanie, nakoľko v týchto prípadoch vzniká pomerne vysoké saldo 
pohľadávok. Aj veľkosť podniku a s tým spojený proces riadenia niekedy môže 
podnik oslabovať nakoľko hovoríme o celoslovenskom, ale i medzinárodnom 
pôsobení. 

Investície do nových technológií, by podniku umožnilo zefektívniť výrobný proces 
a zvýšiť objem výroby. Vzhľadom k veľkosti podniku, by rozloženie zodpovednos-
ti za riadenie jednotlivých prevádzok urýchlilo proces riadenia a rozhodovania na 
strednom manažmente. Vývin, výskum a skúšobné odrodové pestovanie inovatív-
nych, novovytvorených osív poľných plodín, ktoré by boli špecifické svojou výbor-
nou odolnosťou voči súčasným premenlivým klimatickým podmienkam predstavuje 
veľkú výzvu a príležitosť. Obchodovanie do krajín, ktoré boli v minulosti špecifické 
nepriaznivými chladnými podmienkami pre pestovanie a klimatické zmeny, priniesli 
zmenu a oteplenie aj do týchto miest a stávajú sa potenciálne zaujímavými pre pes-
tovanie. Príjem nových odborných garantov v oblasti poľnohospodárstva a poľnej 
výroby je príležitosť pre doplnenie odbornosti a špecializácie podniku. 

Z poľnohospodárskeho hľadiska musí podnik čeliť viacerým hrozbám. Negatív-
ne klimatické podmienky pri pestovaní sú hrozbou nižších objemov dopestovaných 
plodín, čo môže mať za dôsledok zmenu alebo stratu platobnej disciplíny. Vzhľa-
dom na široký okruh a druhovú rôznorodosť subdodávok, sa podnik môže dostať 
do ohrozenia v dôsledku nedodaných, meškajúcich, alebo nesprávne vykonaných 
dodávok, ktoré môžu mať za dôsledok stratu obchodu, alebo i ohrozenie dobrého 
obchodného mena spoločnosti. Výpadky, odstávky a opravy technických zariadení 
je ohrozením s vysokou mierou vo všetkých procesoch podniku. Hrozba slabých 
objemov úrod je ohrozenie, ktoré sa v dnešnej dobe dá poistiť, avšak v prvom rade 
nepredstavuje plnohodnotné krytie a v súčasnosti je pre niektorých nedostupné. 
Zavádzanie inovácií sa môže stretnúť aj s negatívnymi výsledkami. 
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2.4 Návrh opatrení 

Napriek relatívne dobre prepracovanému manažmentu rizík v spoločnosti RWA 
Slovakia s.r.o. by som navrhovala previesť tieto opatrenia: 

•	 Vo všeobecnosti je potrebné revidovať všetky podporné dokumenty a smernice  
	 k danej problematike a aktualizovať ich na súčasné legislatívne podmienky. Re- 
	 vízia by mala byť vykonaná v koordinácii práce outsoursovaných spoločností  
	 a jednotlivých vedúcich pracovníkov vo všetkých závodoch spoločnosti. Pre  
	 zohľadnenie ako bezpečnostných predpisov, tak aj osobných potrieb navrhujem  
	 osloviť aj ostatných radových pracovníkov, ktorí môžu prísť k úrazu pri výkone  
	 svojej činnosti s rizikovými faktormi. Vedenie spoločnosti by malo mať na pamäti  
	 svoje ciele, ktoré sú dosiahnuteľné len vhodnými opatreniami zabraňujúcich vzni- 
	 ku nebezpečenstiev, alebo aspoň na ich minimalizáciu. 

•	 Vnútorný predpis pre poskytovanie umývacích, čistiacich a dezinfekčných pro- 
	 striedkov potrebných na zabezpečenie telesnej hygieny je len okrajovo spome- 
	 nutý v smernici o OOPP. Preto navrhujem túto smernicu doplniť o tento predpis. 

•	 Napriek tomu, že chemické faktory sú potenciálne vysokými rizikovými faktormi,  
	 nie je im venovaná patričná pozornosť. Evidencia bezpečnostných kariet je  
	 vzhľadom na rozsah práce s chemickými prípravkami nepostačujúca a preto od- 
	 porúčam vypracovať prevádzkový poriadok a posudok o riziku pre pracovné čin- 
	 nosti s expozíciou chemickým faktorom. 

•	 Na zabezpečenie bezpečného pohybu vysokozdvižných vozíkov a v záujme  
	 predchádzania vzniku nebezpečenstiev spojených s prevádzkou VZV navrhujem  
	 v každej prevádzke označiť manipulačný priestor pre VZV maľbou na komuniká- 
	 cie, prípadne bočné steny výrobných a skladových hál formou uličiek. Súčasne je  
	 možné aj označenie uličiek pre chodcov – zamestnancov. 

•	 Pre zabránenie vzniku úrazov a iných nepriaznivých javov cudzích osôb navrhu- 
	 jem vstupy do prevádzok vybaviť informačnými tabuľami o zákaze pohybu cu- 
	 dzích osôb v areáli prevádzky. 

•	 Vonkajšie komunikácie zaťažované ťažkými poľnohospodárskymi mechanizma- 
	 mi, si vyžadujú časté opravy. Komunikácie jednotlivých prevádzok odporúčam  
	 podľa finančných možností podniku opravovať pravidelne po každej poľnohospo- 
	 dárskej sezóne, resp. ich ošetriť novým a kvalitným asfaltom. 

•	 Periodické i náhodné kontroly sú základom pre bezpečný podnik, preto navrhu- 
	 jem, aby pravidelné kontroly boli vykonávané včas, nie s cca mesačným odstu- 
	 pom. Nepravidelné kontroly začať vykonávať v zmysle smerníc podniku a o vyko- 
	 naní kontroly vyhotoviť a archivovať záznam. 

•	 Smernica pre OOPP je určená vyhláškou z roku 1996, ktorá však prešla dvomi  
	 novelizáciami. Smernicu navrhujem upraviť na znenie najnovšej vyhlášky z roku  
	 2006. 
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•	 S neaktuálnosťou smernice súvisí aj fakt, že kontroly používania OOPP nemajú 
	 základ resp. pôvod, preto pri revízii smernice o používaní OOPP navrhujem,  
	 predpis rozšíriť o bod pre pravidelnú a nepravidelnú kontrolu používania pridele- 
	 ných OOPP. 

•	 Zastarané stroje môžu skutočne bezprostredne spôsobiť ako negatívne javy na  
	 zdraví tak i na majetku. Ako sme už spomenuli fakt, že v poľnohospodárstve je  
	 nedostatok financií, tento fakt spôsobuje aj to, že financie sú potom akýmsi blo- 
	 kátorom. Napriek tomu navrhujem spoločnosti RWA Slovakia aby sa venovala  
	 a zaoberala myšlienkou výmeny týchto zariadení prostredníctvom istého pláno- 
	 vania a tvorby budgetu, pre horizont napr. 5 rokov podľa stanovených priorít. 

•	 Vzhľadom ku skutočnosti, že spoločnosť je stredne veľkým podnikom pôsobia- 
	 cim v oblasti poľnohospodárstva, navrhujem naďalej pokračovať v presadzovaní  
	 a uplatňovaní politiky BOZP niekoľkými spôsobmi ako sú napríklad: 

•	 Naďalej sa zaoberať prevenciou zranení a poškodení zdravia; 

•	 Udržiavať aktuálnosť a zdokonaľovať pracovné podmienky; 

•	 Vypracovávať potrebnú dokumentáciu pre prípadné novovzniknuté činnosti; 

•	 Vypracovávať dokumentáciu podľa aktuálnosti zákonov a vyhlášok; 

•	 Nepretržite sa oboznamovať a informovať s novými systémami BOZP; 

•	 Zabezpečovať preventívne a ochranné služby; 

•	 Zaviesť a vykonávať pravidelný systém kontrol; 

•	 Zaviesť opatrenia v prípade vzniku mimoriadnych udalostí na základe zistených  
	 nedostatkov; 

•	 Zaviesť opatrenia v prípade vzniku úrazov a škôd na základe zistených nedostat- 
	 kov; 

•	 Komunikovať o potrebách zamestnancov na všetkých úrovniach; 

•	 Zvolené subdodávateľské spoločnosti sú ideálnym základom pre udržanie si le- 
	 gislatívnej aktuálnosti v podporných dokumentoch. Preto navrhujem vyvolať ro- 
	 kovania so spoločnosťami, ktorých predmetom by boli opatrenia, ktoré zabezpe- 
	 čia sled a včasnú aplikáciu noriem. Revíziou zmlúv medzi spoločnosťami konkre- 
	 tizovať práva a povinnosti obidvoch zmluvných strán. V prípade potreby repro- 
	 dukcie informácií vo všetkých pracovných úrovniach, zaviesť systém respektíve  
	 spôsob, ako budú tieto informácie reprodukované v rámci celého podniku (ško- 
	 leniami, prednáškami, internými smernicami a pod.) Definovať zodpovednosť za 
	 prípadné negatívne dôsledky, ktoré boli spôsobené neinformovanosťou, neaktu- 
	 álnosťou, alebo neodbornosťou. 
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Záver 

Práca sa venuje problematike manažmentu rizika v systéme BOZP vo vybranom 
podniku RWA Slovakia s.r.o, ktorého predmet činnosti v odvetí poľnohospodárstva 
patrí medzi značne rizikové pracovné prostredie. Dokumentuje dôležitosť tohto typu 
manažmentu rovnako ako všetky ostatné riadiace procesy. Predstavili sme si zá-
kladné pojmy, ktoré obšírnejšie vysvetľujú a dopĺňajú samotný pojem „manažment 
rizika“. Tieto poznatky sme doplnili o legislatívnu úpravu problematiky BOZP v rám-
ci Slovenskej republiky s interakciou na právnu úpravu a predpisy na úrovni Eu-
rópskej únie, vzhľadom na povinnosti vyplývajúce pre členské štáty EÚ. Poukázali 
sme základné zákony upravujúce BOZP. Bezpečnosť a ochrana zdravia patria me-
dzi základné práva ukotvené v Ústave Slovenskej republiky a jednotlivé smernice  
a dohovory v rámci EÚ len tieto práva podporujú resp. rozširujú. V poslednom bode 
sme Aj prostredníctvom nich došlo k významnému zlepšeniu v systéme BOZP  
u jednotlivých zamestnávateľov. 

Svojím členením práce v prvej kapitole charakterizuje analyzovaný podnik  
a popisuje jeho nosnú časť podnikania. V rámci analýzy manažmentu BOZP sme 
zistili, že podnik v záujme zachovania odbornosti outsoursovala dôležité činnosti 
týkajúce sa BOZP a požiarnej ochrany na kvalifikované spoločnosti. Jednotlivé 
podporné dokumenty a smernice dokumentujú skutočnosť, že bezpečnosť, zdravie 
ale aj vhodné pracovné podmienky sú prioritou manažmentu podniku. Pravidelná 
edukácia zamestnancov taktiež prispieva k politike bezpečného podniku. Jednotlivé 
pracovné pozície popisuje činnosťami, ktoré zamestnanci vykonávajú. V práci sme 
potom definovali rizikové faktory, ktorým sú zamestnanci vystavovaní. Nadväzujúc 
na faktory sme posudzovali riziká, ktoré môžu spôsobiť negatívne javy na zdraví 
zamestnancov ale aj na majetku podniku. 

Druhá návrhová kapitola bakalárskej práce zhodnocuje celkový manažment rizika 
BOZP v podniku. Z hodnotenia boli zistené nedostatky, ktoré popisujeme a pozi-
tívne skutočnosti, ktoré podporujú záujem podniku chrániť zdravie zamestnancov. 
Prostredníctvom SWOT analýzy sme určili silné stránky podniku, ktoré môže využiť 
ako príležitosť na zachovanie alebo v lepšom prípade zvýšenie svojich stanove-
ných cieľov. Analýzou sme však popísali aj slabé stránky podniku, ktoré predstavujú 
potenciálnu hrozbu vzniku negatívnych javov. Na záver navrhujeme opatrenia na 
zdokonalenie súčasného stavu BOZP v podniku, z ktorých podľa môjho názoru je 
najdôležitejšie zavedenie pravidelných kontrol vo všetkých oblastiach a stanovenie 
plánu investícií na modernizáciu technických zariadení. 

Na základe informácií uvedených v tejto bakalárskej práci môžem konštatovať, 
že cieľom tejto práce bolo analyzovať, posúdiť jestvujúci stav a procesy vykonávané 
pri riadení rizík v danom podniku. Po analýze a hodnoteniach sme navrhli opatrenia 
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na zlepšenie zanedbaných procesov manažmentu BOZP. Preto je možné považo-
vať tento cieľ za splnený.
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Esej rigoróznej práce na tému: 

Hodnotenie ekonomického významu cestovného ruchu 
vo vybranom regióne SR

Mgr. Boris KUZMICKÝ*

Assessment of the economic importance of tourism in the selected region of 
the country

In thesis author analyzes and assesses the economic importance of tourism. The 
aim of the thesis was to evaluate the economic importance of tourism in the Nitra 
region. We define the theoretical background of the tourism at the beginning of the 
thesis. The next part of the thesis is focused on the issue of legislation, policy and 
financing of tourism in the conditions of the Slovak republic. We discuss about the 
importance of the position of SMEs in tourism in the next part of thesis. We focused 
on the issue of Tourism Satellite Account as one of the most comprehensive statis-
tical tools for comparing statistical data and the status of tourism in each contry at 
the end of the theoretical part of the thesis. The empirical part of the thesis is focu-
sed on the characteristics of the Nitra region. The analysis and comparison of the 
data obtained from different souces dealing with processing of the statistical data is 
chosen form the elaboration of the empirical part of the thesis. We aim to compare 
and evaluate collected data regards organized tourism pointing out foreign active 
tourism and domestic tourism in this part of the thesis. 

Cestovanie je neodmysliteľnou súčasťou nášho života, nakoľko obohacuje naše 
životy v mnohých smeroch, prinášajúc nekonečné možnosti získania nových inšpi-
rácií. Je však diskutabilné či súčasná úroveň a kvalita cestovného ruchu v rámci 
celého svete spĺňa požiadavky, ktoré by v plnej miere uspokojovali užívateľov ces-
tovného ruchu. Krajiny s vyspelejším cestovným ruchom dnes už dosahujú úroveň, 
napĺňajúc očakávania i najnáročnejších návštevníkov. Oblasť cestovného ruchu ra-
díme v súčasnosti k najrýchlejšie sa rozvíjajúcemu hospodárskemu odvetviu, ktoré 
významne napreduje a prináša nové príležitosti v rámci svojho rozvoja. Ekonomický 
význam tohto odvetvia nie je však jediným pozitívom, nakoľko v nemalej miere má 
dosah aj na iné ľudské aktivity. Je totiž dôležitým pilierom individuálneho a kolek-
tívneho napĺňania ľudských potrieb a významnou mierou participuje na sociálnom 
rozvoji spoločnosti.

*	  Mgr. Boris Kuzmický, Vysoká škola ekonómie a manažmentu verejnej správy v Bratislave,  
	 Furdekova 16, 851 04 Bratislava, e-mail: bkuzmicky@gmail.com
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  Štatistické údaje uvádzajú, že v rámci celého sveta predstavuje podiel ces-
tovného ruchu (CR) na tvorbe hrubého domáceho produktu zhruba 11% až 13%.  
V odvetví CR je podľa ŠÚ SR zamestnaných približne 11% zamestnancov. Európ-
ske informačné listy EU (2018) uvádzajú, že v roku 2014 medzinárodný CR dosia-
hol v rámci celého sveta 1,133 miliardy návštevníkov, čo predstavuje 4,3 % nárast. 
S ohľadom na Európske štáty dosiahol CR návštevnosť 582 miliónov, čím získal 
viac ako 50% podiel na trhu. Z Európskych krajín, Francúzsko zotrváva na prvej 
pozícii ako najčastejšie navštevovaná turistická destinácia na svete.  

Súčasná situácia na Slovensku na základe dostupných štatistických údajov pre-
zentuje zvýšený záujem návštevníkov aj o krásy Slovenska. Rok 2016 priniesol  
v porovnaní s predchádzajúcimi rokmi zvýšenie návštevnosti Slovenska a rok 2017 
tieto údaje ešte predčil. V období prvých troch štvrťrokov 2017 navštívilo Slovensko 
zhruba o 311.000 viac návštevníkov ako v priebehu roku 2016, čo predstavuje 8% 
nárast návštevnosti (MINDOP SR, 2017). 

Vychádzajúc z daných údajov sa CR na Slovensku vyvíja pozitívnym smerom, av-
šak stále možno badať markantné rozdiely medzi jednotlivými regiónmi. Na to, aby 
sa CR vyvíjal a fungoval v rámci určitých pravidiel si podľa nášho názoru, vyžaduje 
neustálu spoluprácu a koordináciu. Podľa Chaloupku (2016) účelná, vopred presne 
zadefinovaná intervencia na CR je uskutočňovaná miestnou, regionálnou, národ-
nou až medzinárodnou úrovňou. Kľúčovými faktormi pri jej formovaní a vykonávaní 
stále zostávajú verejná správa a jej orgány ako aj jasnejšia špecifikáciu finančných 
zdrojov i možnosť financovania organizácií CR z nenávratných finančných príspev-
kov (Finančný mechanizmus Európskeho hospodárskeho priestoru, Švajčiarsky fi-
nančný mechanizmus, nástroj Európskeho investičného fondu JEREMIE).

Rozvoj regionálneho CR predstavuje pomerne perspektívnu oblasť, ktorá by 
mohla s minimálnymi investičnými nákladmi prinášať zaujímavé ekonomické prí-
nosy pre daný región SR. V rámci CR na Slovensku, aktívny CR tvorí 1/5 podielu 
na tvorbe HDP, čo prestavuje len 2,7%. Z uvedených skutočností vyplýva, že vývoj 
slovenského CR napreduje pomalším tempom. Pozitívum však vidíme v naštarto-
vanej ekonomike, v neustálom náraste životnej úrovne, širokospektrálnom dosahu 
CR či skutočnosti, že ide o prostredie s vysokým podielom pracovných príležitostí 
a nevyčerpateľných ekonomických možností, čo má výrazný ekonomický dopad  
i na výšku HDP.

Údaje, ktoré zverejňuje Štatistický úrad Slovenskej republiky naznačujú, že kaž-
dým rokom stúpajú počty návštevníkov ako aj počty prenocovaní v  našich uby-
tovacích zariadeniach SR celkovo. Nové pracovné príležitosti, narastajúce príjmy, 
a v neposlednom rade i využitie CR ako funkčného nástroja eliminovania regionál-
nych nerovností sú pozitívnym prínosom pre našu krajinu. Medzi najnavštevovanej-
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šie destinácie v rámci Slovenska patria hlavné mesto Bratislava, Poprad či Liptov-
ský Mikuláš, ktoré si svoju atraktivitu medzi turistami udržiavajú vďaka ich polohe. 

Na Slovensku je však mnoho ďalších atraktívnych oblastí, disponujúcich prírod-
ným i kultúrnohistorickým bohatstvom, ktoré majú čo ponúknuť potencionálnym 
užívateľom cestovného ruchu. Ich periférne umiestnenie či nedostatočne vyvinutá 
infraštruktúra však majú za následok, že o tieto destinácie nie je dostatočný záujem. 
Jednou z uvedených oblastí je i Nitriansky kraj, ktorý napriek polohe a regionálnej 
dostupnosti stále zostáva na okraji záujmu cestovného ruchu. Záujem k danej ob-
lasti som orientoval z dôvodu, že Nitra je mojím rodiskom a preto ju vnímam veľmi 
intenzívne. Je to z časti osobné no i napriek tomu si myslím, že zaujímavosti z danej 
oblasti sú nezanedbateľné. V rámci regionalizácie cestovného ruchu na Slovensku 
boli viaceré okresy Nitrianskeho samosprávneho kraja (NSK) z hľadiska potenciálu 
pre rozvoj cestovného ruchu zaradené do kategórie regiónov nízkej až strednej 
priority. Podľa nášho názoru, má nitriansky región omnoho širšie možnosti v oblasti 
cestovného ruchu, než aké sú využívané v súčasnosti. Je krásny, tvárny, historicky 
pestrý a malebný, preto si myslíme, že je veľmi dôležité zdôrazniť ich význam a pre-
klopiť aj do ekonomickej oblasti.

Nasadajúc na danú problematiku, Odbor cestovného ruchu NSK vynakladá úsilie 
o rozšírenie povedomia o  regióne v podobe koordinácie rozvoja CR, vypracová-
vaním strategických podkladov v oblasti samotného rozvoja CR (NSK, Odbor CR, 
2018). Primárnym dokumentom je „Strategický a marketingový plán rozvoja ces-
tovného ruchu v Nitrianskeho samosprávneho kraja na roky 2014 – 2020.“ Cieľom 
projektu je v čo najkratšom časovom období zužitkovať primárny potenciál oblasti 
a pripraviť vhodné prostredie na rozvoj produktových línií zacielených na vyšpecifi-
kované formy CR.  

NSK disponuje bohatým prírodným ako aj kultúrno-historickým potenciálom. Na 
jeho území sa nachádza 14 národných prírodných rezervácií, 44 prírodných rezer-
vácií, 19 prírodných pamiatok a až 46 chránených areálov (Plesník et al., 2015).  	

Čukan et. al (2013) uvádzajú, že zaujímavosťou kraja je i jeho prírodná členitosť 
a rôznorodosť. Prevažná časť kraja sa rozprestiera na území, tvorenom severným 
výbežkom nížinatej oblasti Panónskej panvy. Severnejšie položená oblasť nížiny je 
tvorená Podunajskou pahorkatinou. Krajom preteká najdlhšia rieka Slovenska Váh, 
svoje toky tu majú i rieky Dunaj, Nitra, Hron, Žitava a Ipeľ. Vďaka geografickej polo-
he a klimatickým podmienkam NSK môžeme charakterizovať ako kraj s najväčším 
počtom slnečných dní.

Napriek rôznorodosti, členitosti a  rozmanitosti krajinného rozpoloženia NSK, 
podľa štatistických údajov, v roku 2018 bolo zaznamenaných iba 0,29% pricestova-
ní zahraničných návštevníkov, čím sa daný región v rámci organizovaného, zahra-
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ničného aktívneho CR umiestnil na chvoste hodnotenia. V rámci organizovaného 
zahraničného CR aktívneho aj v roku 2018 navštívilo najviac zahraničných turistov 
Bratislavský kraj (89,05%). V rámci percentuálneho vyjadrenia  sa NSK  podieľal na 
celkových tržbách za odvetvie CR na Slovensku len vo výške 5,15%. Myslíme si, že 
v odvetví CR by sme pre NSK mohli získať vyššie % ohodnotenie, ak by sa aktív-
nejšie pracovalo s ponukami tovarov a služieb, agitáciou, marketingom, reklamou, 
pre domácich i zahraničných turistov. Štruktúru tržieb podľa jednotlivých druhov CR 
v NSK otvárali tržby z pasívneho CR, ktoré dosiahli výšku 33 136 204€ v sledova-
nom roku. Tržby z domáceho CR sa v rámci NSK pohybovali na úrovni 909 897€. 
Nízka hodnota tržieb z aktívneho CR nie je prekvapujúca, nakoľko túto skutočnosť 
potvrdzuje aj nízka návštevnosť v NSK. Najnovšie údaje o celkovej návštevnosti 
jednotlivých krajov SR zahraničnými turistami za I.Q. 2019, ktoré zverejňuje MIN-
DOP SR pod názvom „Ubytovacia štatistika CR na Slovensku“, prezentujú mierne 
rastúcu krivku návštevnosti. Zistili sme, že oproti predchádzajúcemu obdobiu došlo 
k 4,9% nárastu návštev zo zahraničia. I napriek pozitívnemu nárastu, malý záujem 
zahraničných návštevníkov a z  toho vyplývajúce umiestnenie NSK v  jednotlivých 
porovnaniach považujeme za nepriaznivé. Snahu o zviditeľnenie regiónu vnímame 
prijatím strategického dokumentu „Marketingová stratégia Slovenskej agentúry pre 
cestovný ruch na roky 2014 – 2020“, ktorý je zahrnutý do Strategického a marke-
tingového plánu rozvoja CR v NSK. Nasadajúc na obsah dokumentu, považujeme 
za potrebné upriamiť pozornosť na využitie kultúrno-historických možností kraja, 
nakoľko disponuje dostatočným potenciálom. Ďalšou z prioritných oblastí sú ter-
málne pramene a prírodné vodné plochy, z ktorých sa veľké množstvo nachádza 
v okrese Nové Zámky. Zamerali by sme sa tiež na využitie prirodzených vodných 
plôch, pretože NSK sa nachádza v pásme najteplejších letných dní. Apel kladieme 
na využívanie prírodných oblastí, ktoré by ponúklo návštevníkom potrebné portfó-
lio služieb v rámci CR, ktoré by sa dali ekonomicky využiť v rámci rozvoja infraš-
truktúry s následným prínosom pre daný región NSK. Veľký potenciál vnímame vo 
využití regiónu Levíc v oblasti vidieckeho turizmu, agroturizmu,  gastroturizmu ale 
aj vinárstva. Navrhujeme orientovať rozvoj CR i na oblasť vinohradníctva, keďže 
Tekovský a Pukanský vinohradnícky región sú súčasťou Nitrianskej vínnej cesty. 
Ostatné okresy (Šaľa, Zlaté Moravce, Topoľčany) vďaka svojmu reliéfnemu člene-
niu predstavuje nemalý potenciál na rozvoj cykloturistiky. Možnosti využitia vidíme 
predovšetkým v jednodňových výletoch, ktoré by priniesli výnosy zo stravovacích, 
dopravných a  doplnkových služieb. 

Na základe zistení sme si vytvorili relevantný obraz o aktuálnom ekonomickom 
význame CR v regióne Nitra a dospeli sme k záveru, že celkový vývoj CR a jeho 
ekonomické postavenie v NSK nevnímame celkom pozitívne. Skúmané ukazovate-
le vykazujú nedostačujúce hodnoty, jednoznačne môžeme konštatovať, že oblasť 
cestovného ruchu v NSK má väčšie možnosti ako využiť a zhodnotiť ich potenciál. 
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Rozmach strategických oblastí by dopomohol k zastabilizovaniu postavenia CR pre 
NSK v rámci ostatných regiónov Slovenska. Rozvoj a dobudovanie infraštruktúry by 
tak viedol k jeho pozitívnemu vývoju, čo by následne viedlo k  zvýšeniu atraktivity 
regiónu a odzrkadlilo sa aj v ostatných oblastiach sociálno-ekonomického života 
regiónu. V konečnom dôsledku by došlo z zvýšeniu jeho ekonomického významu. 
Sme hlboko presvedčený, že správne vybranými zásahmi a investíciami do odvet-
via CR možno „oživiť celkovú klímu“ v NSK, prilákať turistov a oživiť CR, nakoľko 
ide o bohatý a krásny región SR.
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Esej rigoróznej práce na tému: 

Potenciál rozvoja cestovného ruchu v banskoštiavnickom regióne

Mgr. Michaela LINDEROVÁ*

Evaluation of tourism development potential in selected region - focus on the 
region of Banská Štiavnica

Abstract

The thesis deals with the evaluation of tourism potential in the region of Banská 
Štiavnica. In the individual parts of the thesis we analyze localization, implemen-
tation and selective factors, describe urban and social factors, determine the ex-
tent to which the tourism potential affects the economic legislative environment and 
objectively evaluate the overall potential in tourism. In the theoretical part we pay 
attention to the current tourism system, marketing support and the main product 
segments. In the research part we bring results from questionnaires and on the 
basis of SWOT analysis we evaluate the potential of tourism development in the 
region. The cultural-historical and natural potential, architectural values and water 
areas make up an extensive complex and the greatest potential of tourism used by 
visitors for recreation, tourism and recreation.

Keywords: tourism, forms and types of tourism, tourism development potential, 
marketing, tourism region

Mnohí zahraniční turisti prichádzajú na Slovensko, aby sa oboznámili s osobit-
nou formou cestovného ruchu a mohli si prezrieť rôzne kultúrne statky v rámci kul-
túrneho dedičstva na rôznych významných miestach. Na to, aby sa predĺžila turis-
tická sezóna a vytvorili sa nové finančné príjmy do mestskej, či obecnej pokladnici, 
mnohé mestá a obce usporadúvajú rôzne kultúrne podujatia a programy, festivaly, 
výstavy a  iné aktivity, ktoré postupne vytvárajú tradície, imidž mestu, obci alebo 
i celému regiónu. Mnohých ľudí cestovného ruchu spája túžba cestovať po tichej 
a pokojnej krajine. Viacerí cestovatelia sú najradšej v kontakte s prírodou, kde môžu 
prežiť lacnú dovolenku.

Na mape Slovenska môžeme nájsť nepatrný fliačik zeme, ktorý sa nazýva ban-
skoštiavnický región. Ľudia ho obývali v prehistorických časoch, ešte dávno pred 
legendárnymi Keltmi. Vznik banskoštiavnického regiónu sa spája s ťažbou drahých 
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kovov – striebra a zlata. Banskoštiavnický rudný revír s bohatými ložiskami kovov 
patril už v časoch stredovekého Uhorska k najprogresívnejším a k najvyspelejším 
v celom vtedajšom baníckom svete. Patril k najbohatšej krajine na drahé kovy v Eu-
rópe. Čiže s banskou činnosťou sa spája vznik regiónu a sláva mesta Banská Štiav-
nica. Rozvoj ťažby drahých kovov v ďalších desaťročiach podnietil intenzívnejšiu 
stavebnú činnosť, ale aj sídliskové premeny v zmáhajúcich sa miestach patriacich 
do daného regiónu.

V banskoštiavnickom regióne sa nachádza obdivuhodný systém banských vod-
ných nádrží, v priľahlom okolí množstvo kultúrno-historických a architektonických 
pamiatok zapísaných v Listine svetového kultúrneho dedičstva UNESCO. Banská 
Štiavnica a okolie je malebne uložené vysoko v Štiavnických vrchoch. Jedná sa 
o najväčšie sopečné pohorie na Slovensku. Celé historické jadro disponuje skvost-
nými baníckymi domčekmi na okolitých svahoch, rôznymi barokovými klenotmi 
vsadenými vo vrchoch, komplexom sakrálnych stavieb vkomponovaných do prí-
rodného prostredia. Dávnou históriou dýcha každá budova, dvor, nádvorie. V sú-
časnosti tieto miesta slúžia pre oddych, turizmus a  rekreáciu. Tento nezvyčajný 
a rozsiahly komplex robí z Banskej Štiavnice a jeho okolia miesto s najvzácnejšími 
a najtrvalejšími hodnotami. Neexistuje snáď žiadna budova, či miesto, ku ktorému 
by sa neviazala nejaká významná udalosť zo slovenských národných dejín, ale aj 
z európskych, čí svetových hospodárskych dejín, dejín z vedy a techniky a školstva.

Z administratívneho hľadiska sídlom banskoštiavnického regiónu je mesto Ban-
ská Štiavnica, ktorá je súčasťou Vyššieho územného celku Banská Bystrica. Sa-
motný okres Banská Štiavnica susedí s  okresom Žarnovica, Žiar nad Hronom, 
Zvolen, Krupina a s okresom Levice, ktorý sa zaraďuje do Nitrianskeho kraja. Admi-
nistratívne okres tvorí 14 obcí a 1 mestské sídlo Banská Štiavnica, ktoré plní funkciu 
správneho sídla. Vonkajšie hranice územia tvorí od roku 2000 Geopark Banská 
Štiavnica, ktorý je daný hranicami jednotlivých katastrov obcí ako napr. Kozelník, 
Banský Studenec, Žibritov, Kráľovce-Krnišov, Prenčov, Beluj, Badaň, Banská Belá, 
Močiar, Štiavnické Bane, Dekýš, Ilija, Klastava, Podhorie, Počúvadlo, Svätý Anton, 
Pukanec, Vysoká, Hodruša Hámre, Vyhne, Sklené Teplice, Močiar a všetko čo sa 
nachádza na tejto ploche. V celom regióne dominujú prvky historickej štruktúry. 
Územie plní administratívno-správnu, obchodnú a kultúrnu funkciu. Nachádzame 
tu množstvo kultúrnohistorických pamiatok, prvky stavebno-technické, archeologic-
ké a pod., ktoré kompozične dotvárajú toto prostredie. Banskoštiavnický región je 
vyhlásený za stredisko environmentálnej výchovy Slovenskej agentúry životného 
prostredia (SAŽP). 

Oblasť banskoštiavnického geoparku je rozdelené do 11 územných celkov turiz-
mu. Hlavným sídlom okresu Banská Štiavnica je samotné mesto Banská Štiavnica 
s 46,37 km2 s počtom 10 035 obyvateľov. Najväčšou obcou v okrese je obec Svätý 
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Anton s rozlohou 22,60 km2 s počtom obyvateľov 1184. Najmenšou obcou je Počú-
vadlo, ktoré zaberá plochu 16,69 km2 a má spolu 93 obyvateľov (stav k 31.12.2019). 

Banskoštiavnický región sa nachádza v  Chránenej krajinnej oblasti (CHKO) 
Štiavnických vrchov (v Slovenskom stredohorí), ktoré z geografického hľadiska za-
sahuje do viacerých historicko-geografických regiónov. Najväčšiu časť tvorí Hont, 
ktorý sa nachádza na severe územie Horehronia, na západe ju tvorí Ponitrie, na 
juhozápade oblasť Tekova a juhovýchodne oblasť Novohradu.

V banskoštiavnickom regióne sa nachádza takmer 1 300 objektov s výnimočnou 
hodnotou regiónu. Zložité geologické podložie tvoria sopečné horniny štiavnického 
stratovulkánu. Vďaka sopečným fluviálnym procesom došlo k usádzaniu sedimen-
tárnych hornín. Geologickú stavbu štiavnického podložia tvoria horniny petrogra-
fického a metalogenetického významu. Štiavnický stratovulkán patrí k najväčším 
v strednej Európe, z tohto dôvodu sa stal zaujímavým pre viacerých geológov a vul-
kanológov, ktorý sa upriamujú na jeho skúmanie a spoznávanie. Banskú Štiavnicu 
považujú za ,,raj minerálov“. V území Štiavnice je najvyšším bodom Sitno s vyhliad-
kovou vežou v nadmorskej výške 1 009 m n. m.

Významnú úlohu v oblasti najväčšieho rozvoja Banskej Štiavnice zohralo baníc-
tvo a to v 18. až 19. storočí, ktoré malo viac ako tisícročnú históriu s vysokou tech-
nickou úrovňou, intenzitou a ekonomickou výnosnosťou. Ťažilo sa tu zlato a striebro 
a neskôr sa tu spracovávali oloveno-zinkovo-medené rudy. Banská Štiavnica patrila 
do Banskoštiavnického rudného revíru. Túto históriu prezentuje montánna turistika 
a to v štyroch tematických okruhoch ako už spomínané baníctvo a napr. aj odvodňo-
vacie dedičné štôlne, východy žíl na povrch a banský vodohospodársky systém, 
ktorý patrí ku svetovým unikátom. Tento systém vodných nádrží zachránil štiavnické 
baníctvo pred úpadkom, nakoľko ľudská a konská sila v 18. storočí už nestačila od-
čerpávať vodu zo stále hlbších baní. Viedenský dvor uvažoval preto o ich zatvorení 
a desaťtisíc ľudí by bolo bez obživy. Proti tomu sa razantne postavil konštruktér Ma-
tej Kornel Hell, ktorý v týchto rokoch vypracoval detailný plán vodohospodárskeho 
energetického systému, ktorý spájal 60 umelých tajchov a umožňoval vodu z nich 
dopraviť na miesto, kde poháňala voda vodné čerpadlá aj stupy, hámre a mlyny. 
Voda z umelých vodných  tajchov predstavovala významný energetický zdroj pre 
čerpanie spodnej banskej vody. Práve banská činnosť v minulosti zanechala v kra-
jine najvýraznejšie stopy. 

K najznámejším vodným tajchom patria Počúvadllo, Kolpašský tajch, Richňav-
ské jazero, Evičkino jazero, Studenecký tajch, Klinger, Veľká Vindšachta, Bakomi, 
Ottegrung, Rozgrund, Veľký a Malý Kolpašský tajch, Horný Hodrušský tajch, Dol-
nohodrušský tajch, Beliansky tajch a iné. Ako zdroj pitnej vody slúži voda z vodnej 
nádrže Rozgrund. Medzi ďalšie vodné pitné nádrže patrí Veľká Vodárenská a malá 
vodárenská a Bancianska vodná nádrž. Všetky vodné zdroje predurčujú zvýšené 
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možnosti pre využitie CR, športové činnosti a pod. Nádrž Rozgrund kvôli jej sa-
motnému technickému riešeniu a sklonu hrádze je považovaná za najodvážnejšie 
dielo zo všetkých vodných nádrží na svete. Tento tajch projektoval Samuel Mikovíni. 
V takto formovanej krajine bola celá ekologická stabilita a rovnováha veľmi naru-
šená, dokonca až zničená. Jednotlivé fenomény ekológie sú v tejto oblasti prezen-
tované prostredníctvom lokalít a ďalších objektov ekológie. Nachádzajú sa v nich 
objekty ako napr. náučno-turistické trasy, expozície, cyklotrasy a lyžiarske trasy.

Banskoštiavnickým regiónom preteká málo z významných vodných tokov. Len 25 
% územia odvodňuje riečka Štiavnička, ktorá patrí do povodia Ipľa. Hlavný prítok 
Štiavnička pramení pod vrchom Paradajs a preteká mestskou časťou Sitnianska 
a Štefultov. Pramení pod Červenou studňou. Cez jadro Banskej Štiavnice preteká 
tento potom systémom štôlní v krytom profile. Až v dolnej časti intravilánu potom 
tečie v otvorenom a v neupravenom koryte. Jej hlavným prítokom v katastrálnom 
území je Štefultovský potok, ktorý odvádza dažďové vody až do ústia Ipľa. V oblasti 
Sklených Teplíc, Počúvadla a  Vyhní sa vyskytujú geotermálne pramene. Riečna 
sieť je tvorená v území len krátkymi tokmi s nízkymi prietokmi. K významnejším to-
kom v okrese Banská Štiavnica patria napr. Babí potok, Beliansky, Belujský, Bystrý, 
Halčiansky, Ilijský potok, Jabloňovka, Jasenica, Klastavský potok, Richňava, Sike-
nica, Štiavnica, Potok Teplá, Vyhniansky a Vydričný potok.

Orografické celky Štiavnických vrchov zaberá Krupinská planina, Javorie, Krem-
nické vrchy, Vtáčnik a Pohronský Inovec. Reliéf strednej a južnej časti Štiavnických 
vrchov tvorí Sitnianska vrchovina, Štiavnická vrchovina, Prenčovská brázda, na vý-
chode sú to Skalky a na severe Hodrušská hornatina a Vyhnianska brázda. V južnej 
časti sa nachádza Klastavská, Belujská a Segiňovská dolina. K dominantným vr-
chom patrí Ižanský vrch (866 m n. m.), Studený vrch (876 m n. m.), Šobov (888 m n. 
m.), Paradajs (939 m n. m.), Tanád (938 m n. m.) a Ostrý vrch (868 m n. m.). Prúdy 
pyroxenického andezitu môžeme nachádzať na Sitne. Celé územie Banskej Štiav-
nice je po malokarpatskej oblasti seizmicky ďalšou aktívnou oblasťou na Slovensku.

Celý banskoštiavnický región patrí medzi klimatické oblasti podnebia s mierne 
teplou, vrchovinnovo vlhkou prevahou. Vrcholy pohorí ležia viac v chladnej oblasti. 
Priemerná ročná teplota predstavuje 9º C. Najteplejším mesiacom v roku je júl a to 
s priemernou teplotou vzduchu od 16 až do 19º C. Najchladnejším mesiacom je 
január, kedy priemerná teplota vzduchu predstavuje vo vyšších polohách okolo – 
36,5º C. Centrálna časť regiónu patrí medzi málo inverzné plochy.

Geologické podložie banskoštiavnického regiónu je pestré svojou geomorfolo-
gickou stavbou rastlinného krytu. Vegetačný kryt tvoria lesy lesostepného a step-
ného charakteru, v ktorých žijú vzácne biotopy pozoruhodných druhov. Zistilo sa, 
že v okolí Štiavnických vrchov sa nachádza okolo 1 500 rastlinných druhov, mnohé 
z nich sú zákonom chránené. Patria ku endemitom. Vegetácia je ovplyvnená pa-
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nónskou oblasťou a tieto panónske druhy sa šíria dolinou Štiavnice ako napr. Su-
chokvet smradľavý (Xeranthemum foetidum), Hadinec červený (Echium rossicum), 
Orchidea jazýčková kožia (Himtntoglossum hircinum), na skalách rastie Tavoľník 
poľský (Spirea media ssp. polonica) a iné. Lestné svahy sú porastené bučinami, du-
bovohrabovými lesmi, dubovými lesmi a okolie Sitna a Banskej Štiavnice obrastajú 
bučiny a jedľové porasty. CHKO Štiavnické vrchy sú rozlohou o výmere 77 630 ha 
najväčším územím svojho druhu na území Slovenska. V tomto vulkanickom pohorí 
rastú okrem dubov cerových aj hraby, jarabiny a najnižšie položené a prirodzene 
rastúce jedle. 

Z novšieho regionálneho fytogeograficko-vegetačného členenia územie patrí do 
bukovej a dubovej zóny a do sopečnej oblasti Štiavnických vrchov a Pohronského 
Inovca. Okrem reálnej vegetácie sa tu nachádza aj potenciálna prirodzená vege-
tácia na určitom mieste (biotopu), ktorá je zastúpená bukovo-kvetnatými porastmi, 
jedľovými lesmi, lipovo-javorovými a dubovo-cerovými lesmi. Medzi prírodovedec-
ky, historicky a kultúrne významný dominant patrí v oblasti Štiavnických vrchov Ná-
rodná prírodná rezervácia (NPR) Sitno.

Potenciál pre tvorbu produktu cestovného ruchu tvoria lokalizačné predpoklady, 
ktoré sa ďalej členia na prírodné a umelé. Územie banskoštiavnického regiónu má 
vhodný klimatický potenciál pre realizovanie zimných aj letných aktivít v cestovnom 
ruchu. Horské a podhorské masívy ako napr. Tanád, Sitno sa hodia na realizáciu aj 
zimného aj letného CR. Napr. Sitno, je vyhlásenou NPR a to kvôli prírodovedeckým, 
historickým a kultúrne významným dominantám. Sitno plní vedecko-výskumné, ná-
učné a kultúrno-výchovné ciele. Sitno je najvyšším vrchom pohoria Štiavnické vrchy 
a považuje sa za akúsi kolísku európskej turistiky. Nachádza sa vo výške 1 009 m n. 
m. a obklopujú ho z troch strán steny z andezitu. Na samotnom vrchole sa nachá-
dza rozhľadňa a vysielač Sitno. Na Sitne sa nachádza aj mohutné lužické hradisko 
z roku 1 200 až 800 p. n. letopočtom. V 13. storočí bol vybudovaný kamenný hrad 
a jeho pozostatky sa na tomto mieste na východnom úbočí pohoria. Hrad zohrával 
dôležitú obrannú funkciu proti tureckým vojskám, ktoré tento región v 16. storočí 
často napádali. Majiteľmi hradu boli v 17. storočí Koháryovci. Kuruckými vojskami 
bol hrad v rokoch 1703 – 1710 spustošený. Andrej Jozef Koháry bol od roku 1727 
aj majiteľom kaštieľa vo Svätom Antone.

V malebnom, prírodnom údolí pod Klingerským tajchom sa na okraji mesta Ban-
skej Štiavnice nachádza Banský skanzen, ktorý má okrem povrchovej expozície aj 
hlbinnú. V povrchovej expozícii si návštevníci môžu prezrieť banské budovy, za-
riadenia ako napr. Kachelmanov vodnostĺpcový ťažný stroj, geologickú expozíciu 
lomového dobývania a banské stroje. Lákadlom pre turistov je hlbinná expozícia, 
ktorú návštevník absolvuje v baníckom plášti, s prilbou v ruke a s lampášom. Medzi 
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najcennejšie exponáty patrí podzemný konský ťažný gápeľ z druhej polovice 19. 
storočia. Patrí k jediným zachráneným zariadeniam svojho druhu na Slovensku.

V prírodnom prostredí k významným lokalitám v území patrí lyžiarske stredisko 
Ski Salamandra Resort, ktorý leží neďaleko Banskej Štiavnice a je ojedinelým stre-
diskom so sedačkovou lanovkou v celom okolí. V zimnom období stredisko slúži 
lyžiarom. Na zimnom štadióne pri vleku si na svoje prídu aj korčuliari a v  letnom 
období je sedačková lanovka využívaná na vyvezenie bicyklov, kde nadšenci cyk-
loturistiky sa môžu bicyklovať traťou nazývanou ,,Bajkom k Tajchom.“ Pre bežkárov 
sú tu vybudované viaceré bežecké trate. Zaujímavosti banskej krajiny sprístupňujú 
viaceré náučné chodníky (NCH). Návštevníci po nich môžu byť sprevádzaný buď 
prostredníctvom dvojjazyčných sprievodcov alebo prostredníctvom turistických 
máp. Tematicky sa zameriavajú na pamiatky banskej kultúrnej krajiny. Sú doplnené 
o interpretačné panely, ktoré sú zakomponované do autentického prostredia. K zná-
mym NCH patria napr. turisticko-náučný chodník Paradaiz, chodník Milana Kapus-
tu, ktorý vedie po žile Terézia, NCH Glanzenberg a k často navštevovaným patrí 
napr. aj internetový NCH ktorý nesie názov „Cestujeme v čase v Banskej Hodruši“, 
na ktorom sú umiestnené QR kódy na drevených koloch, ktoré zobrazujú popis 
pamiatok s  kreslenými vizuálnymi rekonštrukciami pôvodných pamiatok. Banské 
dedičstvo je takýmto spôsobom sprístupnené v prírode, kde toto prostredie dotvá-
rajú zrekonštruované vstupné portály štôlní.

Druhým významným hydrologickým prvkom sú termálne pramene v okolí a pod-
zemné termálne, liečivé vody, ktoré sa nachádzajú v regióne ako napr. v Sklených 
Tepliciach, Vyhniach a v jednej banskej šachte v Banskej Štiavnici, kde vyviera teplý 
minerálny prameň o teplote 48,5º C. Sklené Teplice ako kúpeľné mesto sa dostalo 
do povedomia v 16. storočí. Dodnes kúpele lákajú nielen odborníkov a cestovateľov 
z rôznych miest Slovenska a zo zahraničia. V súčasnosti pramení v Tepliciach 12 
prameňov vo vulkanickom pásme. Liečivá voda lieči ochorenia pohybového ústro-
jenstva a nervové choroby. V minulosti v Sklených Tepliciach bola vybudovaná sklá-
reň a sklárska huta, v ktorej sa oddeľovalo zlato od striebra od nevyužívaných rúd 
a to pomocou olova. Zánik baníctva sa odráža na využívaní prírodných zdrojov na 
rekreačné využitie.

Celé katastrálne územie obce Sklené Teplice patrí do CHKO Štiavnické vrchy. 
Do katastra zasahuje prírodná pamiatka Kapitulské bralá. Toto územie má európ-
sky význam. V banskoštiavnickom regióne sa nachádzajú viaceré sídla s veľkými 
odlesnenými plochami. Okolie Banskej Štiavnice je tvorené lesmi, v ktorých sa vy-
skytuje množstvo cudzokrajných drevín. V roku 1807 bola v meste Banská Štiav-
nica založená Banícka a lesnícka akadémia, v rámci ktorej neskôr bola založená 
botanická záhrada, v  ktorej na ploche 3,5 ha boli vysadené dreviny z  rozličných 
častí sveta. Pri obci Podhorie sa nachádza Žakýlske pleso (NPP) a to na ploche 
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6,38 ha. Plní vedeckovýskumné, náučné a kultúrno-výchovné ciele. K maloplošným 
chráneným lokalitám patrí aj Chránený areál Arborétum Kysihýbeľ. V celom regióne 
je 15 maloplošných chránených území. Na území sa nachádza množstvo histo-
rických a technických pamiatok roztrúsených vo voľnej krajine. Niektoré z nich sú 
koncentrované v centrálnej časti pohoria. K významným patrí Kamenný jarok, ktorý 
na malom území disponuje množstvom neovulkanitov. Pestrosť reliéfu a vegetácie 
dodáva prostrediu významný charakter. Je to jediné miesto s výskytom viacerých 
druhov orchideí v území. Na trvalých trávnych porastoch, na ktoré pripadá 65 % 
poľnohospodárskej pôdy sa chovajú prevažne ovce. Orná pôda je využívaná na 
pestovanie ovocných stromov, v  čom spočíva tiež potenciál územia. V  minulosti 
v  okolí Banskej Štiavnice vznikali drevorubačské osady, kde sa ťažilo drevo pre 
potreby baníctva. Celá lokálna architektúra v banskoštiavnickom regióne má buď 
vidiecky alebo mestský charakter. Územie tohto regiónu bolo výrazne v minulosti 
ovplyvnené banskou činnosťou od stredoveku až do 20. storočia, čo umožnilo vy-
tvorenie výnimočného a jedinečného kultúrneho dedičstva. Banská Štiavnica patrí 
k najstarším banským mestám na Slovensku. Hlavnými činiteľmi, ktoré ovplyvnili 
osídľovania a ekonomické formácie jednotlivých sídiel v regióne boli nálezy drahých 
kovov, ich ťažba a spracovanie. Územný celok sa začal formovať v stredoveku v zlo-
žitom prostredí. Archeologické nálezy a výskumy potvrdzujú, že v území sa prelínali 
viaceré praveké kultúry a najstaršie z doby kamennej. V praveku so spracovaním 
kovov sa dlhodobo traduje činnosť Keltov a Kotínov. Tieto kmene boli schopné ťažiť 
a spracovať kovy na vysokej úrovni. Osídlenie a mestotvorný proces urýchlili nálezy 
drahých kovov a neskôr uhorský kráľ Belo IV. udelil mestu Banská Štiavnica v 12. 
storočí mestské kráľovské výsady. Staršia histografia uvádza, že prvý hodnoverný 
písomný údaj o Banskej Štiavnici s označením Baňa pochádza z roku 1217. V tej 
dobe panoval Uhorský kráľ Ondrej II. V 13. storočí predstavoval banskoštiavnický 
región hlavný zdroj príjmov kráľovského dvora Uhorska. Do územia sa sťahovali 
kolonisti zo Saska, Tirolska a Durínska, neskôr územie obkolesovali majetky hon-
tianskych, šľachtických rodín a tekovských kurialistov. Chotáre a  priľahlé dediny 
ako Kerling, Kopanice, Sigelsberg (dnes Štiavnické Bane), Banský Studenec, Žakyl 
(dnes Podhorie) osídľovali panstvá hronskobeňadického opátstva, Osmani, členo-
via patricijskej vrstvy ťažiarov a  koncom 15. a  začiatkom 16. storočia sa začalo 
emancipačne meniť vplyvom viacerých udalostí celé prostredie Banskej Štiavnice. 
Do regiónu vstúpili Dóciovci, majitelia hradných panstiev Revište a Šašov. Vyvolali 
spory o Banskú Štiavnicu a o územia. Vyberalo sa mýto v Žarnovici. Začali spory 
o  dediny Vyhne a  Bzenicu. Celkovú situáciu zhoršovali v  17. storočí protihabs-
burské stavovské povstania. V 18. storočí sa zhoršovalo postavenie chudobných 
vrstiev a rôznych kategórií banského robotníctva. Viaceré ťažiarske rodiny opúšťali 
banskoštiavnický región a preorientovali sa na obchod. Začiatky centralizácie spa-
dajú do 20. storočia. Dlhoročné spory boli aj o tzv. prijatie Maximiliánovho banského 
poriadku. Po protihabsburských stavovských povstaniach a  po ukončení takmer 
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150 ročnej expanzie Osmanov sa situácia v  krajine stabilizovala. Avšak hospo-
dárstvo a baníctvo nadväzujúce na výrobné odvetvia v regióne boli vo veľmi zlom 
stave. Až opatrenia panovníčky Márie Terézie vládnucej v  rokoch 1740 až 1780 
priniesli nové obdobia reforiem a po všetkých stránkach sa Banská Štiavnica po-
zdvihla a začiatkom 80. rokov 18. storočia sa stala demograficky druhým najväčším 
mestom na Slovensku a tretím v Uhorsku. Upravené bolo aj riadenie baníctva, nové 
možnosti zamestnania priniesol textilný priemysel a založená v regióne bola aj to-
váreň v Sandriku v Dolných Hámroch. Banská Štiavnica sa stala centrom riadenia 
a správy baníctva na nových princípoch kameralistiky panovníckeho dvora, mestom 
vedy, výskumu, výučby a kultúrnej vzdelanosti najvyššieho stupňa zásluhou náv-
štev Márie Terézie a cisára Františka Štefana Lotrinského a ich synov v roku 1751. 
Edukácia sa začala aj na Baníckej škole a od roku 1764 sa začalo vyučovať na 
vysokej škole Baníckej a neskôr na lesníckej akadémii. V regióne pôsobili viacerí 
významní stavitelia, kamenári, maliari, obchodníci, kupci a  cechoví majstri, ktorí 
vystavali významné stavby a kultúrno-historické pamiatky, pamiatkové rezervácie, 
či hrady, zámky, kaštiele, múzeá, galérie a náboženské miesta. Baníctvo v 19. sto-
ročí patrilo k  hlavným výrobným odvetviam v  regióne. Koncom 20. storočia boli 
mnohé bane zatvorené a začali vznikať drevársky, obuvnícky, textilný a tabakový 
priemysel. Obyvateľstvo postihli najviac udalosti II. svetovej vojny v roku 1948. Veľa 
obyvateľov z územia emigrovalo. Nemecké vojská poškodili viaceré budovy. K ob-
nove pamiatok dochádzalo koncom 20. storočia a mesto Banská Štiavnica v roku 
1950 bola vyhlásená za mestskú pamiatkovú rezerváciu, čím sa pristúpilo ku kate-
gorizácii pamiatok a k určovaniu ich stupňa pamiatkovej ochrany. V rokoch 1978 sa 
začala budovať nová infraštruktúra v meste a v odľahlých miestach. Mesto Banská 
Štiavnica bolo zapísané na Listinu svetového kultúrneho a prírodného dedičstva 
UNESCO. Začiatkom 90. rokov 20. storočia sa mesto a priľahlé obce začali orien-
tovať na aktivity podporujúce kultúru a cestovný ruch. Dominantou v centre sídla 
Banská Štiavnica sa stalo pôvodné Radničné a Trojičné námestie. V sídle sa začali 
viac segregovať jednotlivé funkčné časti bývania a vybavenosti, rekreácie a výro-
by. Z  hľadiska administratívno-správneho členenia územia vznikli mestské časti, 
viaceré urbanistické obvody, priestorové bloky, rozvojové lokality a samostatné ka-
tastrálne územia. Medzi významné prvky historickej štruktúry patrí Starý a  Nový 
zámok. Banské múzeum a poľovnícky kaštieľ rodiny Coburgovcov sa nachádza vo 
Svätom Antone. V meste sa nachádzajú dva hrady z obdobia protitureckých vojen, 
v meste je zachovaných viacero brán a múrov. V regióne sa nachádza niekoľko pút-
nických a spomienkových miest. K známym patrí najkrajšia a najstaršia baroková 
štiavnická Kalvária, ktorá je postavená na vrchu Scharffenberg (Ostrý vrch), ktorá 
zo všetkých strán poskytuje výhľad na štiavnickú kalderu, potom je to vrch Tanád 
a tajch Bakomi. Štiavnická Kalvária prešla novou rekonštrukciou a stáva sa jednou 
za najnavštevovanejších miest regiónu. Hlavným prvkom, ktorý ovplyvňuje poten-
ciál z hľadiska kultúrno-historických pamiatok tvorí mestská pamiatková rezervácia 
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Štiavnické Bane, skanzen banského múzea, Akadémia a botanická záhrada, farský 
kostol Nanebovzatia Panny Márie, Kostol sv. Kataríny, Klopačka, Dom Maríny, Piar-
gska brána, Radnica a súsošie Panny Márie, Židovská synagóga, Židovský cinto-
rín za múrmi Starého zámku, Kamerhoff, čiže najstarší banícky stavebný komplex, 
nazývaný tiež Komorný dvor atď. Tieto pamiatky tvoria najväčší kultúrno-historický 
potenciál v regióne.

Medzi kultúrno-správne podmienky, ktoré vplývajú na návštevnosť CR do jed-
notlivých miest v banskoštiavnickom regióne patria rôzne stupne spoločenskej or-
ganizovanosti. V samotnom meste Banská Štiavnica už o zábavu a dobrú pohodu 
nebola núdza už ani v časoch minulých. Už v 17. storočí sa konali v meste veselé 
a  roztopašné sprievody a  to vďaka študentom banskoštiavnickej akadémie. Aka-
demické prostredie bolo živnou pôdou pre široko koncipovaný spoločenský život 
študentov. Viacero zvykov, obyčají a piesní vzniklo na pôde tejto školy a dodnes 
a udržujú vo viac alebo menej modifikovaných formách na zahraničných vysokých 
školách a stredných školách. Napr. atraktivitou, ktorú návštevník nemôže vidieť ni-
kde inde na svete je Banskoštiavnický salamander. Účastníci dnešného balagá-
šového sprievodu vychádzajú do ulice Banskej Štiavnice v starodávnych odevoch 
baníkov, cigáňov, sprievod sprevádzajú rôzne vymyslené rozprávkové bytosti ste-
lesňujúce baníckych duchov a vládcov podzemia alebo postavičky pastiera s jašte-
ričkou, smútočníkov, remeselníkov a iných baníckych permoníkov a pod., ktoré roz-
dávajú svojim účastníkom radosť a dobrú náladu. Táto tradícia sa viaže k roku 1919. 
Patrí k súčasným a pravidelným rituálom dodnes. Medzi ďalšie kultúrne podujatia 
patria napr. Dni Sv. Huberta, Oberačka po Sebechlebsky, Podsitnianske dni hoj-
nosti, Furmanské preteky, Festival kumštu, remesla a zábavy, živé šachy Animatus 
Lusus, Noc na Starom Zámku, Nezabudnuteľné remeslá, Filmový festival Štyri živly, 
hudobný festival Jazznica, Festival Cap á l‘ Est, Beh ústavy, Beh trate mládeže atď. 
O pestrý program sa postará v regióne kino Akademik, ktoré počas letných mesia-
cov premieta filmy priamo v amfiteátri pod holým nebom a pod Novým Zámkom.

Do banskoštiavnického regiónu smerujú cesty I., II. a  III. triedy a zabezpečujú 
výbornú dostupnosť do mesta Banská Štiavnica. Hlavným cestným ťahom je cesta 
I. triedy č. E 51, ktorá prechádza okresom v severo-južnom smere s napojením na 
diaľničnú komunikáciu R1 (E 571). 

Hlavnou činnosťou infraštruktúrnych zariadení ako sú napr. ubytovacie, zábavné, 
športové a stravovacie zariadenia je poskytovanie čo najkvalitnejších služieb v za-
riadeniach, ktoré okrem dobrých jedál a nápojov poskytujú ubytovania a servisné 
služby. V celom banskoštiavnickom regióne je k dispozícii 6 ubytovacích zariadení, 
ktoré poskytujú víkendové pobyty, 2 ubytovacie zariadenia poskytujúce wellness 
pobyty, 2 zariadenia, ktoré poskytujú rodinné pobyty, 6 zariadení, ktoré zvyšujú 
atraktívnosť pre návštevníkov, ktorí obľubujú romantické pobyty pre dvoch, ďalšej 
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je k dispozícii spolu 6 zariadení pre aktívne pobyty, 1 zariadenie umožňuje netra-
dičné ubytovanie a 3 zariadenia sa snažia zvyšovať zisk prenajímaním ubytovacích 
priestorov pre cyklistov. Skvelý pobyt priamo v centre Banskej Štiavnice umožňuje 
hotel Barcadam, v ktorom sa nachádza bezbariérový prístup, wi-fi zóna s interne-
tom a vínna pivnica. Wellness pobyt si návštevník môže zakúpiť buď v modernom 
Banskom dome, romantický pobyt môže zažiť v hoteli Bristol, zážitkový pobyt v Div-
nej pani Luxury Rooms, ubytovanie poskytuje dom Berg, hotely Daro, Grand Matej, 
Kerling alebo sa návštevník môže ubytovať v hoteli Ski Salamandra resort, v pen-
zióne Kachelman, v penzióne Tomino, v hosteli Skautský dom, v penzióne Resla 
pri Klopačke, v ubytovacom zariadení Sad nad Kerlingom, v Penzióne pri Počú-
vadlianskom jazere, v penzióne Nostalgia, Kosmopolitan II., v penzióne Rozália, vo 
Ville Maria, v dome Maríny a pod. V takmer každom ubytovacom zariadení nechýba 
wi-fi centrum a klimatizácia, bezplatné parkovanie, komplexné vybavenie izieb s TV 
a ostatné služby ako napr. v hoteloch sa jedná o stravovacie služby, fitcentrá, bazé-
ny, bary, či reštaurácie. V ubytovacích zariadeniach sa nachádzajú rôzne cenníky 
za poskytované služby. Väčším skupinám ľudí poskytujú skôr internátne ubytovne 
v časti Povrazníka. K často vyhľadávaným a najpopulárnejším zariadeniam patrí 
Ranč Nádej vo Svätom Antone. Toto zariadenie sa zaoberá agroturistikou. Na ranči 
sa chovajú kone, poníky aj netradičné domáce zvieratá. Za prítomnosti inštruktora 
si každý návštevník môže zajazdiť na koni. Okolie Počúvadlianskeho jazera je zná-
me pre účastníkov letnej rekreácie. Okrem hotela, penziónov a ďalších chát sa tu 
nachádza pri jazere požičovňa cestných bicyklov, vodných bicyklov a člnov. V blíz-
kosti jazera sa nachádza autokemping. Okrem viacerých náučných chodníkov, kto-
ré sú určené pre turistiku, rekreáciu pri vode umožňuje hotel Topky. V regióne sa 
nachádzajú ďalšie lokality, v ktorých sa realizuje rekreácia pri vode. K známym patrí 
Richňava, moderný a vynovený Kolpašský tajch, na ktorom je nová pláž s mólom. 
V  meste Banská Štiavnica nechýba ani krytá plaváreň. Na hlavnej ulici Banskej 
Štiavnici je vybudovaná bowlingová dráha a v Štiavnických Baniach sme našli pa-
intballové ihrisko pre 15 osôb. V samotnom meste Banská Štiavnica je niekoľko 
nočných klubov, barov a pravidelne sa tu konajú diskotéky. V meste Banská Štiav-
nica kultúrne vyžitie prináša aj kino Vatra. Všetky tieto zariadenia uspokojujú svojou 
infraštruktúrou a  vybavením potreby účastníkov CR. V meste nechýba futbalové 
ihrisko, posilňovňa v Centre voľného času, verejný motokrosový areál na Šobove. 
Doplnkovou informačnou službou v banskoštiavnickom regióne sú turistické infor-
mácie. Pre tento účel je v meste zriadené turistické informačné centrum (TIC), ktoré 
svoje informácie poskytuje buď za symbolický poplatok alebo zadarmo.

Urbanistické obvody majú prevahu hromadného bývania individuálneho charak-
teru. Dopĺňajú ich budovy občianskej vybavenosti a priemyselnej výroby, objekty 
bytových domov, ktoré vyčnievajú kompozične a sú v kontraste s historickou štruk-
túrou územia. Archeologickou lokalitou je Červená Studňa. Je územím, ktorú tvorí 
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zachovaná kultúrna krajina lesného typu, ktorej dominantou je autenticky skalný 
masív Glanzenberg, ktorý sa v minulosti uplatňoval v siluete mesta a v súčasnosti je 
zarastený náletovou zeleňou, ktorá zmenila výraz lokality. Prechádzať sa návštev-
níci môžu po rôznych lesných chodníčkoch a viacerých značených cyklotrasách. 
Severovýchodná časť územia plní doplnkovú funkciu oddychovú a  regeneračnú, 
nakoľko v nej prevažuje vysoká zeleň, ktorá nenarúša siluetu historickej zástavby 
mesta Banská Štiavnica. 

Banská Štiavnica a okolie sa zaraďuje medzi najvýznamnejšie geoparky na Slo-
vensku. Medzirezortná komisia pre geoparky SR vypracúva pravidelne akčné plány, 
ktoré sa týkajú realizácie „Koncepcie geoparkov SR.“ Tu môžeme vidieť, že o ban-
skoštiavnický región rastie záujem aj zo strany viacerých zúčastnených strán, preto 
sa očakáva, že aj v budúcnosti bude rásť dopyt v cestovnom ruchu v tejto lokalite.

Po niekoľkých rokoch neúnavnej práce mestského zastupiteľstva bol v roku 2019 
udelený mestu Banská Štiavnica titul „Mesto kultúry SR 2019“. Tento titul mesto zís-
kalo za projekt pod názvom „Renovácia identity“, ktorý bol založený na objavovaní 
lokálnych príbehov a súčasnej modernej identity mesta. Minulosť bola prepojená 
s tradičnou modernou prítomnosťou. 

Celá lokalita banskoštiavnického regiónu má univerzálnu kultúrnu a  prírodnú 
hodnotu, pretože každému návštevníkovi prináša zážitky, čo má na neho pozitívny 
dopad, nakoľko sa do regiónu neskôr opätovne vracia. Veríme, že o celé toto kul-
túrne dedičstvo sa budú všetky subjekty v regióne starať, že posolstvo, ktoré táto 
lokalita v  sebe skrýva, budeme môcť ďalším generáciám odovzdať a že činnosť 
človeka nikdy nezmení charakter regiónu a jeho krajinnú štruktúru. Veríme, že v re-
gióne nájde cestovný ruch praktické uplatnenie a zároveň, že aj v rámci plánovania 
ďalšieho využitia potenciálu v území, sa nestane odvetvím, ktoré by všetky hodnoty 
v  banskoštiavnickom regióne trvalo poznačilo a  že cestovný ruch sa bude vždy 
uplatňovať v súlade s trvalo udržateľným rozvojom a v tomto duchu.
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