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ABSTRAKT

Abstrakt slovensky

V mojej bakalarskej praci som za zaoberal vyuZitfrarketingu a marketingového riadenia v
spolanosti ZTS-Konzult, a.s. ako nastrojov prostredrantwktorych si firma moéze zvytSsvoju
konkurencieschopnés a vylepsf postavenie na trhu. Navrhy a doptsmia vychadzali
z podrobnej analyzy gasného postavenia firmy na trhu a momentalneheu staarketingu
a marketingoveho riadenia. Navrhy a dogenia som sformuloval tak, aby pre firmu priniesli

¢0 moZno najvyssi efekt za vyuZzitia stanovenych mainych nakladov.

Abstract in English

In my bachelor thesis | dealt with using marketargd marketing management in ZTS-
Konzult, plc as tools of improving competitive aflyiland position in the market. Suggestions
and recommendations were based on detailed analiysisrrent company state in the market
and of marketing and marketing management in thmpamy. These suggestions and

recommendations will have the highest possibleceffgth given minimal costs.



»Nas Zivot je jedinym/pdn¥tem na tomto ¥,
ktery neniZzeme povazovati za své soukromé
vlastnictvi, nebo jsme néfim nepgispeli k jeho
vzniku. Byl ndm jen prafpcen s povinnosti
odevzdati  jej potomstvu rozmnozeny a

zdokonaleny*.
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UvoD

Sme plnopravnymilenom Europskej Unie. Do na3ej krajiny a taktiegidau pradi
mnozstvo zahratihych investicii. Svoje poldky u nas buduju J&é nadnarodné
spolanosti s dlhorénou tradiciou. MéZzemegerpa' prostriedky z rozvojovych fondov,
ZniZuje sa daové zaazenie. VSetky tieto faktory pozitivne vplyvaju mazvoj
podnikatéského prostredia. Sanca zrealizowevoje plany je vysSia, ako kedykek
v minulosti. No uspech dosiahnu len ti najlep3i, tie ktori sa ndaknu, dokazu bojova

s konkurenciou a porazju.

Téma mojej bakalarskej prace, v ktorej sa budenberad predovSetkym marketingom
a marketingovym riadenim je: Marketing ako jedemasgtrojov pre zvySenie
konkurencieschopnosti spélwosti ZTS-Konzult, a.s. Tato tému som si vybral

Z nasledujucich dévodov:

e Zaujima ma vSetko spojené s danou problematikopoznatky, ktoré mézu

napomo&e€ vylepSeniu konkuremej pozicie firmy.

» Po UspeSnom zloZeni bakalarskej skiusky by som oédxjmval v magisterskom

Studijnom programe v obore Management a marketing.

Tému budem spracovavavo firme ZTS-Konzult, a.s., ktora sa zaoberd pvSdtkym
poskytovanim sluzieb poziarnej ochrany na kamej baze. Je to mala firma pdésobiaca
v meste Dubnica nad Vahom a blizkom okoli. Vedespol@nosti prejavilo ochotu

a okamzité nadSenie pre danu verma vémi potesilo.

Cielom mojej prace je vyhotowiefektivny navrh vyuZzitia marketingu a marketingové

riadenia v spolénosti ZTS- Konzult, a.s.

V prvej casti bakalarskej prace spracujem teoretické pognatlaoberajice sa
predovSetkym marketingom a marketingovym riaderktoré budeméerpa z odbornej
literatary. V nasledujucej praktickefasti sa budem zaobéraspracovanim analyzy
sitasného postavenia marketingu, marketingového riadea firme a konkuretného
postavenia firmy. Praca bude Kot spracovanim samotného navrhu na zlepSenie

sitasného stavu a jeho podrobenim nakladovej a riejkanalyze.

Verim, Ze moja bakalarska praca bude prinosom ate Fakultu managementu

a ekonomiky, tak aj pre spa@loos’ ZTS-Konzult, a.s.



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky

|. TEORETICKA CAST



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 9

1 MARKETINGOVE RIADENIE

Podniky a ich jednotlivéasti musia by riadené. Tato skutmog’ sa plne v#ahuje nielen

na podnik ako celok, ale i na marketing ako jedpodnikovyche¢innosti.

Marketingové riadenie je v podniku brané ako kompée aktivita veduca k dosiahnutiu
marketingovych ciBov a zodpovedndsza to, Ze vynalozené marketingové Usilie ma za

nasledok dosiahnutie ¢i@v organizacie [2].

ZjednoduSene marketingoveé riadenie chapemeakkivity veduce k dosiahnutiu zmeny

na cig’ovom trhu.

P. Kotler

Podstata marketingoveho riadeniadpa v usporiadanom subore poznatkov a informacii,
» spracovanom formou navodu pre marketingové jedreanézhodovanie,
» veducom k dosiahnutiu podnikovych a marketingowiefiov,
» pri efektivnom vyuZivani zdrojov podniku.

Z&kladnym ciéom marketingového riadenia je dosiahnutigtych vyhod, a to:

» vytvorenim @inného vZahu podniku k citovému trhu, na ktorom su realizované
vyrobky ¢i sluzby vyrabané alebo poskytované podnikom, aykteedie

k dosiahnutiu optimalnych fingnych ukazovatiov

e volbou a formulovanim marketingovych stratégii podjpasich vytvorenie
Zivotaschopného trhového priestoru pre zdravy wkoblebo sluzbu v sulade so

zdrojmi a ciémi podniku

e spravnym vyberom, vychovou a motivovanim schopnyetldcich pracovnikov
vykonavajucich manazérske funkcie v marketingovawsedi v ramci celkovej

podnikovej hierarchie [2].

Akou koncepciou by sme sa mali ri@iAka vahu by mali mazaujmy firmy, zakaznikov,
¢i spolanosti ako celku? V praxi totiz Vi ¢asto dochadza ku konfliktu tychto zaujmov.

Pri svojich aktivitdch vyuzivaja firmy niektortrmsledujucich piatich koncepcii:
a) vyrobna

b) vyrobkova
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c) predajna
d) marketingovu
e) spol@éensky marketing

V d’alSejc¢asti prace by som sa rad zameral na koncepciu &pwkého marketing, ktora
je pod’a méjho nazoru v sasnosti najatraktivnejSou formou riadenia Uspedrggnizacie
[10].

1.1 Koncepcia spoldenského marketingu

Koncepcia spolienského marketingu zastava stanovisko, Ze uUloh@anaracie je
urcova’ potreby, poziadavky a zaujmy Bmych trhov a poskytovauspokojovanie
potrieb zakaznika dinnejSie a efektivnejSie ako konkurenti sp6sobotorykzachovava

alebo zvySuje blahobyt spotreliidea spoldnosti [27].
Koncepcia spolkenského marketingu je z piatich uvedenych konceyagiiovsia.
Spolaiensky marketing si kladie otazky:
Je tradina marketingova koncepcia vyhovujica v dobe,
* ked ¢elime vaznym problémom v oblasti Zivotného prosaed
» ked hrozi nebezp®nstvo, Ze skoro budu #grpané vyznamné energetické zdroje?
» ked sa zvySuje piet obyvatéov naSej planéty?
» ked narastaju hospodarske problémy sveta ?
» Kked socialne aspekty siasto opominané?

Preukazuje firma, ktord identifikuje a uspokojujedividualne, okamZzité, kratkodobé
potreby a priania zékaznikov, vzdy dobro samotnémalaznikovi z Badiska jeho

dihodobejSich potriebi z h'adiska potrieb spotmosti ako celku?

Pod’a koncepcie spotenského marketingucistd” marketingova koncepcia prehliada
mozny konflikt medzi kratkodobymi, dasnymi potrebami zdkaznika a jeho potreb&mi

prianiami dlhodobymi [10].

Pod’a Cichovského je spol@nsky marketing najnov3ou trhovou marketingovou
koncepciou v tridde marketing — produkt — predaie ka najskér marketingom zistena

potreba prislusného segmentu trhubugi, ktori vykazuju konkrétnu potrebu. Kvalitativne
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a kvantitativne parametre potreby trhu su zaklageendefiniciu dopytu, ktoré musia thy
na rozdiel od cistej marketingovej koncepcie eSte v sulade s pelosenskym
hodnotovym zaujmom, tj. filozofiou trvalo udrzéte€ho rozvoja, do ktorého je

marketingovy svetovy nazor obyvéte a trhu vS8eobecne implementovany [3].

spolotnost’
(dihadoby pozitiviy wvywa))

koncopcia
spoloéenského
marketingu

zakaznici firmy
{uspokojenie podrieb a pnani) {zisk)

Obr. 1. Koncepcia spotenského marketingu.

Obrazok 1 ukazuje, Ze pri vyuZivani tejto koncepge treba p&as pripravy

marketingovych stratégii z6adnt’ tri druhy zaujmov:
» vlastné zaujmy firmy a zisku
» zaujem zékaznika uspokidgvoje potreby a priania
» zaujem spolenosti ako celku [10]
Koncepcia spokenského marketingu vyzyva obchodnikov aby udrZiapal urcovani

svojej obchodnej politiky rovnovahu (rovnovahu ziggodniku, spokojnosti zdkaznika a

verejného zaujmu) [27].

V minulosti bolo hlavnym ciBom marketingového rozhodnutia dosiatida najrychlejSie
zisk. Potom si firmy z&li uvedomova dolezito$ uspokojovéd potreby a priania
zékaznika iz dlhodobéholddiska atak vznikala marketingova koncepcia. §asiej
dobe za&ina mnoho firiem pri priprave marketingového rozmatih premyBat’ o zaujme

spolanosti ako celku.

Jednou s takych firiem je iJohnsdéa Johnson. KaZdotme je ¢asopisom Fortune

uvadzana medzi firmami, ktoré maju zmysel pre zedgdoos za vyvoj spolénosti i za
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stav Zivotného prostredia. Jej zaujem o spamhské dianie je vyjadreny vo firemnom
dokumenteNasSe krédpktory zddra#uje ¢estnos, integritu a na prvé miesto stavia nie
zisk, alecloveka. Potla tejto filozofie firma radSej utrpi VG stratu, nez aby uviedla na
trh vadny vyrobok. Spozoruje taktiez radu aktivitpré prospievaju spotrebii@m,
zamestnancom i zivotnému prostrediu. Vyznamny aieidpracovnik spolkmosti uvadza:
»AK sa snazimeinis, ¢o je spravne, na konci kazdéhpadverime, Ze nés trh nakoniec
odmen( [10].
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2  MARKETING SLUZIEB

.Sluzba je akakd'vek ¢innost’ alebo schopnag ktoru jedna strana méze ponukmu
druhej strane. Vo svojej podstate je nehmotna ayteara Ziadne hmotné vlastnictve.

Poskytovanie sluzby méze, (ale nemusiy Bpojené s hmotnym produktom?®.

P. Kotler

2.1 Vlastnosti sluzieb

Nehmotnog’
Je najcharakteristickejSou vlasttios sluzieb a od nej sa odvijajialSie vlastnosti.

Cistl sluzbu nemozno zhodnbitiadnym fyzickym zmyslom — nemozno si ju pred kiipo

prehliadnd a len v malo pripadoch ju mozno vyskiifH.
Neoddelitd’nost’

Predstavuje poskytovd® ako sdags’ poskytovanej sluzby. Predpokladom uUspechu pri
vlastnom poskytovani je predovSetkym personal $tahreej kvality. Znamena to
investovd do spravnychiudi, vychovavéich a trénovg, spravne motivouaa odméova’

[2].

Heterogenita

Variabilita sluzieb suvisi predovSetkym so Standard kvality sluzby. V procese
poskytovania sluzby su pritomriydia, zakaznici a poskytované sluzby. Ich chovamie
nemozné vzdy predpovetjar pripade zékaznika je dokonca zlozité stahaxdité normy

chovania [9].

Neskladovat#@nost’

P&sobi marketingové problémy predovSetkym tam,dajeyt po sluzbach kolisa. Existuje
rada technik, ktoré sa aspdiastaine pokuSaju prispiek rieSeniu problému (napr.
rozdielne tarify pre poskytovanie sluzieb v denndognd dobu). S neskladovéditeos’ou

suvisi aj vynaloZenie nékladov na udrZzovanie diggiy sluzieb. Tieto naklady su

niekedy zname ako ,néklady na skladovanie sluZjgp“

Znidite’nos’
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Nehmotnos sluzieb vedie k tomu, Ze sluzby je nemozné sklagjouchovavéd, znovu
predavéd alebo vrac& Sedadlo v divadle, miesto na z4jazde, schopmaatketingového
poradcu, ktoré nie su vyuzité, teda predadé@se, k€’ su ponukané, nemozno skladbva

a predd neskér. Pre dany okamzik su stratexrééené
Nemoznos vlastnictva

NemoZnos vlastnictva sluzby suvisi s jej nehmotfms a nezriite’nog’ou. Pri nakupe
tovaru prechadza na vlastnika pravo tovar vldstRri poskytovani sluzby neziskava
zmenou za svoje peniaze zakaznik ziadne vlastniwpuje si ibapravo na poskytnutie
sluzby[9].

2.2 Marketingovy mix sluzieb

Marketingovy mix predstavuje subor nastrojov, pradhictvom ktorych marketingovy
manazér utvara vlastnosti sluzieb ponukanych zdkemn Poévodne obsahoval
marketingovy mix Styri prvky — v angline 4 P — produkt (product), cena (price), miesto
(place) a komunikaciu (promotion). Aplikacia maikgbvej orientacie v organizaciach
poskytujucich sluzby ukazala, Ze to neé&taPreto bolo nutné K trathiému
marketingovému mixu pripajidalSie 3 P:

» Physical evidence Materialne prostredie poméaha zhmotneniu sluzby,

* People- Cudia wahtuja vzajomnu interakciu medzi poskytoviade sluzby,

* Processes Sledovanie a analyza procesov poskytovane] glagfektivauje

produkciu sluzby &ini ju pre zakaznika prijemnejSou [9].

IETGr Ll ZAKAZNIK
predpoklady

podpora
pradaja

Obr. 2. Marketingovy mix pre

oblag’ sluzieb.
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2.3 Kapno-rozhodovaci proces v sluzbach

Z&kaznici prichddzaju na trh zéitou predstavou a dispoziciami, ktoré si vytvonk
zaklade celej rady vplyvov pta konkrétnej situacie a podmienok bezprostredne

slvisiacich s osobou zakaznika.

Proces poskytovania sluzbychaa stretnutim zakaznika so sluzbou. Medzi zakami&
poskytovatéom dochéadza k vzajomnym vymendm a vzgjomnému oxiplaniu. Cely
proces znamena komplex t@hov a vaéSi paet rozhodnuti pre dosiahnutie vysledku,

ktory poZaduje zakaznik.

Zakaznicke uspokojenie mozno dobre vyjadaiposudzova pomocou modelu kvality

sluzieb (modelu zékladného zakaznickeho uspokdgjenia
Predpokladana _.l Celkove F_.l Skotoéne |
kvalita B vnimanie kvality poznana kvalita
r 3
funkéna kvalita,

|

kamunikacia,
co?

image,
ustne referencie,
minula skisenost,
potreby zakaznika

aj b} c)

Obr. 3. Model zakladného zékaznického uspokojena.

Model pozostava s troafasti:

a) Lava strana je venovana zakaznickensakavaniu. Zobrazuje predpokladanu
kvalitu zvolenej sluzby. Jedna sa v podstate ¢dlur,prognézu” kvality. Na
zéklade o¢akavani dojde zo strany zakaznika k uvedomeniu lsibg, kK jej

chapaniu a vnimaniu

b) A prave vnimana sluzba, vnimana kvalita sluzbgrit stred modelu (proces

poskytovania i jeho vysledok).
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c) Prava strana modelu ukazuje sku® poznanu kvalitu sluzby. Tu sa jedna
o hodnotiaci proces, ktory prebieha v momente Kdotaso sluzbou. Zakaznici
hodnotia sluzbu pda toho,co skut@ne obdrzali, vo wahu k tomuwo ocakéavali.
Kvalita sluzby je chapana negativne, ak existujerdnciacia medzi zakaznickym

ocakavanim a dodanou kvalitou [2].

Na zaver by som pridal niekko zaujimavych citatov od Pavla Vosoby z jeho knihy

Dokonalé sluzby:
»SluZby nie su pre zamestnancov, ale pre zakazhikov

,V sluzbach ste zavisli na popularite aatau, podobne ako v Skole, kde ste, alebo nie ste

ob/Ubeny ! Je to smutné, ale je to tak!"
»Sluzba je fenomén — ani gfiovy produkt ju dnes nenahradi”

»AK chcete sluzbu zakaznikovi viac pribfjzhovorte s nim, vysveijte, pytajte sa,
vnimajte ho! Jedine tak si bude mida vaSe sluzby siahiiypociti, Zze je stredom vasho

zaujmu.“

~Ponuknite klientovi komfort — vytvorte na sebeifioru zavislogd" [17]
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3 CRM (CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT)

CRM (riadenie v#ahov so zékaznikmi) je charakteristickym znakom natkou
posledného deseéia dvadsiateho stoé@m a pdiatku stor@ia dvadsiateho prvého.
Clanky, seminare i knihy o CRM n&jdeme v3ade.to ale vlastne je - CRM? A greje to

tak dolezite?

CRM je obchodna stratégia zamerana na zakaznikea kahfiuje obchodné procesy a
technolégie informéného manazmentu, ktoré pomahaju organizacii lepsigahnut,
udrza a obsluhové jej najziskovejSich zakaznikov, a zwySiak jej hodnotu pre

akcionarov [22].

Customer Relationship Management (CRM) znamena wakti tvorbu a udrZzovanie

dihodobo prospesnych ¥ahov so zakaznikmi.

H. Wessling

3.1 Pra&éo CRM?

Ak ma by vztah medzi organizaciou a zakaznikom utvarany pom@RM prospesny,
ponuka sa otazka hodnotenie pre oboch partnerdtoddds’ vzt'ahu pre podnik je mozné

merda pod’a hodnoty zakaznikov, ktora jecena tromi faktormi:
1. Doba trvanie wahu
2. Paet zakaznikov
3. ProspeSndszakaznikov

Tento spb6sob pdhadu prihliada k Zivotnému cyklu zakaznika, k praniki na trh

prostrednictvom réznych obchodnych kanélov a k ektdokym principom [18].

3.2 Hlavné ciele CRM

CRM predstavuje proces, v ktorom spolog” maximalne vyuZiva informacie o
zdkaznikoch s clfem zvyst lojalitu zadkaznikov, udrasi dlhodobé ziskové ¥ahy so

zakaznikmi a predvidach spravanie. Primarnymi dimi CRM je teda:

* vybudova si dlhodoby ziskovy wah s Kacovymi zakaznikmi pochopenim a

predvidanim ich spravania,
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e priblizit sa zakaznikovi v kazdom kontaktnom mieste,

*  maximalizova podiel spoldnosti na zakaznikoch [23].

3.3 Prekazky pri implementacii CRM

Zamestnanci ziskaju odpor &anovym technoldgiam vtedy, Kepocitia nebezpenstvo

straty kontroly.

Aby sme zabranili totalnemu prepadaku CRM a siratesticii, musime dbkladne skdtna
a identifikova’ priciny mozného neuspechu. Aby sme sa vyvarovali nigkto chyb,

mobzeme sa pa@ir zo socialne-psychologickej tedrie odmietania.

Ked” zamestnanec spozoruje, Ze sloboda jeho jednaniahfjezend, vznikne fom
psychické sebazaprenie. Tento stav vykladame agdjemny stav motivéného napétia,
ktoré sa suUstrBuje na boj proti tejto hrozbe, respektive na znéskemie pbvodnej
slobody. Poki sa to zamestnancovi nepodari, meni sa odpor \Adegnktora ma

deStruktivny vplyv na cely vysledok. Miera zabemga zavisi na:
» subjektivnej délezitosti slobody

e zavaznosti ohrozenia

zobecnenia (pocitu, Ze nabuduce stratim eSte lohody)

normach, ktoré znizenie koosti legitimizuju

To, Ze sa zamestnanci citia ako by boli sputanitovéach je prinou stroskotania 60%

vSetkych projektov [18].

3.4 Doporweny postup budovania komplexného CRM
» Definicia zmyslu a viba stratégie CRM vo firme
* Identifikacia zdkaznikov
* Segmentacia zadkaznikov
* Budovanie a riadenie nadStandardnycteviov so zakaznikmi
* Zmena podnikatiskejcinnosti

* Implementacia IT [24]
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3.5 17 pravidiel pre uspech projektov CRM

1) Mysli velkoryso, zé&inaj skromne
» projekty CRM by mali by v zasade orientované strategicky

» decentralizacia

2) Zapoj svojich zamestnancov od saméhiatku
» je vhodné rozddiiich do jednotlivych pracovnych skupin fadkompetencii

» predovSetkym zamestnancov so Specialnymi zriaios

3) Automatizacia pdi zakladnych poziadaviek

* vyuZivanie vSetkych moznosti systému technickyragat zamestnancami

4) Pravidlo 80/20

* 20% zamestnancov ovpliyuje ostatnych

5) Skuseny veduci projektu
» ten, kto vo firme uz dlhSiu dobu pracuje
» dblezité pre akceptovanie projektu zo strany zamaestov

» zdroj informacii pre zaujemcov o pracu na projekte

6) Zastupca v top managemente
* nutné z liadiska strategického vyznamu
» vrcholovy manazér je schopny presadéleZité rozhodnutia a ma vplyv na ostatné

useky firmy

7) Dostaténé investicie do zamestnancov
* CRM nezavisi na technologiach, alel'nd’och — nd’'udoch, CRM uplatujucich

o persondl, ktory je v styku zo zdkaznikom musi g zmeny pripraveny

8) Skolenia zamestnancov — rozdielne koncepty

» Skolenia je nutné prisposalprevadzke

» Skolenia je mozné prevadzenodularne alebo virtualne
9) Cielené investicie do software a hardware

* vzajomna kompatibilita

* vykonné siete a servery by malitbsamozrejma®u

10) Skusené vedenie projektu CRM
e poacas projektu vznika mnozstvo poziadaviek, ktoréyma posudi
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11) Jasna vizia CRM

vizia. musi by pre vSetkych zainteresovanych zamestnancov okamzit

zrozumité&na

12) Flexibilny software pre CRM

vhodné je voli software schopny zmien s potencialdalSieho rozvoja

13) Vaorba Standardu

je vhodné sa orientovgod’a bezného softwaroveho Standardu

14) Integrécia

odbyt, marketing a servis by mali pracévarovnakom pgitacovom rozhrani,

znizuje to naklady

15) Zvykn& si na CRM chceas

zamestnanci potrebujias aby si zvykli na zmeny v kazdodennej préaci

16) Preliadna dokumentéacia

mala by jej by venovan& pozornésiZz na zéiatku projektu
vSetky zmeny by mali byrobena tak, aby tomu zamestnanci porozumeli
pre vedenie je dblezita dokumentacia tykajuca sgaroracie a kvalifikacie

zamestnancov

17) StruktGrovana sprava verzii

na zaklade zmien na ¢mvom trhu je nutné metibrganizaciu i technologie
prilis ¢asté zmeny vedu k frustracii
prilis dihé intervaly vedu k zakonzervovaniu akhg&hlo stavu,co neodpoveda

dynamike na strene zakaznika [18]

3.6 Prinos CRM

Prinos CRM systému je v jeho schopnosti pretheltistupné zédkaznicke déata

v znalosti a s ich vyuzitim potom riadirmu [13].
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4  MARKETINGOVA KOMUNIKACIA

Marketingova komunikaciaie je len jednym s najdiskutovanejSich a najvallhejSich
nastrojov marketingového mixu s rastucim dopadom spola’nos’ i podnikanie, ale

sU¢asne i nastrojom fascinujacim.

APRA (marketingovéa agentura)

Za marketingovu komunikaciu sa povaZzuje kazda faia@denej komunikacie, ktoru firma
pouziva kinformovaniu, presv&avaniu alebo ovplykovaniu spotrebitiov,
prostrednikov i ufitych skupin verejnosti. Je to zamerné a cielerteargnie informacii,

ktoré su ukené pre trh, a to vo forme, ktora je preloigl skupinu priaténa.

Pre marketingovi komunikaciu je charakteristické,ide o komunikaciu primarnu, jej
zmyslom je predovSetkym komunikayanformova’, jej ulohou je stimuloviaa podpor

predaj vyrobkov a posobv sulade s ostatnymi zlozkami marketingového ni4u

Marketingova komunikacia je zakladom a najdélegitaj faktorom fungovania
marketingu. Ak je totiz ,marketing poznanim tolkto,vyraba (Philip Kotler), nemozno si
dog’ dobre predstavj Ze by sme tohto poznania mohli dosiahimez komunikacie so
zakaznikom, a Zze by sme toto poznanie mohli prefmeprodukt bez komunikacie vo
vnutri firmy. Uspesna marketingova komunikacia adesi dodrzové niektoré zasady,
inak by sa sice o komunikéaciu jednalo, ale s margetn by nemala mnoho spéteeho.
Je preto nutné aby:

» Marketingova komunikacia bola obojstranna

» Marketingova komunikacia bola vyvazenéa

» Marketingova komunikacia bola eticka [28]

4.1 Integrovana marketingova komunikacia

Integracia réznych néastrojov marketingového mixu jgglnym s hlavnych principov
.zdrave]* marketingovej stratégie¢o plati aj pre jednotlivé nastroje tohto mixu.
Integrované marketingova komunikacia (IMC) sa dgBnmnoZstvom spésobov, ktoré

podtrhuju jej rozne aspekty, prinosy a orgatnizadosledky [15].

Integrovana marketingova komunikacia je riadenérada celkovej komunikacie smerom

k trhu. Zaistenie, aby postavenie &kyana trhu, charakteristika produktu a komurika&
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oznamenia boli systematicky &&'ou kazdého prvku komunikacie a boli predavané

v rdmci jednej konzistentnej stratégie [26].

Vel'mi obecne mozno povelaze:,,...je to novy spdsob pdtadu na celok, z ktorého sme
videli iba ¢ag’, ako je reklama, public relations, podpora predapakup, komunikacia,
atd’., a to takym spésobom, ako vSetko dohromady vnidieaznik — ako tok informaci

Z jedného zdroja“.

P. Pelsmacker

Roézne definicie obsahuju rovnaku myslienku: komamk nastroje, ktoré boli na sebe
tradicne vzajomne nezavislé, su teraz kombinované takpalm dosiahnuté synergického
efektu a komunikacia sa stala homogénnou. Hlavnyopr IMC spdiva vtom, Ze
konzistentny subor informacii je predavany vsSetkgimslovym skupinam, vSetkymi
vhodnymi prostriedkami a informiaymi kanalmi. Komunikacia by sa tak mala t'sta

efektivnejSou adinnejSou.

Marketingowva
komunikécia Public relations

Reklama

/

Marketing

Obr. 4. Marketingovy mix a integrovana marketingova

komunikacia.

Obrazok 4 ponuka préad réznych prvkov komunikaého mixu a mozné integrované

role marketingovej komunikacie.

a) Reklama firmy

b) Komunikacia s distribGtormi a predami, vystavy, balenie, priamy marketing,
podpora predaja apod.

c) Distribucia, logistika, ceny, vyvoj novych prddav at’.

d) Vztahy s investormi, wahy v komunite, komunikacia so zamestnancamntiaky
s verejnosou a vliddou apod.
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e) Publicita produktov, brozarkydalSie materialy, wahy s médiami, sponzorovanie
apod.

f) Tradiéna reklama v masovych médiach

Integrovana marketingova komunikacia nevznika aatarky. VSetky prvky musia hy
dokladne planované tak, aby plan bol logicky a emg previazany. To taktiez znamena,
Ze IMC moze by uspesna len vtedy, ak je zaloZzena na strategictegjracii jednotlivych

atvarov firmy, ktoré sa podiaju na celkovej komunik&cii [15].

4.2 Komunikacia prostrednictvom Internetu

.internet spésobuje zasadnd zmenu v spésobe myalgmii vytvarani vZahu medzi
dodavat&mi a zakaznikmi, vo vytvarani hodnot pre nich, wntpako by’ ziskovy; inymi

slovami, spdsobuje zdsadnu zmenu v marketingu*

analytik

Ak opomenieme beZznu medladskd komunikaciu a zhromdidgvanie informacii, je
Internet vo firemnej praxi vyuZivany wagtejSie pre on-line predaj produktov

a marketingovu komunikaciu.

Na Internete (podobne ako v nevirtualnom svetefrgdava s nielixymi typmi trhov. Za

najdélezitejSie sa pokladaju trhy:
* B2B (vzah firma-firma)
* B2C (vZ’ah firma-koncovy zakaznik)
» C2C (vZ&'ah zakaznik-zakaznik)

Internet je trhovym prostredim, ktoré vykazuje zkgrdokonale konkuremého trhu.

Charakteristickymi znakmi su:
* nizke ceny
» (CastejSie zmeny cien
» vysoka cenova elasticita

Napriek tom vSak dokonale konkutgrym trhom, v zmysle ekonomickych tedrii nie je.

Pri tvorbe ceny na Internete je mozné péw&Setky cenové stratégie zname s klasickych
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trhov.

Vzitadom k vysokej citlivosti internetovych zakaznikoa cenu sa ale najviac

uplatiuje politika nizkych cien dalej jej internetové obdoby:

stratégia dotovania ceny z reklamy
stratégia zisku z doplnkovych sluzieb
stratégia dynamickej tvorby ceny

stratégia kopirovania cien konkurencie [2]

S&astny Internet marketing je zaloZeny na nidgoh zakladnych stavebnych kaoeh:

a)

b)

Copywriting
~.Nepodcaiujte silu slov*

Obecne mozno povetide, terminCopywrightje tvorba dinnych propagaych

textov
SEO
,Budte vidig’ na Internete”

Search Engine Optimization — optimalizacia pre l'agévée) je zaloZzena na
jednoduchom fakte.Cudia na Internete néadaju firmy, Wadaju konkrétne
produkty a sluzby! SEO mbéze vyrazne pothdéso zviditdnenim nami

prezentovanych produktov a sluzieb.

Ciel'om Search Engine Optimization, je to, aby po zadatézu do vyhadav&a,
bol odkaz na nas web &a mozno najlepSej pozicii. (resfn najvysSie v zozname
najdenych odkazov). ZlepSenie tejto pozicie nasledaneruje vyssSiu, kvalitne

cielent navstevnagsZ obchodnéholadiska tak stipa hodnota nasej prezentacie.
SEM
Efektivne zhodnotenie naSej prezentacie

SEM (Search Engine Marketing — marketing zaloZemy wyh’'adavaoch) je
zaloZzeny na metddach a postupoch SEO a webovéhpw@itpgu. Metédy SEM
su v podstate zaloZzené na priebeznej snahe, dosiabo najkvalitnejSie
umiestnenie nasSich odkazov vo vysledkov fadava&a ato pomocou Upravy

stranok samostatnych [25].
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5 RIADENIE INFORMACII A PRACA S UDAJMI

Ku skvalitneniu sluzieb aku zvySovaniu hodnoty pzékaznika potrebuja firmy

informéacie.

Dobry vyrobok a marketingovy program daa celkovym porozumenim pre potreby
a poziadavky zakaznikdreto, aby firmy mohli vyrabé hodnotnejSie a zakaznicky vigc

uspokojivé vyrobky, je nutné, aby neustale ziskamalvé informacie.

P. Kotler

5.1 Primarne a sekundarne udaje

Informainych zdrojov je vEké mnoZzstvo a najobecnejSie je mozné ich rogdeli zdroje

sekundarnych udajoa zdrojeprimarnych udajov

Zdroje sekundarnych adajov, o ktorych je vzdy treba uvazdévako o prvych, mézu by
bud’:

* interng ku ktorym patria predovsetkym evide&® zaznamy podniku, alebo

« externé ku ktorym patri vSetka literatira a dokumentaziktorej je moznéerpa’
informécie vyznamné pre vyskum, napr. Statistickénéa odborné publikécie,
vyskumné spravy, periodikd, udaje zhrodiaZané a publikované marketingovymi
agentarami, pttatové databanky, popr. i iné zdroje, ktoré sa zagbergzkami

vyznamnymi s badiska skiimanej problematiky [19].

» Specifické postavenie ma v dnesSnej dobe Internet, ktory npiskytovad zdroje

tak interne ako aj externe [7].

Zdroje primarnych udajov, ktorymi mézu ky jednotlivci alebo organizacie, mézu tby

b

op&’”
* interné napr. kompetentni pracovnici podniku, alebo

» externg ako napr. pracovnici hospodarskych organov, expeonzultanti, ale

hlavne odberatelia a spotrebitelia organizacie.[19]
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5.2 Metody zberu dat

Ide o spbsob zberu primarnych dat ummgacich evidové vyskyt javov i chovanid'udi,

ale taktiez zistiich nazory, postoje a motivy.
» Dotazovanie
o Pisomny kontakt
» Dotaznik
* Anketa
o Osobny rozhovor
* Interview
¢ Skupinovy rozhovor
0 Telefonické dotazovanie
* Pozorovanie
* Experiment

Vyber vhodnej techniky Setrenia zavisi predovSetkyanpovahe zi®vanych informacii
aich potrebnom rozsahu, na charaktere respondemntavéasovych a finatnych
moznostiach. Kazda z uvedenych technik ma svojedyta nevyhody, ktoré je potrebné
dopredu dokladne zvazi V praktickom vyuziti sa jednotlivé techniky najaaé

kombinuju, obecne nemozno o jednej poveda je najvhodnejSi].

5.3  Spracovanie udajov

Po zhromazdeni vSetkych potrebnych udajov su fiei@mje spracované tak, aby ich bolo

mozné analyzova
a) Uprava udajov

* spaiva vich previerke zlladiska uplnosti a presnosti, v doplneni chybajucich

informacii vo vyli&eni Udajov zjavne nespravnych.

» predovsetkym je nevyhnutné prevevaliditu Udajov, tzn¢i skutatne vyjadruju to,

¢o vyjadrovad maju.

b) klasifikacia udajov
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e s Udajmi, ktoré boli ziskané v procese zberu infariin je mozné manipulova

s pravidla len vtedy, ak st rozdelené do tried@kadtegorii
c) kédovanie udajov

» prevedenie slovnych vyrazov alebo klasifikovanykbpsn informacii do symbolov
/numerickych alebo pismennych znakov/ tak, mohl& doy spracovani dat pouzita

vySSia vypdtova technika
o kédy umoauju previes Udaje na formu prijateu pre poita
d) zostavenie tabuliek a grafov
* sU nimi vyjadrené vysledky vyskumu
 Ucelom tabuliek a grafov je po patiaazorny a zrozumitay, logicky usporiadany
obraz o skimanych javoch, o ich vyvoji, Struktargavislosti [19]

Marketingova informacia nema Ziadnu cenu do tejyd@iokid’ nie je pouzitd k lepSiemu
marketingovému rozhodnutiu. To znamend, Ze marety informany systém musi
informaciu &init' dostupnou a zrozumiteou pre manazérov a ostatnych, ktory denne

¢inia rozhodnutia alebo obchoduju so zadkaznikmi.[10]
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6 POJEM KONKURENCIESCHOPNOSTI

Znanu ¢ag’ informacii, ktoré som pouZzil k spracovaniu tejtonkrétnej¢asti mojej

bakalarskej prace soterpal z Vyskumného zameru FaME za roky 2003 a 2004.

Predtym ako si zadefinujeme pojem konkurencieschapmovazujem za délezité upresni
samotny zaklad slova, ato ,konkurencia“. Lebo akedokazeme uvedotico pojem
konkurencia znamend, bude pre nas zlozité polalz miestalalej. Existuje mnozstvo

definicii, ja som si vybral dve z prace Teorie kordnceschopnosti od V. Nateka:

»1rh je bojisko a konkurencia je boj“.
A. Smith

~Sloboda va’by je moznag sam si vybra medzi prilezitodami, ktoré sa mi pondkaji. Sme
nielen subjektom vBby, ale i objektom vty - vyberame si, ale taktiez sme vyberani. Tdlgaz
alebo konkurencia®.

R. Holman

F. Trnka konStatuje, Ze je to konkutey tlak, ktory utuje smer vyvoja. Konkurencia
taktieZ zabezpmije prezitie arozvoj predovSetkym tym silnejSim.snéhe dosiahiiu
konkurenu vyhodu, st uvadzané na trh nové vyrobky a sluZldayo snaha podnecuje

vyskum a vyvo.

Konkurencieschopndsnie je pojem staticky, ale dynamicky. Podmienkg, ktorych je
dosahované konkurencieschopnosti, sa stale vyvijagmenia. Aby bolo
konkurencieschopnosti dosahované, musi sathragianizacia a riadenie podniku, musi

byt na Urovni a vzdy trochu vpredu.

Je dblezité spomerilintegrovany pristup. Integrita je celosttioBredpokladom Uspechu
je zaradenie kazdého prvku systému na jeho miestradenie mu funkcie, ktora mu
nalezi. | bez malej giastky nembdze ki/podnik vcelku konkurencieschopny. Chybajuca
mala sdas’ nemdZze ohro¥icell funkciu, ale rozhodne ju brzdi a zniZuje \éé&bo menej
jeho efektivnos
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6.1  Vymedzenie konkurencieschopnosti

.Konkurencieschopno#g je vymedzena z cela jednozin@ predajnogou vyrobku alebo
sluzby. VSetky zlozité pokusy o ,komplexnu definfcisi malo uzita'né. Mézeme
konkurencieschopnag definova’ akokad’vek, ale aj tak rozhodne zakaznik. Ak vyrobpk

nekupi, nie je konkurencieschopny.”

F. Trnka

Konkurencieschopnd@s v trznej spoloénosti chdpeme teda ako sposohilopreda
vytvoreny produkt s primarnym ziskom. Predaghasziskovos su zakladom konkurgnej

schopnosti.
Efektivne fungovanie celého podniku vytvara predadk pre konkurencieschopnos

Neexistuju kizelné a jednotlivé, tzn. vytrhnuté ggua metodické postupy, ktoré by danu
problematiku vyrieSili. Nemb6Zetiden o adanie ukazovalev konkuregnej schopnosti,

ale o integralny pristup k rieSeniu problematikipri zahiuje mnozstvo otazok.

6.2  ZvySovanie a udrzovanie konkurencieschopnosti

Vedenie podniku si musi polaeZotazku &estne, pravdivo nau odpovedé MéZe naSa
firma prezi? Aké k tomu ma predpoklady personalne, hmotnéwanel znalostnéCo ma
k dispozicii? Aké su svetové podmienky a trendy?2&fe v danom obore konkura®a
V akom alternativnom obore by sa mohla firma upt&rAké k tomu ma predpoklady?
Odpovedé nembézeme na zaklade subjektivnych nézorov, aleakdade objektivnej
analyzy. Nie teda¢o by sme chceli, ale hlavn® mbézeme, n&o mame predpoklady.
Bohuzid subjektivizmus je aj v dneSnej dobe dominantnyari®e je otcom nasho, z
pravidla neuspesSného konania. Nema zmysel za kagulil zotrvavav obore podnikania,
v ktorom nie sme schopny uspi&Skodime tym sebe aj ostatnym a celkogiterprideme

0 ,SVOoj“ majetok.

Realizicia novych pristupov k revitalizacii musthgidza z podniku, musi to byvora a
chcenie vrcholového managementu. V Ziadnom pripéeled vySSieho, tj. nadriadeného,
Statneho organu a jeho nariadenia. Je ZbgtdonStruovav podniku akykévek systém,
ked nie su v podniku znalosti, schopnosti &a@patrenia realizov¥a Vedenie podniku

musi ma zivotny zaujem na prosperite, konkurencieschopmpastniku.
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Pojem konkurencieschoprnibszahniuje predovSetkym vytvaranie a prevadzkovanie
podniku, ktory je na uUrovni doby aje zrovriaye s ostatnymi &astnikmi trhu. Jeho
vedenie musi kytvorivé, musi fada nove pristupy a vytvardepsiu ponuku nez ostatné
konkurertné podniky. Stastne musi vyuzZivavSetkych legalnych vonkajSich podmienok
politického a ekonomického systému. Vo vnutri pédnipotom musi zabezpeva
konkurencieschopnésoptimalnou organizaciou a riadenim celého cykluoby, od
prieskumu trhu, cez projektovanie a pripravu vyrod¥ po expediciu, predaj a servis.

Podnik musi by dobry a vykonny ako celok

VSetky uvedené prvky su dolezité. Neexistuje adeje ktory by bol dblezitejSi na to aby
si firma dokazala obhdjisvoju poziciu na trhu, pripadne ju vylapsiJe to skuténe
systém, réaz, ktorého najslabs&ilanok ukuje vykonnog systému. Preto je dolezité
integrélne skimanie tejto problematiky. Rozbor leeléystému, ndm odhali slabé miesta

a upozorni na moznosti zefektivnenia procesov.

Vytvaranie a udrzovanie konkurencieschopnosti tedesahuje do vSetkych oblasti

fungovania podniku:

» riadenia podniku, ekonomiky, marketingu, logistikyganizacie a riadenia vyroby,

predaju , servisu;

Jedinym ukazovatem a meritkom konkurencieschopnosti j@edajnost’ vyrobku
(sluzby). Tovar a sluzby, ktoré su predajné, sktiga konkurencieschopné. Ostatné
ukazovatele slizia ako voditko a navod k zefektineprace podniku, dosiahnutie

predajneho, ziskového vyrobku [14,16].

6.3 Kotlerovo ,desatoro”

Kotler sformuloval akési vlastné ,marketingové desat’, vd’aka ktorému by firma mala

byt schopna uspesrelit’ konkurencii ak ho bude dodrzava reSpektova

1. Firma prevadza segmentaciu trhu, zvoli najleps§iaé segmenty a snazi sa na

kazdom z nich zaufasilni poziciu

2. Firma sa zoznami s potrebami svojich zakaznilpgatriacich do zvolenych
segmentov, sich vnimanim, preferenciami, nadkupngayklog’ami, a motivuje
svojich zamestnancov, dodaviaie, distribatorov a investorov, aby urobili maximu

pri obsluhe a uspokojovani tychto zakaznikov.
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3. Firma musi poznasvojich najvésSich konkurentov, ich silné a slabé stranky.

4. Zo spolupracujucich subjektov (dodavate dealerov, bank, dit) firma musi

urobit’ svojich partnerov a chovaa k nim vékoryso.

5. Firma pripravi systém pre identifikaciu novychchodnych prilezitosti, pre ich
zaradenie pdth svojich priorit, a zvoli tie najlepSie

6. Firma musi zvladnumarketingové planovanie, ktoré jej umozni detaipeacové
dlhodobéti kratkodobé plany.

7. Firma svedomito kontroluje svoju vyrobkovu pélit v ¢etne poskytovania suboru
sluzieb

8. Firma wvytvara ,silné zr&ky" s pouzitim nékladovo najefektivnejSich
komunikanych a propagaych nastrojov.

9. Firma prehlbuje svoju marketingovl orientaciwdporuje timova spolupracu

medzi oddeleniami.

10. Firma sustavne zavadza nové technolOgie, képnéa trh poskytuja konkurénu

vyhodu.

Marketing by nemal by az natéko zalezitosou toho, ako UspeSne predawgrobky
alebo sluzby, ale toho, ako ich vywij& vytvara’ tak, aby k ich predaju nebolo potrebné

velkeé usilie [12].
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Il. PRAKTICKA CAST
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7 CHARAKTERISTIKA SPOLO CNOSTI ZTS-KONZULT, A.S.

7.1 Struéna historia

Podnikatéska tradicia v Dubnici nad Vahom ma dlhu histoxgetko sa z&lo v roku
1937, ke boli v Dubnici postavené strojarske zavody akoqgdkh Skody Plzg. Pasas
druhej svetovej vojny zavody vyrabali zbrane preneekid armadu. Po vojne bola
spolanog’ znarodnena. V nasledujucich rokoch sa Skala vyrebkposkytovanych

sluzieb rozsSirovala.

Sluzby poZiarnej ochrany, ktoré poskytuje ¥ashosti spoknos’ ZTS-Konzult su ako
¢innog’ vykonavaneé v areali ZTS od roku 1956, kedy bahdeny prvy zavodny hasky
Gtvar z dévodu zabezpenia protipoziarnej ochrany v rychlo sa rozvijajiccopodniku
ZTS. Tietocinnosti boli poskytované aj pre mesto Dubnica nathdm. V tomcase
v meste neexistoval iny h&sky Utvar. Situdcia sa zmenila az v roku 1991 ykethikol

na Gzemi mesta Statny hesiy Gtvar.

V roku 1998 boli tiet@&innosti v ramci transformacie Statneho podniku ZTBubnica nad
Vahom delimitované na novo vzniknutl spolos’ ZTS-Konzult, a.s., ktora #Zala

vykonava' tieto sluzby na zéklade obchodnych zmllv ako paatdiskicinnog’.

Po roku 1998 pokkmval transformény proces v jednotlivych dcérskych spaiostiach
a ich postupnd privatizicia. V tomto obdobi doclhékizniZovaniu vyroby vo vyrobnych
spolanostiach a nasleduje aj znizovanie prispevkov nkongvaniecinnosti poziarnej
ochrany. To si vyZiadalo aj racionalizaciu v ohblasékladov na vykonavanie sluzieb
poziarnej ochrany. Hasky uOtvar ZTS-Konzult, a.s. salalej Specializoval na

vykonavanie sluzieb v areali ZTS na kowtresj baze.

7.2  Zakladné udaje o spolénosti

Nazov: ZTS — KONZLT, a.s.

Sidlo: 01 841 Dubnica nad Vahom, Areal ZT924
ICO: 36 302 660

Vznik podnikatdéskej¢innosti: 01.04.1998

Pravna forma: akciova spotmg’

Padet akcii: 1 000

Menovita hodnota akcii: 1 000,- Sk
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Zakladné imanie spodoosti je 1 000tis. Sk, rozdelené na 1 000 ks akeiimeno
s menovitou hodnotou jednej akcie 1 000 Sk. \Betkcie su zaregistrované v SCP
Bratislava na zaklade zmluvy s emitentom o regisit€misie zaknihovanych akcii. Akcie

nie su verejne obchodoviite.

ZTS — Konzult je vo vezahu k materskej spatoosti ZTS — Dubnica nad Vahom plus, a.s.
dcérskou spoknog’ou so stopercentnym majetkovym podielom. Viastr@eagpol@nod’

nevlastni.
Statutarnym organom spélmosti je predstavenstvo.
Spolanog’ je zapisana v obchodnom registri OS Efenoddiel Sa, viozka 10094/R.

Uctovna jednotka nema ziadnu orgartizd jednotku v zahradi.

7.2.1 Organiza&nd Struktira a zamestnanci

Organiz&né, riadiace, obchodné a firk@mé vz’ahy medzi obchodnymi spaioog’ami
v rdmci aredlu ZTS group su upravené orgafmaa smernicou GR ZTS—Dubnica nad

Vahom plus, a.s. Tato organézeh smernica upravuje aj postavenie ZTS-Konzult.

V spolainosti ZTS-Konzult za riadenie jednotlivych odborhy&innosti zodpovedaju

prislusni namestnici riadlie.
Predstavenstvo spaloosti je troglenné.

Spolanog’ sa riadi organizmymi a riadiacimi normami, platnymi pre materskui
spolanog’ a vlastnymi organizaymi normami v pripadoch, kde sa vysSie uvedengyor

nedaju aplikovéalebo kde si to vyZaduje platna legislativa.

Podnikatésky plan spoldnosti je meséne kontrolovany v predstavenstve. Podklady o
plneni podnikatéského planu su pravidelne prerokované aj na rokeehrdozornej rady.

Predstavenstvo spaloosti meséne utuje vysSku stimulénej mzdy pre zamestnancov.

Ku diiu 31.12.2004 mala spotmost’ ZTS-Konzult nasledujuci stav zamestnancov:
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; g

2002 2003 2004

dnevyrobni robotnici E=Jtechnicko-hospodarski zamestnanci ==f=spolu

Obr. 5. Vyvoj pdtu zamestnancov v priebehu rokov 2002-2004.

7.2.2 Podnikat#ska a obchodn&innost’
Podnikatésky priestor vyfali predovetkym tietdinnosti:
1. Represivnafinnost’

» Ohlasowa poziarov fungujlca v nepretrzitom rezime
* Vykonavanie zasahov na likvidaciu poziarov v nefditim rezime

» Dozor nad objektmi prostrednictvom elektronicketiponej signalizacie
2. Preventivna¢innost’

« Skolenia zamestnancov a manazérov v zmysle zékona
» Vypracovanie pozZiarno-technickej dokumentacie pjejbezna aktualizacia

* Montéz a revizie poziarno-technickych zariadeni
3. Doplnkové sluzby

» Predaj hasiacich pristrojov a prisluSenstva

»  Sluzby vysokozdviznej ploSiny
Podnikatéska a obchodnéinnog’ spola@nosti ZTS-Konzult mala v jednotlivych rokoch
rézny vyvoj, ¢o sa prejavilo na jej hospodarskych vysledkoatelkovej situacii. V
sitasnosti sa spodmos’ nachddza v konkurze ako ajc¢gina ostatnych spataosti

posobiacich v areali ZTS Dubnica nad Vahom spaiajipod materski spainog’
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ZTS-Dubnica nad Vahom plus, a.s. A predovSetkynotéaktor ovplywiuje vyvoj a stav
jednotlivych ekonomickych ukazovditey najviac. Pre spotmog’, ktorej partneri
nevykazuju dostatmy stupé bonity je podnikétazke, a preto musi’ada’ nove rieSenia,

ako sa v takejto situacii orientaaby mohla realne obstaa trhu konkurencie.

2002 2003 2004
30000 25884
20000 1 16 747
1A\6 v '\.\ 11 892
10 000 - —~—
9086 TR
-314
-2 159
-10 000 - -5 701
-20 000 - S
-21 881 )
-30 000 -
-28 942
-40 000
Emtrzby naklady ==/x==majetok iy H\/

Obr. 6. Vyvoj jednotlivych vybranych ukazovatev rokoch 2002-
2004.

7.2.3 Socialna politika

Socialna politika spolmosti ZTS-Konzult je riadend snahou predstavengalzezpsit
pracovnikom spoknosti Standardné pracovné podmienky a fémgm mozZnostiam
zodpovedajuce socidlne vyhody. Tieto socialne vyheag’ou kolektivnej zmluvy.

Jedna sa najma o:

» Poskytnutie prispevkov na stravovanie

» Poskytnutie zvySeného odstupného

» Poskytnutie prispevku na rekreaciu

» Poskytnutie odmien pri prilezitosti osobnych a praxych vyr@i zamestnancov
» Poskytnutie odmeny pri odchode do déchodku

e Poskytnutie prispevku do DDP
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8 ANALYZA POSTAVENIA SPOLO CNOSTI ZTS-KONZULT, A.S.
NA TRHU

8.1 PEST ANALYZA

EKONOMICKE
- trend HDP

- Urokova miera

- nezamestnanost

- spotreba

- vyBka investicii

- cena dostupnej energie

SOCIALNE
- mobilita
- spotreba
- rozdelenie prijmov
- Zivotny Styl
‘— - Zivotné hodnoty
- Uroven vzdelavnia

TECHNOLOGICKE

- vy3ka vydajov na vyskum

- podpora viady v oblasti vyskumu
- nové technoligické aktivity

- obecna technologicka trovef

- nové objavy a vynalezy

- rychlost technologického prenosu
- rychlost moralneho zastaravania

POLITICKE

- ochrana Zivotného prostredia

- integracna politika

- podpora zahraniéného obchodu

- dafiova politika

- politicka stabilita

- pracovné pravo —’

- legislativa

| DD @ @@

Obr. 7. Analyza politickych, ekonomickych, sociélmya technologickych faktorov.

POLITICKE
* Po novele zakonnika prace priaznivejSie podmienke pamestnavatev,

jednoduchs$ia vymena pracovnikov na prisluSnom prama mieste

» Pozitivny vplyv zniZzenia dane s prijmu pravnickygctyzickych oséb

» Pozitivne pbdsobi nova antikorma legislativa, zdkon o slobodnom pristupe
k informéaciam

* Neustale zmeny v legislativéaguju planovanie v dlhodobom horizonte, zvySené

naroky na doSkimvanie zamestnancov, zvySené naklady, mnoZzstvo chyb

» Nestabilita vo vladnej pravicovej koalicii znéige podnikatéské prostredie
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* Negativny vplyv na zamestnavanie je rozSirenie wiawacieho zakladu pre

odvody do poigovni
* Nizka vyméhatinog’ prava - priéahy v suidnom konani

* Spola&nog’ pbsobi v nestabilnom prostredi - nedalem transformécia
vlastnickych vfahov DMD Holding, a.s. Treiin, konkurz materskej spaloosti

ZTS Dubnica nad Vahom plus, a.s.
EKONOMICKE
» Trend rastu HDP pésobi pozitivne, rastie ekonoraif@proexportne orientovana
* Spotreba z&na mierne r&s- mierne rasta aj redlne mzdy

»  Po vstupe do EU dochadza k zvySenému prilevu pgamghraninych investicii -

priaznivy dopad
* Vysoké urokové miery pre malé a stredné podniky
« Inflacia v rozsahu 8-10%, prudky néarast cien papstdo EU sa neprejavil

* Nezamestnands 13-15% - rastuca ekonomika neabsorbuje dostatalalSiu

pracovnu silu
» Ceny energii st vysoké - vyvoj je regulovany
SOCIALNE

» Do aktivneho veku prichadzaju silné pogmié raniky - pozitivny vplyv (prejavi

sa pri vybere pracovnikov)

 Priemernd mzda je v spalwosti ZTS-Konzult nastavena tak, Ze nedochadza k

odchodu pracovnikov

e Zamestnanci upredndstjiu pévodné pracovné miesta, nizka mobilita - pdsob

priaznivo na stabilitu kolektivu

* Vzdelanie pracovnikov je "Sité na mieru" pracovnémauwadeniu pracovnikov -
stabilizujuci faktor - pravidelné preSkavanie je finatine nardéné, ziskavanie
potrebnej kvalifikacie - existencii vysokoskolskétrdeldvania v tomto odbore -

posobi pozitivne

* Reélna mzda rastie, rastie aj prostrednictvom bugidpolitiky spol@nosti
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(podnikové stravovanie, doplnkové déchodkové paisde- posobi stabilizujuco
* Pozitivny v2ah zamestnancov k rodinnému Zivotu pdsobi stafilzutaktiez

* Mobilita pracovnej sily obmedzena mozZtdasi ubytovania - tento faktor nemé

vplyv na spolénog’ ZTS-Konzult - momentalne je pracovny kolektiv stab

* Praca pre spotmog’ je v&Sinou brand ako zdroj pazi, vdny ¢as pracovnici
venuju dalSej préaci, nie odménku, ¢astokrat aj praci v prospech sp@iosti

(ved'ajSia praca), pésobi pozitivne, je vSak potrebrestovd tvorivejsi pristup
TECHNOLOGICKE
» Podpora vlady v oblasti vyskumuczaa mierne stapa

* Vyvoj techniky pre vykonc¢innosti hasenia pokéaje, z dovodu vysokej ceny
techniky a nedostataym prijmom je nova technika zdtipre spolénos’ ZTS-

Konzult nedostupna

« Obecna technologickd Gravepo vstupe do EU vzrastla, pristup k novym

technolégiam sa zjednodusil, pozitivny vplyv
« Rychlos’ technologického prenosu vzrastla vstupom do Ebkzitiyny vplyv
« Rychlog’ morélneho zastarania - po vstupe do EU sa zvwy&iaativny vplyv

» VySka vydavkov na vyskum stagnuje alebo mierne &leema to vSak priamy

vplyv na spolénog’

* Nové objavy a vynalezy - v odbore sa neprejavujamaju ziaden vplyv
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8.2 PORTEROVA analyza

Hrozba
substititov

Dodavatelia

f Odberatelia

Konkurencia v ramci odvetvia

Obr. 8. Porterov model 5 konkuré@ych sil.

8.2.1 Represivna&innost’

V sikasnej dobe spotmos’ ZTS-Konzult nema vtomto obore podnikania Ziadneho

priameho konkurenta.
1. Hrozba vstupu novych konkurerénych firiem
Je relativne mald — nepravdepodobna, ovplyvnenérbari vstupu:
*  Nutnog’ vysokych kapitalovych nakladov:
0 Vybudovanie Gelovej budovy (hagskej zbrojnice)
o Na&kup poZiarnej techniky
o Skolenia a skiusky zamestnancov
*  Pristup k distribtnym kanalom

o Pristup novych firiem v ramci nasho regiénu je obmemy ,malogou” trhu

pre tato Specifick@innogs’
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0 Zmena mo6ze nastdbudovanim vikych novych vyrobnych kapacit
* Platnou legislativou:

0 Posudenie poziadavky poziarneho rizika a pravonmoliy’ zriadenie alebo
zruSenie poziarnej jednotky do kompetencie krajekéhiaditd’stva

hastského zachranného zboru
» Existenciou silného image firmy:
o 50 raina tradicia pésobi v prospech ZTS-Konzult
2. Sila dodavat&ov

Spolanog’ pésobi v prostredi skupiny ZTS, v areali ZTS ada@témi su spolénosti v
ramci skupiny ZTS.

* Servis techniky
o Dlhodobé vrahy, neplanuje sa maehinaklady optimalne
o Image dodavata — mozno hodnatiako dobry
0 Ku koncentracii a nezakonnym dohodam nedochadza
0 V pripade zmeny dodavdtetechniky vysokeé invesmé naklady
e reZzijny material
o Dlhodobé vrahy, orientacia na trathé vékoobchodné centra v ramci
systému poziarnej ochrany, zdtieeexistuje dévod na zmenu
o V pripade lepSej ponuky je zmena mozna
e energie
o Jediny dodavatetepla, vody, telefébnnych sluzieb
o Vysoké investiné naklady na zmenu — do buducnosti sa uvazuje
o S vybudovanim vlastnej plynovej kotolne

o Image dodavata energie nie je dlhodobo dobry — ceny su neumegrseké

ku kvalite poskytovanych sluzieb

o Elektricka energia — napojenie na verejny rozvauc elektrickej energie

stanovuje Urad pre reguléaciu ®&ieych odvetvi
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 Udrzba budovy
o Nie je staly dodavate
o V pripade potreby sa vybera dodavatghodnotenim viacerych ponuk
3. Sila odberatdov
Sila odberatkov zavisi predovsetkym na:
* Paite odberatbov a ich vyzname pre danu spiatos’
o Tradina klientela v spoknosti skupiny ZTS (32 spataosti)

o Problémom je nesolventnoriektorych spolénosti v ramci skupiny, ktory

nemaju dobru image s tddom na zId platobnu disciplinu
» Existencii alternativnych zdrojov zasobovania

o0 Konkurencia momentalne nehrozi — ZTS-Konzult jeirjadspol@énos’

zaoberajuca sa touto sluzbou v okoli

o Hlavne sa jednao ddhd nad objektmi cez elektronicki signalizaciu,

nepretrzite 24 hodin denne
e Tym,¢i siCasti alebo material tvoria podstatéaig’ ndkladov odberafa

o0 Sluzba a jej cena v pomere k obratu firiem pre étsa praktikuje je nizka.

(1-3%) z celkovych nakladov firiem
o Do zn&nej miery viak eliminuje riziko z&@nia majetku spotmosti.
4. Hrozba substitutov
» Poskytuje konkuremy produkt vySSiu hodnotu a kvalitu?

0 Zdbévodu, Ze spolmos ZTS-Konzult nema vtomto obore podnikanie

v sttasnosti Zziadneho konkurenta, tak je odpbwnée.
* Ako l'ahko moze z&t’ zakaznik kupovanahradny produkt?

0 Zakaznik nema v sasnosti na vyber a odoberanie sluzby od inej $polsti

ako ZTS-Konzult nie je mozné, ale do buducnosstigggcia méze zmeti

* Do akej miery moézeme zmierhioto riziko?
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o Investiciami do technolégii a neustalym budovaniobrdho vZahu so

zékaznikmi
5. Konkurencia v odvetvi
Do buducnosti je nutné pitat’ s:
A. Statny hasisky Gtvar v Dubnici nad Vahom
+ Pokryva svojowinnog’ou cely okres llava.
+ Disponuje modernejSim technickym vybavenim

+ Skastny Statny podnik méze Hysprivatizovany, tym padom vznika priamy

konkurent

+ S&ag’ zachranného systému SR

+ Financovany zo Statneho rozpo

- NembZe poskytovasluzby na komeénej baze

- UZSie technické vybavenie

- S dbévodu Sirokého uzemného pokrytia plynie rizikizenej rychlosti zasahu
B. Hasisky utvar v ZVS Holding Dubnica nad Vahom

+ Vybavenie a tradicia ztiky na rovnakej arovni ako spa@oos’ ZTS-Konzult

+ Plne financovany spotmog’ou ZVS Holding

+ V pripade rozhodnutia poskytavasluzby na komeénej bazy aj inym

spolanostiam v ramci regionu vznika priamy konkurent

— V sasnej dobe v oblasti sluzieb protipoziarnej ochnaggodnika



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky

44

Tab. 1. Porovnanie spafaosti ZTS-Konzult s najg@imi konkurentmi v odvetvi pomocou

vybranych ukazovatev.

ZVS Holding, a.s.

Statny hasisky utvar
Dubnica nad V4&hom

Velkos’ a sila konkurentov zrovnaténa silnejSia firma
. nie je kometne
Tempo rastu trhu pomalé . .
orientovana
Verkog fixnych nakladov zrovnaténa vysSie
VySka nékladov na opuste . ‘o
zrovnaténa vyssie

odvetvia

8.2.2 Preventivhainnost’

Zivnostnici.

e W 7

1. Hrozba vstupu novych konkurerénych firiem

Pbsobenie niekixych bariér vstupu:

* Nutnog’ vysokych kapitalovych nékladov

o Nie je poziadavka vysokych investicii

o St&ia Skolenia a skusky pre jedného pracovnika (poyitechnik)

* Pristup k distribtnym kanalom

o Vé&Zne mdzu konkuro¥amalé firmy

o Ich nevyhodou vSak zostava, Ze v pripade potrebyokéu poskytntl

kompletnu sluzbu

* Platnd legislativa

o0 Legislativa predpisuje pravidelné Skoleni&y je vSak pristupné aj pre

drobnych Zivnostnikov

» Existencia silného image firmy

o Na miestnom trhu neexistuje firma s vyraznejSimgena

2. Sila dodavat&ov

* Ku koncentracii dodavakev a nezakonnym dohodam zéitreedochadza
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3. Sila odberatd®ov
Zavisi na:
» Pate odberatBov a ich vyzname pre danu sp@atos’

o Tradina klientela sa z(zila zanikom niektorych sgalosti a znizenim

obratu ostatnych

0 Nutnog’ hrada’ novych odberat®v v aredli ZTS, v meste Dubnica nad

Vahom a okoli
» Existencii alternativnych zdrojov zasobovania
o Konkurencia drobnych Zivnostnikov z titulu nizSepg
« Tym, ¢i siCasti alebo material tvoria podstatia®’ nakladov odberata

o Cena sluzieb nie je k pomeru obratov firiem vysaké&ch nakup musia
vykona’ v zmysle zakona (preSkolenie 2x do roka, Skolgmianastupe

novych pracovnikov)
4. Hrozba substitutov
o Poskytuje konkuramy produkt vySSiu hodnotu a kvalitu?
0 Hodnota a kvalita produktov su porovriaté
¢ Ako 'ahko méze zakaznik &&’ kupova nahradny produkt?
o Zalezi od komplexnosti sluzby, inakla 'ahko
* Do akej miery mdéZzeme zmierhioto riziko?
0 Sdustredenim svojich aktivit nalik& spol@nosti.
5. Konkurencia v odvetvi
Mat’oS M.
+ Vykonéava podnikafiski¢innog’ na baze zmlav
+ Svojoucinnog’ou pokryva tri spolénosti v rdmci arealu ZTS
+ Je mozné mu prizidrhovy podiel 10% v ramci arealu ZTS

+ Presadzuje sa nizSou cenou
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+ Naklady neporovnatae nizSie ako u spataosti ZTS-Konzult
Zak J. a Belan P.

+ Vykonéavaju podnikatéski¢innog’ na baze zmlav

+ Svojoucinnog’ou pokryvaju mesto Dubnica nad Vahom

+ Predpokladany trhovy podiel 60%

— Nedisponuju zmluvou priamo s mestom Dubnica nadowghta je v rukach

spolanosti ZTS-Konzult

8.2.3 Doplnkové sluzby

1. Hrozba vstupu novych konkurerénych firiem

Nutnog’ vysokych kapitalovych nakladov
o Nie su vyZadované vysoké investicie

o0 Poziadavka na realizaciu reklamnej kampane Kogigm segmente trhu

Pristup k distribtnym kanalom
0 M©b6zu konkurovd malé firmy a drobni Zivnostnici

0 Obmedzenie z titulu komplexnosti poskytovanej sjuzb

Platna legislativa

o Nema vplyv

Existencia silného image firmy

o Silny image v areali ZTS a v meste Dubnica nad Vi&aho

o Potreba rozSifina celé cibové teritorium

2. Sila dodavat&ov
» Orientacia na slovenského vyrobcu — dobra kvaltayhodnu cenu
* V pripade potreby mozno dodavigezmeni — nevyzaduje to vysoké naklady
* Image dodavata — dlhodobé pdsobenie na trhu - zavedené&kana

» Ku koncentracii dodavakev a nezakonnym dohodam nedochadza
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* Na zaklade poziadaviek odberate je potrebné rokovas dovozcami hasiacich

pristrojov a hydrantov — zahr&nié spolénosti uprednostju zahraniné zn&ky
3. Sila odberatd&ov
* Pcatet odberatbov a ich vyznam
o Klientela v aredli ZTS sa zvySuje zanikom firiertelz ich nesolvntna®u
0 Nutnog’ ziska novych odberat®v v cidlovom trZnom segmente
» [Existencia alternativnych zdrojov zasobovania
o Silné konkuretné dodavatiské firmy
* Tym, ¢i sikasti tvoria podstatnéas’ ndkladov odberata
0 Obchodné marza pri predaji hasiacich pristrojopaaybuje okolo 10 %
4. Hrozba substitutov
» Konkurenciatinskych vyrobkov s nizkou cenou, ale aj nizkou ival
5. Konkurencia v odvetvi
PredovSetkym obchodné spahosti:
Pyronova, Pyroservis, Vyzbroj poziarnej techniky Tmava a Trertin
+ Predavaju hasiace pristroje, hydranty a nahradsig di
+ Spolanosti maju na trhu dihodobu tradiciu
+ Ich trhovy podiel je priblizne 80 %
Drobni Zivhostnici
+ NizSie naklady
» Cielom spol@nosti ZTS-Konzult je tento stav zména ziskd v regione PovaZia od

Trertina po Zilinu trhovy podiel 30% v obdobi 2 rokov.

* Pre realizaciu tohto dia spol@énog’ rokovala s vyrobcom hasiacich pristrojov
Kodreta Stefanov o zriadeni konsigného skladu. Vyrobca prejavil zaujem
o spolupracu a zmluva by malatbpodpisana v mesiaci jul 2005. To spwlosti
umozni skrati dodacie lehoty pre partnerov a taktieZz dosighmiaSie nakupné ceny

tohto sortimentu.
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8.2.4

F. Blohlavek doporuéuje

F. Belohlavek doportuje aby si manaZzéri pri analyze zmienenych 5 koskunych sil

kladli nasledujuce otazky:

1.

>

v VvV Vv @

B

Ktoré su K’a¢ové sily pésobiace v naSom odvetvi?
konkurencia v odvetvi, odberatelia, potencialneénestupujuce firmy
Ktoré sud’alSie, nie tak vidite’né faktory, ovplyviujice konkurenéné sily?

platnd legislativa, wahy k Statnym organom, lobing, t@hy s odberateni

a tradicia

Je pravdepodobné, Ze sa konkureéné sily zmenia?
zmena je mozn4 pri néraste trhu

budovanie novych vyrobnych kapacit
transformécia stasnych vyrobnych kapacit

Aka je konkurenénd pozicia naSich konkurentov?

Ziaden z potencialnych konkurentov zitigbavenim konkurowa(pokid’ sa jedna

o celkovy rozsah sluzieb)
Ako mdZeme ovplyvnf® jednotlivé sily v nas prospech?

kvalitnym marketingovym planom, jeho UspeSnym malanim a investovanim do

nakupu techniky

Mbze spoldénost’ postavi® vaSie prekazky vstupu potencialnych novych

konkurentov?

zvySovanim svojho trzného podielu

Mbézeme zv@Sit’ nasu silu va&i naSim dodavatdom a odberatdom?
skvalitnenim sluzieb pri zachovani (zniZeni) ceny

MéZeme znia® velkost’ konkurenéného boja v rdmci odvetvia?

eliminaciou najsilnejSich
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8.3 SWOT analyza

Specifickeé.
prednosti

W 0

silné w
C stranky
slabé
e stranky
0O X “

prilezitosti T : ,

(epcerintas) hrozby

)

(threts]
VonkajSie prostredie
firmy

Vnutorné prostredie
firmy

Obr. 9. Analyza silnych a slabych stranok,
prilezitosti a hrozieb spatoosti.

8.3.1 Represivna&innost’
Analyza vnutorného prostredia
S— PREDNOSTI

» Uzavreté zmluvy s rozhodujucimi odbedate na trhu

* Dobré konkuretné podmienky — zavedena zka

* Dlhodobo dobré vysledky — dobra povespartnerov

» Potencionalna konkurencia neposkytuje sluzbu hasgioliadu nad objektmi na

komeknej baze /vykonava len pre svoj podnik/

* LepsSie technické vybavenie oproti konkurencii
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* Dobra poloha v areali ZTS

» Schopnos poskytova doplnkové sluzby pre svojich partnerov — sluzbyiamej

prevencie, udrzba zelene
» Kuvalitna a vysoko kvalifikovana pracovna sila
* Dobré vzahy s odberateni
SPECIFICKE PREDNOSTI
* Komplexnos poskytovanych sluzieb
* Poloha

W — NEDOSTATKY

Technika moralne i technicky zaostava — nova téehj@ vémi draha

» Nizka ziskovos tejto¢innosti — z dévodu zlej platobnej moralky partnerov
* Nerozvinutd marketingovénnog’

* Personalna podmienenoshrozuje kvalitny vykon funkcie

* Nizky prevadzkovy kapital

Pokles solventnych odberéite v redlnom dosahu vykonu sluzby
Analyza vonkajSieho prostredia
O — PRILEZITOSTI

» Otvéara sa moznédodava sluzby aj spolénostiam mimo areélu ZTS (Kaufland,

Tesco)
» Ponuka& doplnkové sluzby — vysokozdvizna ploSina, udrzblamze
* Planovana vystavba priemyselného a technologickéhku —d’alSi zakaznici
T - HROZBY

» Vstup spolénosti ZVS Holding, a.s. na segment trhu, v ktora@sgbi spolénog’
ZTS-Konzult

» Pomaly rast p&u firiem, ktoré su schopné zaptatia sluzbu

* ZvySenie cien energii a inych vstupov zvySuje ndklaa vykon sluzby
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* Moznog kupy budovy a vybavenia konkugagrou firmou v rdmci konkurzu

8.3.2 Preventivnatinnost’
Analyza vnutorného prostredia
S— PREDNOSTI
» Uzatvorenie zmluvy s rozhodujucimi odbetae na trhu
« Komplexnos sluzby (prevencia + represia)
* Vedulce postavenie na trhu — zaveden&kana
* Dlhodobé vZahy so zakaznikmi
* Vyhodné poloha — blizkédsk odberatéom, potrebna informacia o ich potrebach
» Dobré vzahy s kontrolnymi organom
SPECIFICKE PREDNOSTI
* Komplexnos poskytovanych sluzieb
W — NEDOSTATKY
* VyS&Sie ndklady nainnog’
* Nefungujuci marketing
* Maly trhovy segment (areél ZTS)
» Velka konkurencia v odbore
Analyza vonkajSieho prostredia
O — PRILEZITOSTI

» Po konkurze materskej spotwsti budu rozbiehasvoju podnikatéski ¢innog’

noveé podnikatéské subjekty — novi zakaznici

e Budovanie priemyselného a technologického parku ybuglovanie nového

strediska
» RozSirenie ponukaného sortimentu pre lepSie uspal@potrieb zdkaznikov

e VoIné miesto na trhu v naSom regione — vybudovaniehatweho zastlUpenia

viacerych spolénosti
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T - HROZBY

8.3.3

Rastuci konkuretny tlak drobnych Zivnostnikov

ZvysSovanie cien vstupov — rastuce naklady na vygtahby

Doplnkové sluzby

Analyza vnutorného prostredia

S— PREDNOSTI

Uzatvorené zmluvy s rozhodujucimi odbetaténa trhu
Zavedena zrika

NiZSie dodavatiské ceny ako konkurencia

Vyhodna poloha — blizkésk odberatéom

Kvalifikovani pracovnici — dlhodobé prax

SPECIFICKE PREDNOSTI

Kvalifikovani pracovnici — dlhodobéa prax

W — NEDOSTATKY

Silna konkurencia drobnych zZivnostnikov — nizSi&lady

Nie je vybudovany sklad — nie je k dispozicii k okatému odberu poZzadovany

sortiment
Uzky pontkany sortiment (len hasiace pristroje dragty)
Maly trhovy segment

Nefungujuci marketing

Analyza vonkajSieho prostredia

O — PRILEZITOSTI

RozSirujuci trh — etablovanie sa novych firiem ear ZTS a okoli — budovanie

nového priemyselného parku

Nepokryty region PovaZia od Tré&na po Zilinu
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* Nova eurolegislativa a sprisnenie predpisov vsibtaotipoziarnej ochrany

T - HROZBY
» Orientacia zahratinych spol@énosti na dodavakev zo svojej materskej krajiny
» Konkurerny tlak drobnych Zivnostnikov

* MoZnog’ odchodu zamestnancov spiiosti — podnikanie v obore ako samostatny

zZivnostnik

* Siln&a konkurencia v trhovom segmente (Pyroserwsoibva)



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 54

9 ZHODNOTENIE SUCASNEHO STAVU MARKETINGOVEHO
RIADENIA SPOLO CNOSTI ZTS — KONZULT, A.S.

Kazda uspeSna spalwos’ v dneSnej dobe a predovSetkym ta, ktord sa zaober
poskytovanim sluzieb by mala, a musi tbrmarketing ako jednu z podmienok na

posilnenie svojej schopnosti konkurdéveobsté na trhu.

9.1  Vplyv marketingoveho riadenia na ostatn€innosti podniku

Spolanog’ ZTS-Konzult nie je marketingovo riadena a v dékiletbho nie je mozné, aby
marketing vyraznou mierou ovplyaval dianie v nej. Tuto skutaos” mozno povazowa
za hlavny nedostatok, ktory je nutn€osnajkratSom moznorease vyriedi a tym vylep&i

konkurertné postavenie firmy na trhu.

Na druhej strane vSak nemozno povedze pre vedenie spaloosti je slovo marketing
cudzim — neznamym pojmom. Aj v sp&msti ZTS-Konzult sa snazia ri@dstarym,
dobrym baovskym prislovim:,Nas zakaznik — nas pan‘A tak nepriamo vnasaju do

svojej firemnej politiky marketingovy nadych, prioky je zakaznik na prvom mieste.

Doévodov préo spol@énos’ ZTS-Konzult nema v svojich Struktirach zavedenykmiding

na potrebnej Urovni je niekKko. Vedenie spoknosti nemalo dlho predstavu o tom, aké
vyhody su spojené s marketingovo riadenou sprmg’ou a zavadzanim jednotlivych,
¢asom osvetknych postupov. Tak ako v mnohych inych spotstiach sa na marketing
pozeralo vEémi ohranéene a bol brany len ako prvok zvySujuci nakladyeprmasajuci
vysledny efekt. Dnes sa v3ak situacia meni a maketaiina by vnimany ako nutna

podmienka pre rozSirenie podielu na trhu a upeendwinkuretinej pozicie.

9.2  Analyza personalnej Struktary marketingového radenia

V spolainosti ZTS-Konzult nepbsobi Ziaden marketingovy &desta, ktory by sa
prednostne zaoberal riadenim talov zo zakaznikmi, mapovanim konkurencie,

prieskumom trhu, budovanim Ziky a prezentaciou firmy na verejnosti.

Aj ked’ mozno pozorovauritl snahu jednotlivych zamestnancov vyrief&nto problém
samostatne, nepokladam tento spbésob za spravnenigeSProblém, ktory nie je
vyhodnoteny a vyrieSeny podrobne na zaklade zriatm#ftornika modze v buddcnosti

preras do problému eSte ¢aieho s neprijemnymi nasledkami.



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 55

10 NAVRH NA ZDOKONALENIE MARKETINGOVEHO
RIADENIA SPOLO CNOSTI ZTS-KONZULT, A.S. PRE
ZVYSENIE JEJ KONKURENCIESCHOPNOSTI

Je mnozstvo variant, ktoré sa daju aplikbda firmy na vylepSenie jej konkur&mého
postavenia. No kazda s tychto variant je viac alemene] finaine naréna a z toho
dévodu nie je vhodna pre kazda firmu. Navrhy a dopenia, ktoré sa budem snézi
vybra® pre spolénos’ ZTS-Konzult budld podmienené finamou dostupna®u

s adekvatnym findlnym efektom.

10.1 Navrh na zdokonalenie marketingového riadeniako

zjednocovacieho prvkuéinnosti firmy

Koncepcia spolenského marketingu, ako bolo spominané v teorgti¢hsti zastava
stanovisko, Ze uUlohou organizacie je&awa’ potreby, poziadavky a zaujmy Bieych
trhov a poskytova uspokojovanie potrieb zakaznik&innejSie a efektivnejSie ako

konkurenti, spédsobom, ktory zachovava alebo zvySlgkobyt spotrebita a spolénosti.

Spola&nog’ ZTS-Konzult je na uplnom Zatku zavadzania marketingu alebo
marketingového pristupui spésobu riadenia do svojich firemnych Strukturi fjto
prilezitosti sa objavuje niekKko moznosti, ktoré by mohli Ifypredmetom dopotienia na

vylepSenie stasnej situécie.

ZTS-Konzult je mala spotmos’, ako bolo uvedené v predchadzajuci¢hstiach
bakalarskej prace. Preto by som spolisti nedoporépval zavadzanie marketingového
oddelenia ako samostatnej orgatizg jednotky. Osobne sa radSej prildéan k zavedeniu
nieka’kych marketingovych prvkov, o ktoré by sa prednestaral a ktoré by koordinoval

jeden, na tat@innog’ vysSkoleny pracovnik.

Navrhy na zdokonalenie marketingového riadeniarékfoovazujem za najefektivnejSie
vzh'adom k danej situacii vo firme, a ktoré posluzia ailednocovaci prvok jednotlivych

¢innosti firmy by som rozdelil do niekkych bodov:

1. ZaSkolenie vybraného zamestnanca alebo zamestnaroblasti marketingového

riadenia.

2. Vypracovanie databazy konkurencie.
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3. Vypracovanie databazy zakaznikov.
4. Vyhotovenie kvalitnej webovskej prezentaciererfinej web stranky.
5. Zmena firemného loga.

1. Zaskolenie vybraného zamestnanca alebo zamestran v oblasti marketingového

riadenia

V dnesnej dobe existuje K¢ mnozstvo firiem, ktoré sa Specializuju na mankgtvu
problematiku. Marketingové agentury ponukaju Sirgkalu produktov tak malym, ako aj
vel’kym spol@nostiam zo zameranim sa na réznorodé oblasti. Raragich seminaroch

a Skoleniach sa zaoberaju rieSenim zakladnyclajal@ér@nejSich problémov.

Skolenia, ktoré by mal absolvavavybrany pracovnik alebo pracovnici spmiosti
ZTS-Konzult by sa mali zaoberaakladnymi oblagami marketingu. PredovSetkym by
mali priblizit zakladné piliere marketingového myslenia a poukaza vSetky mozné
vyhody, ktoré aplikaciou marketingu a marketingavéfadenia do Struktlr spaloosti
prinest. Wastnici Skoleni by si mali obozn&ms pojmami typu: 4P, segmentovanie,

marketingovy prieskum, CRM, ...

Z dovodu vékosti firmy nedoportujem v s@asnosti zamestnanie Specialistu,
marketingového manazéra, ktory by bol pre firmwafime narénou zalezitogou. Do
buddcnosti vSak tuto moznbsevylwujem, ale doportujem, to vSak zalezi na toni

bude firma UspeSne itaa daného Specialistu dokaze adekvatne ohatinoti
2. Vypracovanie databazy konkurencie

Aj ked spol@nog’ ZTS-Konzult pozné svojich konkurentovIvei dobre, doporéujem
spracovanie pisomnej databazy konkurencie intergmmestnancom. Ktora by obsahovala
faktory, poda ktorych by bolo moZné jednoducho poravnaohodnoti vybrané
konkurerné spol@énosti medzi sebou, ale aj VAdom k samotnej spaioosti ZTS-
Konzult. Databazu by som rozdelil na dve hlawwsti, ato: s€asni a potenciélni
konkurenti, samozrejme, pre kazdy trhovy segmentostatne. Dana databaza by mala
obsahové Zakladné udaje o spainosti (nazov, kontakt(10), ve’kos a silu vyjadren
bodovou Skalou, silné stranky, slabé stranky, tyhoediel (vyjadreny graficky, napriklad
kolatovym grafom) a nakoniec moznoshrozenia vyjadreného taktiez bodovou Skélou.

Pre lepSiu predstavu uvddzam mozné spracovanigoher

3. Vypracovanie databazy zakaznikov
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Pri tvorbe databazy zakaznikov by som zvolil an@logpostup ako pri tvorbe databazy
konkurencie, ktorej zaklad bude postaveny na CRMbY som sa Specificky zameral na
vytvorenie databazy sasnych a potencialnych zakaznikov, no taktiezdelenim potha
jednotlivych segmentov. Databaza potencialnych zdkav by obsahovala: Zakladné
Udaje o spolénosti (nazov, kontakt(l0), ve’kost” vyjadrent $kalou, bonitu potencialneho
klienta vyjadrenu taktiez prostrednictvom bodovkgalg, ktord by d’alej obsahovala
komentar rozdeleny do stmych odrazok, atraktivitu klienta, vyhody a nevyhod
vyplyvajuce z potencialnej spoluprace a nakonietkei nelspechu — bodovou Skélou
vyjadreny stup rizika, Ze sa daného zakaznika nepodari giskatabaza siasnych
zékaznikov by obsahovala: Zakladné Gdaje o sposti (ndzov, kontakt,(10), va’kos’
vyjadrena Skalou, bonitu &asného klienta vyjadrenu taktiez prostrednictvondobe;j
Skaly, ktora byd’alej obsahovala komentér rozdeleny do&tyeh odréazok, sgahlivos’
splacania zavazkov, podiel na celkovych trzbacHogposti a nakoniec plusy a minusy
daného zékaznika. Pre lepSiu predstavu uvadzam émsggracovanie databazy taktiez

v prilohe.
4. Vyhotovenie kvalitnej webovskej prezentacie —femnej web stranky

Internetova stranka je nutnbsTen, kto ju nema otvara dvere konkurencii a zby&osa

obera o mnoZstvo potencialnych zékaznikov. Je wilké mnozstvo firiem, ktoré
webovskl stranku maja, no jej kvalita nezodpovedésnym trendom. Firmy s takto
nekvalitnymi webovskymi prezentaciami dokazu odigubtencialnych zakaznikov viac

ako spol@nosti, ktoré Ziadnou strankou na Internete nedisjion

Pre spolénog’ ZTS-Konzult sa preto naskytuje prilezifog/tvorenia kvalitnej webovskej
prezentacie stym, Ze sa vyvaruje chyb inych aHekaspeSne oslavico najvdSie

mnoZstvo potencidlnych zakaznikov.

Existuje mnoZstvo spdsobov, ako vytyovi/bornd webovsku prezentaciu. Ja dogajem
firme obrat’ sa na mladych, progresivhych webdesignerov z ragonozstva
stredoskolakov, pripadne vysokoskolakov, ktori dgboznaju stasné trendy a ceny ich
sluzieb su na prijafeej urovni vziiadom k ponuknutej kvalite. Nedopdujem zadé
spracovanie marketingovej agenture, ktoré hoci joykaalitou na vysokej Urovni, cena vo
vacSine pripadov nezodpoveda vykonanej praci - neefektplytvanie zdrojov na ukor
znaky. Pre rieSenie tejto problematiky je nevyhnutpéasova rozsiahly marketingovy

prieskum.
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5. Zmena firemného loga

Logo uputa zékaznika vo &ine pripadov ako prvé. Je to symbol, ktory chanddaje
danu firmugi institdciu a dava moznésurobit’ si predstavu o tongo od danej spolmosti
alebo institicie mdéZzemecakava. Spol@nog’ ZTS-Konzult by mala svoje logo zmeni
alebo modifikovéd do takej miery, aby bolo jasne rozpoziiate a zakaznik by si ho
nezami#éal s mnozstvom podobnych, ktoré su typické préSweéu spolénosti v aredli
ZTS. Pre tato zmenu dopa@uwjem vyuzi' sluzieb vysokoSkolskych Studentov so
zameranim na graficky design, pre ktorych to mége jeden z motivov na spracovanie

zaujimavej Bakalarskej alebo Diplomovej prace.

10.2 Vyuzitie marketingového riadenia pre zvySenie

konkurencieschopnosti

Prostredie, v ktorom spalnos’ ZTS-Konzult pdsobi nie je v &asnosti presytené
konkurenciou a dvere pre budovanie a vylepSovanikkrerinej pozicie su otvoreng, len

treba racionalne pristupowé rieSeniu danej problematiky.

Koncepcia spokenského marketingu vyzyva, aby firmy udrziavali préovani svojej
obchodnej politiky rovnovahu — rovnovahu zisku p@&dn spokojnosti zakaznika a
verejného zaujmu. Ak sa firme podari dodriato nepisané pravidlo a implementtva
navrhy a doporéenia, ktoré predkladdm, s udrZzovanim a vylepSonakdnkuredného

postavenia by nemali Byw&Sie problémy.
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11 NAKLADOVA A RIZIKOVA ANALYZA
11.1 Nakladova analyza
Priemerna
Navrh — doporuéenie Struény popis rieSenej problematiky cena sluzby
na trhu
Dany typ Skolenia by
ZaSkolenia vybranéhdmali absolvové vybrani Jedné sa o Skolenie z¢
zamestnanca alebo [¢lenovia managementu|zakladov marketingu, \
1.| zamestnancov v |spolanosti. dobe trvania 3 dni.(V 18 000 Sk
oblasti Predovsetkym riadite |cene su zahrnuté
marketingového |spolainosti, obchodni |n4klady na cestovné,
riadenia riaditel’ a finareéni stravu a ubytovanie)
riaditel’.
Danu ulohu je mozné
Spracovanim danej v_ypracpvai pocas.
. , riadnej pracovnej doby
9 Vypracovanie problematiky by sa mal a preto siou budd 1000 Sk
databazy konkurencigzaoberd obchodny PR
o spojené minimalne
riaditel’. X . .
naklady (jednorazova
odmena).
Danu ulohu je mozné
Spracovanim danej \r/i);F()jrnaec}ogéf(S\c/ﬁZj doby
3 Vypraco,vanle, problematiky by sa mal a preto siou nebud 1000 Sk
databazy zakaznikov|zaoberd obchodny .
o spojené ziadne
riaditel’. : : .
mimoriadne naklady
(jednorazova odmena)
. .__.|Spolanog’ zada Priemerna cena za
Vyhotovenie kvalitnej . - .
. . |Ivypracovanie danej ulolspracovanie webovske
4 [webovskej prezentaci ¢ . taci hvbu 15 000 Sk
_ firemnej web outsourcingovo prezentacie sa pohybu
. Studentovi strednej aletjv rozmedzi 150-180 Si
stranky e .
vysokej Skoly. za hodinu.
Spolainog’ zada . e
racovanie danej u|o|V sume su z,apxntane a
\(%?sourcin OV0 dodat@né naklady
°-[Zmena firemného logi 9 (pretl&, informovanie | 7 000 Sk

Studentovi vysokej Skol
zo0 zameranim na
graficky design.

partnerov,
zékaznikov,...)

Suma

42 000 Sk
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11.2 Rizikova analyza

1. ZaSkolenie  vybraného zamestnanca alebo zamestman v oblasti

marketingoveho riadenia.

Moznych rizik je viacero. Zamestnanci, pre ktoryellané Skolenie tené mozu prejavi
neochotu vzdelava sa a navrhovany kurz — Skolenie odmietnu. Zamastnandzu
Skolenie absolvova ale nebude pre nich dost&te prinosné — nedokdzu pochbpi
vstrebd podstatu prednaSanych problematik. Zamestnandéérikoabsolvuju, bude pre
nich prinosom, budu vyborne teoreticky pripraveatg svoje poznatky nedokazu zétia
uspeSne aplikovado praxe. Jednym z moznych rizik je odchod ku koekcii po

ukorceni Skolenia.
2. Vypracovanie databazy konkurencie.
3. Vypracovanie databazy zakaznikov.

Najv&Sie riziko je spojené stym, Ze obchodny ridditeedoceni vyznam spracovania
danych navrhov. Obchodny riaditen6Ze odmietnti spracovanie navrhov tiez v pripade,
ak nebude adekvatne ohodnoteny za pracu nad rawogej $eznej pracovnej naplne.
V pripade, Ze sa firme nepodari vyrieSsitudciu interne, bude musiehlada

outsourcingoveé rieSenie. To vSak predkladany naetimerne predraZi.
4. Vyhotovenie kvalitnej webovskej prezentacie —fémnej web stranky.

Aj tento navrh je spojeny s viacerymi rizikami. Tga nedodrz€tasovy plan a do daného
terminu stranku nespracuje. Tvorca bude poZate&sSiu finartntd odmenu, bez dhdu
na predchadzajuce dohody. Stranka nebude spracopad@ vopred dohodnutych

podmienok. Stranka — prezentacia neoslovi zakaxrdkweprinesie &akavany efekt.
5. Zmena firemného loga.

Posledné dopotenie taktiez sprevadza nidko rizik. Vybrany grafik alebo grafici

navrhnu loga, s ktorych si firma nedok&ze vybta pravé. Grafici nebudd ochotni
spracové navrh z dévodu nizkeho finamého ohodnotenia. Firma si vyberie logo, ktoré
partneri a zakaznici neprijmu. Firma si vyberieexwedomosti logo zhodné alebo podobné

logu inej firmy alebo institucie.
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ZAVER

Téma mojej bakalarskej prace je: Marketing ako fjede nastrojov pre zvySenie

konkurencieschopnosti spélwosti ZTS-Konzult, a.s.

V teoretickej¢asti som sa zaoberal spracovanim problematiky rtiaga@/ého riadenia,
marketingu sluzieb, CRM, marketingovej komunikaciagdenia informacii, prace z udajmi
a konkurencieschopnosti. Snazil som sa vyuZivajaktualnejSie literarne pramene, tak
aby sa stali dobrym odrazovym mostikom pre sprawevaraktickejcasti bakalarskej

prace.

V casti praktickej som sa zameral na podrobné zmapevamkurekdného postavenia
spolanosti ZTS-Konzult, a.s. za vyuzitia PEST analyzyrtrovho modelu piatich
konkurergnych sil a SWOT analyzy. Pre lepSiu orientacpredi’adnos som spracoval
kazdu analyzovan( podnikdigkd ¢innog” samostatneDalej som sa zameral na analyzu

sttasného stavu marketingu a marketingoveho riadeuiexsosti.

V poslednejéasti mojej bakalarskej prace som navrhol moZnaktkanalenia stasného
stavu vo firme, ktoré vychadzali ako zo spracovangnalyz, tak z mojich osobnych
poznatkov a postrehov, ktoré som pri spracovamiejdaroblematiky nadobudol a to:
zaskolenie vybraného zamestnanca alebo zamestnarmtmasti marketingového riadenia,
vypracovanie databazy konkurencie, vypracovaniealdety zakaznikov, vyhotovenie
kvalitnej webovskej prezentacie — firemnej web rdtsa a zmena firemného loga.
Doporwenia a navrhy som sa snazil formultvak, aby boli pre firmu finame prijaténé

a nenaroné. Z dévodu dosiahnutido najlepSieho mozného efektu, som dané navrhy

podrobil ndkladovej a rizikovej analyze.
Zadanie a ciele, ktoré boli naczatku bakalarskej prace stanovené som spinil.

Na zaklade mojej bakalarskej prace mézem konstétadeaspolonos’ ZTS-Konzult, a.s.
je perspektivna, rozvijajuca sa firma, ktora sa&Zsnadobudéa nasledne aplikovanove
poznatky a vedomosti do Uspesnej podniisitej praxe, vo vé@mi Specifickom obore

podnikania.

Ci sa na zaklade mojich navrhov a dop@mi vylepsi konkuremé postavenie spalnosti
ZTS-Konzult, a.s. na trhu poziarnej ochrany ukéds, ja osobne vSak verim, Ze sa tak

stane.
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SUMMARY

The topic of my bachelor thesis is: Marketing as afethe tools for increasing
the compettive ability of ZTS-Konzult, plc. In thieeory section | dealt with problematics
of marketing management, service management, CRMrkating communication,
information control, data mining and competitiveilio 1 used most current literary

sources as my stepping stone for the practicaloseot the thesis.

In the practical | focused on detailed analysisposition of ZTS-Konzult, plc. among
competition using PEST analysis, Porter's modefivé competing forces and SWOT
analysis. To improve Each business activity iseditesd separately to improve on lucidity
and easy orientation. My next focus is on analgéithe current state of marketing and

marketing management in the company.

In the last section of my thesis | suggested waysiproving current state of the company
based on the analysis and my personal knowledgeoasdrvations which | obtained
during my work in the field, namely: instructingchosen employee in topics like
marketing management, collecting a database on eitop, customers and creating
a quality of web presentation — a company websibeporate identiy. Recommendations
and suggestions are formed to be financialy acbéptdo achieve best possible effect ,

| made cost-benefit analysis.
| fulfilled assignments and goals stated in theifb@gg of the thesis.

Based on results of my thesis, | can state that-Rd®&ult, plc is a perspective,
developing company, which tries to gain and theplyapew information and knowledge

in practical business, in a very specific area.

Time will show if position of ZTS-Konzult , plc amg competition in fire defense market

will improve thanks to my suggestions and recommaéinds. | personally believe it will.
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PRILOHA P VI: VY NATOK ZO ZAKONA 314/2001 ZB. O OCHRANE PRED

POZIARMI.

314

ZAKON

Z 2. jula 2001

0 ochrane pred poziarmi

Néarodna rada Slovenskej republiky sa uzniesla na

tomto zakone:

DRUHA CAST

POVINNOSTI PRAVNICKYCH OSOB,
PODNIKAJUCICH FYZICKYCH 0SOB,
FYZICKYCH OSOB A OBCI

Povinnosti pravnickych oséb a podnikajtcich

fyzickych oséb

§4

Pravnicka osoba a podnikajuca fyzicka osoba na
Uéely predchadzania vzniku poziarov je povinna

a) zabezp#it v objektoch a v priestoroch
vykonavanie preventivnych protipoZziarnych
prehliadok a odstimva’ zistené nedostatky; obsah
a lehoty preventivnych protipoziarnych prehliadok
ustanovi

vSeobecne zavazny pravny predpis, ktory vyda
ministerstvo,

b) zabezp&t plnenie opatreni na ochranu pred
poZiarmi na miestach o) zvySenym
nebezpé&enstvom vzniku poZziaru, prinnostiach
spojenych so zvySenym nebeZgestvom vzniku
poziaru alebo ¥ase zvySeného nebezpastva
vzniku poZiaru, ako aj opatrenia na zabe&gpée
ochrany pred poziarmi pri podujatiach, na ktorych
sa zwashuje v&Si paet 0osOb; opatrenia, miesta a
¢innosti so zvySenym nebezmstvom vzniku
poZiaru,cas so zvySenym nebezjgastvom vzniku
poziaru a podujatia, na ktorych saiastiuje vasi
pocet osOb, ustanovi vSeobecne zévézny pravny
predpis, ktory vyda ministerstvo,

C) ukova’ miesta so zvySenym nebeZpastvom
vzniku poziaru a ozmava' ich prislusnymi
prikazmi,

zdkazmi a pokynmi pdd vSeobecne zavazného
pravneho predpisu, ktory vyda ministerstvo,

d) zabezp&gova plnenie opatreni na ochranu pred
poziarmi v mimopracovnorase ustanovenych vo
vSeobecne zavaznom pravnom predpise, ktory vyda
ministerstvo,

e) zabezp®mva' pravidelné Skolenie a overovanie
vedomosti o ochrane pred poziarmi zamestnancov a
osbb, ktoré sa s vedomim pravnickej osoby alebo
podnikajucej fyzickej osoby zdrzuja v jej
objektoch; obsah, rozsah, lehoty Skolenia o ochrane
pred poziarmi, vymedzenie okruhu o0s6b
podliehajucich overovaniu a spdsob overovania
ustanovi vSeobecne zavazny pravny predpis, ktory
vyda ministerstvo,

f) vypracuv&, vie¥ a udrziavd v sulade so
skutainym stavom dokumentaciu ochrany pred
poziarmi; druhy dokumentacie, jej obsahiel)
spbsob vypracovania a uloZenia a lehoty jej
kontroly ustanovi vSeobecne zavazny pravny
predpis, ktory vyda ministerstvo,

g) umoznf organu vykonavajucemu Statny
poziarny dozor a obci vstup do objektov a
priestorov na &ely

vykonania kontroly plnenia povinnosti na uUseku
ochrany pred poziarmi, poskytavenu poZzadované
doklady, dokumentaciu ochrany pred poziarmi a
suvisiace podklady a informécie,

h) spint’ opatrenia na odstranenie zistenych
nedostatkov uloZzené orgdnom vykonavajucim
Statny poziarny dozor alebo obcou v nimiemych
lehotach,

i) zabezpéit vykonavanie pravidelnej kontroly
stavu poziarnotechnickych, technickych
a technologickych zariadeni, hésiej techniky a
vecnych prostriedkov ochrany pred poziarmi v
lehotach ustanovenych vo vSeobecne zavaznom
pravnom predpise, ktory vyda ministerstvo,

j) uréova a ma k dispozicii poziarnotechnické
charakteristiky vyrobkov a zasady ich beap&ho
pouzivania a skladovania, ak je ich vyrobcom,

k) zabezp&t, aby sa pri vypracuvani projektovej
dokumentéacie stavieb, pri realizacii stavieb agiri
uzivani  rieSili  a dodrziavali poziadavky
protipoziarnej bezpmosti stavieb ustanovené vo
vSeobecne zavaznom pravnom predpise, ktory vyda
ministerstvo,

[) zabezpeit, aby pri zmene uzivania stavby
nedoslo k znizeniu protipoziarnej begpesti



stavby alebo jejcasti, bezpénosti os6b alebo k
stazeniu zasahu haskych jednotiek,

m) zabezp&ova pravidelné cistenie kominov,
vykonavad kontrolu a zabezg&® odborné
preskdSanie kominov osobami s odbornou
spbsobilosou pred pripojenim spotrata na
komin, zdmenou lokélneho spotrébi paliv na
Ustredny alebo etazovy zdroj tepla, zmenou druhu
paliva a po stavebnych Upravach na telese komina;
technické podmienky a poziadavky protipoZiarnej
bezpé€nosti pri inStalacii a prevadzkovani
palivovych spotrelgov, elektrotepelnych
spotrebtov a zariadeni Ustredného vykurovania a
pri vystavbe a pouzivani kominov a dymovodov a
lehoty ichistenia a vykonavania kontrol ustanovi
vSeobecne zavazny pravny predpis, ktory vyda
ministerstvo,

n) dodrziava pri skladovani, ukladani a pri
manipulacii s hdtavymi latkami poziadavky
protipoZiarnej bezpmosti ustanovené vo

vSeobecne zavaznom pravnom predpise, ktory vyda
ministerstvo, 0) zabezpe plnenie ustanovenych
povinnosti a ufenych Uloh na Useku ochrany pred
poziarmi osobami, ktoré maji pozadovant odbornu
spOsobilos alebo osobitné opravnenie.

§5
Pravnické osoba a podnikajuca fyzicka osoba na
Ucely zabezpéenia podmienok na &inné
zdolavanie poziarov je povinna

a) obstaravd a inStalovd vhodné druhy
poziarnotechnickych zariadeni, poZiarne vodovody,

zdroje vody na hasenie poziarov, Rakil
techniku, hasiace latky, poZziarne a evakia
vytahy, nadzové osvetlenie, prostriedky na

vyhlasenie poziarneho poplachu a vecné
prostriedky ochrany pred poziarmi so zfeta na
nebezp&enstvo vzniku poziaru Vv objektoch,
zariadeniach a v priestoroch a udrziavigh v
akcieschopnom stave; vlastnosti, konkrétne
podmienky prevadzkovania a zabesmide
pravidelnej kontroly tychto zariadeni ustanovi
vSeobecne zavazny pravny predpis, ktory vyda
ministerstvo,

b) ozn&ova’ a udrziavé trvale vdné unikové
cesty, Unikové vychody a zasahové cesty, nastupné
plochy a pristup k nim, ako aj pristup k uzaverom
rozvodnych zariadeni elektrickej energie, plynu,
vody, k poziarnotechnickym zariadeniam,
zariadeniam na vyhlasenie poziarneho poplachu,
poZiarnym vodovodom

a k zdrojom vody na hasenie poZiarov,

C) strpi@ umiestnenie signalizaého zariadenia
alebo poplachového zariadenia sluZiaceho dedyU
ochrany pred poziarmi za primerand néhradu;
ustanovenia osobitnych predpisov o nahrade Skody
tymto nie s dotknuté,

d) udrZiavd zdroje vody na hasenie poZziarov
v takom stave, aby bola zabeZpera moznas jej
éerpania,

e) vykond& najmenej raz za rok ainy poziarny
poplach v  objektoch  pravnickej osoby
a podnikajucej fyzickej osoby, v ktorych nie su
jednoduché podmienky na evakuéaciu osbdb; zasady
posudzovania objektov z r&diska podmienok
evakuacie 0s6b ustanovi vSeobecne zavazny pravny
predpis, ktory vyda ministerstvo, f) zriddia
vybavi potrebny poet ohlasovni poziarov;
podmienky zrid'ovania a vybavenia a pet
ohlasovni poziarov ustanovi vSeobecne zavazny
pravny predpis, ktory vyda ministerstvo,

g) spracové na zaklade rozhodnutia krajského
riadite’'stva Hasiského a zachranného zbodalej

len ,krajské riaditéstvo") analyzu nebezgenstva
vzniku poziaru vo svojich objektoch a priestoroch a
na jej zaklade zriadi hastsku jednotku, ak tak
rozhodlo krajské riaditstvo,

h) zriadova’ protipoziarne hliadky a zabezjie
plnenie ich Uloh a odbornG pripravu; druhy
protipoziarnych hliadok, ich Ulohy a obsah a rozsah
odbornej pripravy a lehoty jej vykonavania
ustanovi vSeobecne zavazny pravny predpis, ktory
vyda ministerstvo,

i) oznami’ bez zbyténého odkladu prislusSnému
okresnému riaditistvu Hastského a zachranného
zboru (lralej len ,okresné riadifstvo”) kazdy
poziar, ktory vznikol v objektoch, priestoroch ateb
na veciach v jej vlastnictve, sprave alebo v udivan

j) poskytova potrebné doklady, $ihnog’ a pomoc

pri zistovani préiny vzniku poziaru.

§6

(1) Za plnenie povinnosti pravnickej osoby na
Useku ochrany pred poziarmi zodpoveda jej
Statutarny organ. Ak je né&ele pravnickej osoby
kolektivny organ, ten uf, kto zodpoveda za
plnenie Gloh na Useku ochrany pred poziarmi. Ak
ide o podnikajicu fyzicki osobu, zodpoveda za
ochranu pred pozZiarmi tato osoba alebo jej
zodpovedny zastupca.

(2) Vlastnik (spravca) nehntiteosti, ktory
prenajima nehnufeog’, je povinny zabezp&
Ulohy ochrany pred poZiarmi ptal ustanoveni
tohto zakona, ak sa v najomnej zmluve nedohodne
s najomcom o zabezgeni tychto Gloh inak.

8§87
Pravnicka osoba a podnikajuca fyzicka osoba je
povinna plnit’ len povinnosti fyzickych oséb
ustanovenych v tomto zakone, ak

a) nepouZziva na svoijtinnog’ okrem bytu

v bytovom dome alebo okrem bytu v rodinnom
dome, alebo okrem pojazdnej predajne a
predajného stanku doplnkovych sluzieb a obchodu



iné objekty alebo priestory, ktoré ma vo vlastréctv
alebo v uzivani, a

b) nezamestnava Ziadnych zamestnancov

a nevykonavginnosti so zvySenym
nebezp&enstvom vzniku poziaru a

€) nema pracoviska s miestami so zvySenym
nebezp&enstvom vzniku poZiaru.

§8
Pravnicka osoba a podnikajuca fyzicka osoba
nesmie

a) vypdova’ porasty bylin, krikov a stromov,

b) zakladd ohei v priestoroch alebo na miestach,
kde by mohlo déjsk jeho rozSireniu,

c) spdova’ horfavé latky na vtnom priestranstve
bez predchadzajuceho pisomného  suhlasu
okresného riaditistva,

d) pouzivd poziarnotechnické zariadenia, hasiace
latky, hastskd techniku a vecné prostriedky na
ochranu pred poziarmi, na ktoré nebol vydany
certifikat, ak sa certifikat pdd osobitnych
predpisov vyZaduije,

e) vykonavé odbornt pripravu aginnosti, na
ktorych vykon nemd& opravnenie alebo osobitné
opravnenie, ktoré sa zlddiska protipoziarnej
bezpé&nosti vyZaduje na ich vykonavanie.

PIATA CAST

HASICSKE JEDNOTKY
PRVA HLAVA
DRUHY A ZRIADOVANIE HASICSKYCH
JEDNOTIEK A RIADENIE PRI ZASAHU

§ 30
Druhy hasiéskych jednotiek

(1) Zdolavanie poziarov,
zivelnych pohromach a
udalostiach vykonava

a) Hasésky a zachranny zbor, ktory je zloZeny
z prislusnikov a je zriadeny osobitnym predpisom,
b) zavodny hasgsky utvar, ktory je zloZeny zo
zamestnancov pravnickej osoby alebo podnikajucej
fyzickej osoby,

c) zavodny hassky zbor, ktory je zlozeny zo
zamestnancov pravnickej osoby alebo podnikajucej
fyzickej osoby,

d) mestsky hassky a zachranny zbor, ktory je
zloZzeny zo zamestnancov mesta,

e) obecny (mestsky) hasky zbor, ktory je zlozeny

z fyzickych osdb.

(2) Zamestnanci pravnickej osoby alebo
podnikajucej fyzickej osoby zaradeni v lakej
jednotke uvedenej v odseku 1 pism.

b) a zamestnanci mesta zaradeni v dsasj
jednotke uvedenej v odseku 1 pism.

zachranné prace pri
inych mimoriadnych

d) vykonavajacinnosti v tychto jednotkach ako
svoje zamestnanie’élej len ,zamestnanec").

(3) Zamestnanci pravnickej osoby alebo
podnikajucej fyzickej osoby zaradeni v lagie]
jednotke uvedenej v odseku 1 pism.

c) a fyzické osoby zaradené v hiakiej jednotke
uvedenej v odseku 1 pism.

e)nevykonavajlinnosti v tychto jednotkach ako
svoje zamestnanied'@lej len ¢len®); v obecnom
(mestskom) hag&skom zbore si to spravidla
¢lenovia Dobrovdnej poziarnej ochrany.

(4) Na hasiské jednotky Arméady Slovenskej
republiky, ozbrojenych zborov, ozbrojenych
bezp&nostnych zborov a bezfostnych sluzieb

sa primerane wahuju ustanovenia tohto zakona
tykajuce sa hagskych jednotiek uvedenych v
odseku 1 pism. b) a c).

(5) Podrobnosti o organizacii a riadeni kiskych
jednotiek uvedenych v odseku 4 ustanovi
vSeobecne zavéazny pravny predpis, ktory vyda po
dohode s ministerstvom prislusny Ustredny organ.

§31
Hasiéska jednotka pravnickej osoby a
podnikajucej fyzickej osoby

(1) Pravnicka osoba a podnikajuca fyzicka osoba
méze zriadi zavodny hagsky Gtvar na ochranu
svojich objektov alebo na poskytovanie sluZieb
vramci koncesovanej zivnosti. Ak to charakter
objektov vyzaduje, mbéze Byzavodny hagsky
Utvar zriadeny uz g@as vystavby. O povinnosti
zriadi' zavodny hagsky Utvar méze rozhodri(gj
krajské riaditestvo na zaklade analyzy
nebezp&enstva vzniku poziaru v objektoch
pravnickej osoby a podnikajucej fyzickej osoby.
Krajské riaditéstvo v rozhodnuti zarovie urti
minimélny pa@&et zamestnancov a zakladné
materialno-technické vybavenie zavodného
hastského utvaru.

(2) Pravnickd osoba a podnikajuca fyzicka osoba
zriaduje zavodny hasgsky zbor na ochranu svojho
majetku v pripade, ak sa nevyZaduje zriadenie
zavodného hasského dtvaru a na vykonanie
zdsahu nepostaje zriadenie protipoziarnej
hliadky. O povinnosti zriadi zavodny hassky
zbor mb6ze rozhodnaj krajské riaditestvo na
zaklade analyzy nebezfsnstva vzniku poziaru v
objektoch pravnickej osoby a podnikajucej fyzickej
osoby. Krajské riadifsstvo v rozhodnuti zarovie
urci minimalny p@etclenov a zadkladné materialno-
technické vybavenie zavodného lakého zboru.

(3) Zriadenie hasgskej jednotky sa nevyzaduje, ak
na zaklade pisomnej dohody medzi pravnickymi
osobami alebo podnikajicimi fyzickymi osobami



hastska jednotka jednej zo zmluvnych stran bude
plnit’ jej dlohy aj pre ostatné zmluvné strany. Na
platnos takejto dohody je potrebny sudhlas
krajského riaditestva.

(4) Pravnicka osoba a podnikajuca fyzicka osoba
méze zrudi hastskl jednotku alebo znizpocetny
stav jej zamestnancov alebdlenov iba po
predchadzajdcom suhlase krajského riddtte.

(5) Podrobnosti o  spracovani  analyzy
nebezp&enstva vzniku poZiaru v objektoch

pravnickej osoby a podnikajucej fyzickej osoby
ustanovi vSeobecne zavazny pravny predpis, ktory
vyda ministerstvo.

§34
ZvySenie akcieschopnosti

Na zvySenie akcieschopnosti a skvalitnefimnosti
obecného hasského zboru alebo zavodného
hastského zboru mdze obec, pravnickd osoba
a podnikajuca  fyzickdA osoba ddlej len
,Zradovatd™) do nich zaradi aj fyzické osoby,
ktoré budd vykonawa tuto pracu ako svoje
zamestnanie.

§35
Ulohy hasiskej jednotky

(1) Hastska jednotka najma

a) vykonava zachranu oséb ohrozenych poziarom a
zdolavanie poziarov,

b) wvykonadva zachranu zvierat a majetku
ohrozenych poziarom,
c) vykonava zachranné prace pri Zivelnych

pohromach,

d) poskytuje pomoc pdd svojich technickych
moznosti a odbornej kvalifikacie pri
bezprostrednom ohrozeni Zivota osdb pri nehodach
a inych mimoriadnych udalostiach,

e) zabezpauje akcieschopndshaséskej techniky a
jej vecnych prostriedkov; zri#uje odborné sluzby,
a to strojnu, protiplynova a spojovaciu,

f) vykonava v utenom rozsahu odbornd pripravu
svojich zamestnancovétenov,

g) ohlasuje bez zbytoého odkladu okresnému
riadite’'stvu zasahy pri zdolavani poZiarov a pri
vykonavani zachrannych prac gas zivelnych
pohrédm a inych mimoriadnych udalosti,

h) vypraciva a vedie dokumentaciu kiakej
jednotky.

(2) Podrobnosti o ulohach héskych jednotiek,
zabezpe&ovani akcieschopnosti, zasadach
organizacie odbornych sluzieb a o dokumentacii

hastskych jednotiek ustanovi vSeobecne zavéazny
pravny predpis, ktory vyda ministerstvo.

§ 36
Povinnosti zamestnanca alebdlena hastskej
jednotky

(1) Zamestnanec alebtien hasiskej jednotky je
povinny

a) podriadf sa pri svojeginnosti prikazom velitéa
hastskej jednotky,

b) zkastova’ sa v uéenom rozsahu na odbornej
priprave a prevereni fyzickej zdatnosti a odbornych
znalosti,

c) podrobi’ sa preventivnej zdravotnej prehliadke.

(2) Zamestnanec alebolen hasiskej jednotky
mobze samostatne vykondvarace pri zdolavani
poziarov a pri vykonavani zachrannych prac az po
absolvovani zakladnej odbornej pripravy a po
vykonani zavergnej skusky.

(3) Zamestnanec alebdlen hasiskej jednotky
neméze vykonawa prace pri zdolavani poziarov
a pri vykonavani zachrannych prac pod vplyvom
alkoholu, omamnych latok alebo pychotropnych
latok.

(4) Velitel hastskej jednotky zodpoveda za jej
¢innog’ a pripravenaszriad’ovatdovi.

(5) Neplnenie povinnosti uvedenych v odseku 1
méze by dévodom na vyléenieélena z hagiskej
jednotky.

§ 37
Povinnosti zriad’ovatd’a hasiskej jednotky

(1) Zriad'ovatd hastskej jednotky je povinny
a) vytvort’ personalne, organizaé a priestorové

podmienky na plnenie Uloh haskej jednotky a na
ten (el zriadi’ hastskld stanicu alebo hasku

zbrojnicu,
b) zabezp&t materialno-technické vybavenie
hastskej jednotky na zdolavanie poziarov

a vykonavanie zachrannych prac,

c) zabezp#&t v potrebnom rozsahu vybavenie
zamestnancov a ¢lenov  hasiskej jednotky
osobnymi ochrannymi pracovnymi prostriedkami,
d) zriadi’ ohlasowu poZiarov,

e) zabezp#t akcieschopnashastskej techniky a
vecnych prostriedkov,

f) zabezpéit’ prijem a prenos sprav a informacii na
vykonavanie zasahové&jnnosti,

g) zabezp&t odbornU pripravu zamestnancov
aclenov hasiskej jednotky,



h) zabezpat vykonanie preventivnych
zdravotnych prehliadok zamestnancov ¢knov
hastskej jednotky poth osobitnych predpisov.

(2) Zriadovatd zavodného hasského atvaru a
mestského hasikého a zachranného zboru je
povinny  zabezp#t  vykonavanie  sluZieb
zamestnancami tak, aby po prijati spravy
ohlasowiou poziaru o potrebe vyjazdu na zasah a
po nasledujicom vyhlaseni poplachu sa dodrzal
¢asovy limit vyjazdu do jednej minuaty.

(3) Zriadovatd zavodného hasského zboru je
povinny zabezpgt zvolavanieclenov tak, aby po
prijati spravy ohlasawou pozZiaru o potrebe
vyjazdu na zasah a po nasledujicom vyhlaseni
poplachu sa dodrzahsovy limit vyjazdu do piatich
minut.

(5) Podrobnosti o vnutornej organizacii liakiej
jednotky a o ohlasovni poziarov ustanovi
vSeobecne zavazny pravny predpis, ktory vyda
ministerstvo.

§38
Pouzivanie hadiskych jednotiek na iné &ely

Hasiské jednotky, ich vecné prostriedky
a hastsku techniku mozno pouZina &innog’
nesulvisiacu s ochranou pred poziarmi iba vtedy, ak
ich pouzitim nebude znizend akcieschopnes
pripravenos hastskej jednotky na plnenie jej tloh
pod’a tohto zakona.

8§ 39
RovnosSata a funkné ozn&enie

(1) RovnoSatu zamestnanca &ena hasiskej
jednotky, jej sdasti a zasady pouzivania
a poskytovania wwuje zrialovatd, ktory ich aj
zabezpéuje.

(2) RovnoSata nesmie By zameniténa

s rovnoSatou Hasského a zachranného zboru,
Armady Slovenskej republiky, ozbrojenych zborov
a ozbrojenych bezgrostnych zborov.

(3) RovnoSata musi maozna&enie prislusSnosti

k hastskej jednotke a funiné oznaenie
zamestnanca alekitena.
(4) Podrobnosti o ozgani prisluSnosti a

o funkknom oznaeni rovnoSaty zamestnanca a
¢lena hagiskej jednotky ustanovi vSeobecne
zavazny pravny predpis, ktory vyda ministerstvo.

840
Odborné priprava a overovanie vedomosti

(1) Odbornu pripravu zamestnancov &enov
hastskych jednotiek tvori teoreticka priprava,
prakticky vycvik a fyzicka priprava. $é&g’ou
fyzickej pripravy zamestnancov je tiez liaky
Sport.

(2) Odborna priprava zamestnancov ¢enov
hastskych jednotiek saéleni na

a) zakladnu,

b) zdokond#ovaciu,

c) Specializovanu,

d) cyklicka.

(3) Utag’ ¢lenov hasiskych jednotiek na odbornej
priprave vo svojom pracovnodase sa povazuje za
prekazku v praci z dévodu vSeobecného zaujmu, ak
Z osobitnych predpisov nevyplyva inak. Nahradu
mzdy ¢lenom hagiskych jednotiek uhradza ich
zriad'ovatd’.

(4) Urtené funkcie v hagskych jednotkach moézu
vykonava len zamestnanci &enovia, ktori maju
pozadovan( odbornu spdsobilos

zamestnancov
zakladnej

(5) Overovanie  vedomosti
hastskych jednotiek pri skameni
pripravy vykonava ministerstvo.

(6) Overovanie vedomosticlenov hasiskych
jednotiek pri skotieni zakladnej pripravy vykonava
zriadovatd'.

(7) Podrobnosti o vykonavani odbornej pripravy
hastskych jednotiek, jej rozsahu a obsahu,
o preverovani fyzickej zdatnosti a odbornych
znalosti a o vykonavani haského Sportu, okruh
funkcii, ktoré sa podrobuji overovaniu odbornej
spbsobilosti, apostup overovania odbornej
sposobilosti ustanovi vSeobecne zavézny pravny
predpis, ktory vyda ministerstvo.

§41
Pravomoc a povinnosti velit#a zasahu

(1) Cinnog’ hastskych jednotiek riadi na mieste
zasahu velittzasahu.

(2) Velite’ zasahu

a) zodpoveda za organizactinnosti hasiskych
jednotiek a za vyuZitie ich vecnych prostriedkov na
mieste zasahu a kontrolu dodrziavania zasad
bezpe&nosti a ochrany zdravia pri praci,

b) dodrziava zasady prednostného velenia,

¢) mdZe nariadiv suvislosti so zdolavanim poziaru
alebo pri cwieni hasiskej jednotky, aby sa

z miesta zasahu vzdialili osoby, ktorych pritomhos
nie je potrebna, alebo aby sa podriadili inym
obmedzeniam nevyhnutnym na vykonanie zasahu,



d) zriad'uje riadiaci Stab pri zasahoch s nasadenim
velkého pdtu sil a prostriedkov hasikych
jednotiek,

e) mbze vyzva fyzickl osobu, ktora porusila

predpisy o ochrane pred poziarmi, aby preukazala

svoju totozno® ak ju hodnoverne nepreukaze, je
opravneny predvigstuto fyzickl osobu na Gtvar

Policajného zboru, pfom tato fyzicka osoba je

povinna predvedenie strpie

(3) Velitelom zasahu je spravidla velitelruzstva,
velitel zmeny alebo velifehastskej jednotky; ak
sa na zasahu naastni ani jeden z nich, velf@m

zasahu je prislusnik, zamestnanec aleflen

hastskej jednotky ufeny ako velité vozidla
vyslaného na zésah.

(4) Pri ukovani velit¢a zasahu s prednostnym
velenim sa postupuje ptaltychto zasad:

a) velitd zdsahu z Hagského a zachranného zboru
ma prednos pred velitdmi zdsahu zo zavodnych
hastskych jednotiek okrem pripadu uvedeného v
pismene

b) a pred velittmi zasahu z obecnych h&skych
zborov; na Uzemi hlavného mesta Slovenskej
republiky Bratislavy ma velite z Mestského

hastského a zachranného zboru hlavného mesta

Slovenskej  republiky  Bratislavy  obdobné
postavenie ako velite zdsahu z Hag&ského a

zachranného zboru,

b) velitd’ zasahu zo zavodného hakiého Gtvaru
ma prednos pred velitdmi zdsahu z obecnych
hastskych zborov; ak je poziar v objektoch
zriadovatda zavodného hasikého Utvaru, ma
prednog velitel zasahu z tohto utvaru pred
vSetkymi velitémi zdsahu z hasskych jednotiek,

c) velitd’ zasahu z obecného hadiého zboru ma
prednogs pred velitdom zasahu zo zavodného
hastského zboru okrem pripadu uvedeného v
pismene

d) velitd® zasahu zo zavodného hekiého zboru
ma prednos pred velitdom zdsahu z obecného
hastského zboru, ak je poziar v objektoch
zriad'ovatd’a zavodného hasikého zboru.

(5) Pri zasahu dvoch alebo viacerych bsisjch
jednotiek rovnakého druhu je povinny prevzia
velenie velit zasahu z miestne prislusnej kakej
jednotky.

(6) Prezident Prezidia Hé&ského a zachranného
zboru, riadit€ Uzemne prisluSného krajského
riadited'stva a riadite UGzemne prisluSného
okresného riadifistva sa opravneni v zavaznych
pripadoch prevzia velenie zasahu alebo gt

velitela zdsahu odchylne od ustanoveni uvedenych

v odseku 4.

(7) Preberajici velite zasahu oznami prevzatie
riadenia doterajSiemu velltevi zasahu a pdd
podmienok tiez prislusnikom, zamestnancom a
¢lenom z@astnenym na zéasahu. Preberajici vlite
zadsahu je giasne povinny prevzia prislusné
oznaenie podla odseku 8. Ak preberajlci velite
zasahu neprevzal velenie zasahu takymto
sposobom, nemdze vydavizkazy.

(8) Velitel zasahu svoje opravnenia preukazuje
napisom VELITE ZASAHU umiestnenym na
viditel'nej ¢asti vystroja.

(9) Prislusnik pri plneni dloh preukazuje svoje
opravnenia sluzobnym preukazom. V pripade
zdolavania poziaru, ak to okolnosti nedbtwd,
mozno od tejto povinnosti upugti

(10) Velite’ zavodného hasského Utvaru, velite
zavodného hasského zboru, velite mestského
hastského a zachranného zboru a vélbecného
hastského zboru pri plneni Gloh preukazuju svoje
opravnenie preukazom, ktory vydava ditvate’.

(11) Podrobnosti o organizadtinnosti hasiskej
jednotky na mieste zasahu a zasadpnosti
riadiaceho Stdbu ustanovi vSeobecne zavazny
pravny predpis, ktory vyda ministerstvo.

§42
Povinnosti prislusnika, zamestnanca aleb&ena
hasiéskej jednotky
Prislusnik, zamestnanec alebdlen hasiskej
jednotky

a) pIni rozkazy velitta zadsahu a udrziava s nim
spojenie,

b) dodrzuje zasady bezap®sti a ochrany zdravia
pri praci a pouziva dené osobné ochranné
pracovné prostriedky,

c) pomaha pri plneni Gloh ostatnym zasahujicim,
ak sa tym neobmedzi plnenie jeho Uloh uvedenych
v pismene

§43
Vykonavanie zasahu v niektorych osobitnych
pripadoch

(1) Zasah hasskej jednotky vo vojenskych
objektoch, v objektoch Vojsk ministerstva vnutra,
Zeleznéného vojska, Zboru vézenskej a jusj
straze, Policajného zboru, Zelesmsj policie

a Slovenskej inform#mej sluzby sa vykonava len
SO suhlasom prislusného zodpovedného
zamestnanca (velite, n&elnika alebo riadit@)
tychto objektov, ktori zabezpajl

informovanie velit€a zasahu o vSetkych délezitych
skutainostiach potrebnych na vykonanie zasahu,
ako aj na osobnl bezpws’ zasahujlcich



prisludnikov, zamestnancov @enov hasiskych
jednotiek.

(2) Zasah hasskej jednotky na Uzemi
zastupitéskych dradov sa riadi medzinarodnymi
zmluvami, ktorymi je Slovenska republika viazana.

§44
Zdolavanie poziaru haséskymi jednotkami

(1) Obce, pravnické osoby a podnikajuce fyzické
osoby sU povinné poskytoai navzajom pomoc
pri  zdolavani poZiarov svojimi  haskymi
jednotkami.

(2) Krajské riaditéstvo a okresné riaditstvo su
opravnené vo svojom Uzemnom obvode v pripade
naliehavej potreby pri  zdolavani poziarov
sustrg’ova’ a nasadzovahaséské jednotky bez
ohladu na to, komu sU podriadené, a vecné
prostriedky bez dfadu na to, kto nimi disponuje.
Obdobné opravnenie ma ministerstvo pri potrebe
nasadenia haskych jednotiek a ich vecnych
prostriedkov z viacerych krajov alebo ak hrozi
nebezp&enstvo z omeskania.

(3) Organ, ktory rozhoduje o opatreniach fsd
odseku 2, je povinny prihliadana to, aby bola
v nevyhnutnom rozsahu zabegpea ochrana pred
poziarmi v Uzemnych obvodoch obci alebo v
objektoch pravnickych o0s6b a podnikajucich
fyzickych osob, ktoré takato pomoc poskytnu.

(4) Pri vyziadani pomoci gasne z viacerych miest
maju prednod pripady, v ktorych ide o zachranu
bezprostredne ohrozenych osbéb a o likvidaciu
mimoriadnych udalosti v miestach, kde hrozi ich
rozSirenie a je predpoklad ohrozenidkého pdtu
0s0b alebo vikych strat na majetku.

(5) Pri zdolavani poziaru haské jednotky
spolupracujid s UGtvarmi Armady Slovenskej
republiky, ozbrojenych zborov, ozbrojenych

bezpé&nostnych zborov, bezprostnych sluzieb a s
d’alSimi organmi pokh osobitnych predpisov.

(6) Pri poskytovani medziStatnej pomoci pri
zdolavani poziarov sa postupuje v sulade
s medzinarodnymi dohodami, ktorymi je Slovenska
republika viazana.

845
Vstup na nehnuté’nosti

(1) Vlastnik, spravca alebo uzivhteehnuténosti
je povinny umozni vstup na nehnufaog’ na
vykonanie opatreni nevyhnutnych na zdolanie

poziaru alebo na zamedzenie jeho Sirenia, pripadne
na vykonanie inych zachrannych prac, najma
vyprata’® alebo strpié vypratanie pozemku,
odstrant’ alebo strpié odstranenie stavieb, icasti
alebo porastov. O potrebe a rozsahu

tychto opatreni rozhoduje veliteasahu.

(2) Ak je to nevyhnutné natély cviéenia hasiskej
jednotky, vstup na nehndtog’ je mozny len so
sthlasom vlastnika, spravcu alebo uzilate
nehnuténosti. Pritom sa musi dbaaby cvéenim
hastskej jednotky bolo ¢o najmenej ruSené
uzivanie nehnutmosti a aby nevznikli Skody,
ktorym mozno zabratii

(3) O vstupe do vojenskych objektov, objektov
Vojsk ministerstva vnitra, Zelezmiého vojska,
Zboru vazenskej a jugtiej straze, Policajného
zboru, Zelezninej policie a Slovenskej infornaaej
sluzby platia osobitné predpisy.



PRILOHA P VII: VY NATOK Z VYHLASKY MV 121/2002 O POZIARNEJ

PREVENCII

VYHLASKA
Ministerstva vnuatra Slovenskej republiky
z 26. februara 2002

0 poziarnej prevencii

§13
Podmienky prevadzkovania
poziarnotechnickych zariadeni

1) Prevadzkovatepoziarnotechnického zariadenia
zabezpeéuje vykonavanie jeho pravidelnej kontroly
najmenej raz za 12 mesiacov padpoziadaviek
uvedenych v prevadzkovych pokynoch.

2) Ak vyrobca alebo dovozca neilrobsah, rozsah
spOsob pravidelnej kontroly poziarnotechnického
zariadenia, prevadzkoviditezabezp&uje najmenej
raz 12 mesiacov kontrolu

celkového stavu, pohotovosti a ozZeaia
zariadenia, Uplnosti, neporusenosti a fndsti
zariadenia, mnozstva a kvality hasiacej latky,
priechodnosti potrubi, stavu n&hradného zdroja
elektrickej energie.

3) Prevadzkovatepoziarnotechnického zariadenia
vykonava jeho udrzbu a opravy fgladpotreby, a to
uréenymi osobami.

4) Prevadzkovatepoziarnotechnického zariadenia
bez zbyténého odkladu zabez{ie opravu

a odstranenie nedostatkov, ktoré sa zistili jeho
kontrolou, alebo zabez{ie vymenu potrebnych
sXasti zariadenia tak, aby bola zabegré jeho
trvala funknog’.

5) S@agou kazdého poziarnotechnického
zariadenia je prilozend sprievodnd dokumentacia,
ktoru tvoria najma osveenie o vyrobku, zakiny

list, prevadzkové pokyny, prevadzkovy dennik.

6) Sprievodna dokumentacia gadodseku pism. c)

a d) sa newahuje na hasiace pristroje.

7) Prevadzkové pokyny &uwju  zakladné
poziadavky obsah, rozsah a spbdsob zalierpe

a vykonavania inStalacie, prevadzkovania, udrzby,
oprdv akontrol zariadenia, ako aj zakladné
povinnosti prevadzkovate pri plneni tychto
poziadaviek. Potrebné (daje realizaciicamych
poziadaviek vratane konkrétnych zisteni su
uvedené v prevadzkovom denniku.

§14

Preventivne protipoziarne prehliadky

(1) Preventivne protipoziarne prehliadky sa
vykonavaju

v tychto lehotach:

a) kazdych 12 mesiacov v obytnych domoch a
v objektoch a v priestoroch, v ktorych su len
ohtasné pracovné miesta, v ktorych nie je
zamestnanec pravidelne viazany a kde sa zdrziava
len oktas v niekdkodihovych intervaloch, obvykle
len na @ely kontroly, Gdrzby alebo opravy,

b) kaZzdych Se&s mesiacov v objektoch a v
priestoroch, v ktorych sa vykonava len
administrativn&innog’

c) kazdé tri mesiace v ostatnych objektoch alebo v
priestoroch pravnickej osoby alebo podnikajacej
fyzickej osoby, ak jej Statutarny organ alebo
zodpovedny  zéstupca so ziEm na
nebezpe&enstvo vzniku poziaru v tychto objektoch
alebo priestoroch netirkratSiu lehotu.

(2) Obsahom  preventivnej
prehliadky je kontrola

a) organizaného zabezgenia ochrany pred
poziarmi na pracoviskach,

b) porovnania skutmého stavu s dokumentéciou
ochrany pred poziarmi,

protipoZiarnej

c) stavebného rieSenia  objektov, najma
z prevadzkovéholiadiska,

d) zariadeni pre protipoziarny zasah,

e) trvalej vdnosti Unikovych ciest,

f) wvyroby a skladovania hbavych Ilatok
a manipulacie s nimi,

g) funkénosti poziarnotechnickych zariadeni

a poziarnych vodovodov,

h) prevadzkovania a stavu technickych zariadeni a
technologickych zariadeni,

i) oznaenia a vybavenia pracovisk a priestorov
prisluSnymi prikazmi, zakazmi a pokynmi.

Ohlasovia poZziarov

(1) Pravnicka osoba alebo podnikajuca fyzicka
osoba zriduje najmenej jednu ohlasiw poZiarov;



ak sac¢leni na organizmé zlozky, ktoré maju sidla
v inom mieste, zriduje ohlasovne poziarov aj v
tychto zlozkach.

(2) Ohlasovia poziarov sa umiasije v objekte
alebo v priestore, v ktorom je zabezped
nepretrzita sluzba najmenej §as prevadzky;
ozna&uje sa vidittne napisom OHLASONA
POZIAROV.

(3) V ohlasovni poziarov je ulozena potrebna
dokumentacia, ktoru tvoria najma

a) poziarne poplachové smernice,

b) poziarny evakugmy plan,

c) telefonnetisla Statutdrneho zéstupcu pravnickej
osoby ad’alSich uéenych zodpovednych veducich
zamestnancov alebo podnikajicej fyzickej osoby a
jej zodpovedného zastupcu.

Protipoziarna hliadka pravnickej
podnikajucej fyzickej osoby

osoby a

(1) Paet ¢lenov protipoziarnej hliadky pravnickej
osoby alebo podnikajucej fyzickej osobycuje
pravnickd osoba alebo podnikajuca fyzicka osoba
so zretéom na Uulohy, ktoré ma protipoziarna
hliadka pInf. Ak sa skladd z dvoch alebo z
viacerychgélenov, pravnicka

osoba alebo podnikajica fyzick4 osob&uig jej
veduceho.

(2) Protipoziarna hliadka pravnickej osoby alebo
podnikajucej fyzickej osoby

a) dozera na dodrziavanie opatreni na zamedzenie
vzniku a Sirenia poziaru v objekte,

b) kontroluje vybavend’s pracovisk hasiacimi
pristrojmi, funknog poziarnych vodovodov
apristup k nim, pristup k hlavnym uzaverom
rozvodnych zariadeni energii a priechodhos
Unikovych a nadzovych vychodov, Unikovych a
zasahovych ciest,

c) vykonava pri vzniku poziaru nevyhnutné
opatrenia na evakuaciu osdb a zdolavanie poziaru.

(3) PInenim uloh protipoziarnej hliadky pravnickej
osoby alebo podnikajicej fyzickej osoby mozno
pisomne povefiprotipoziarnu hliadku pracoviska.

(4) Aktudlny a citatelny zoznam ¢lenov
protipoziarnej hliadky pravnickej osoby alebo
podnikajucej fyzickej osoby sa umigsje na
viditel'nych miestach v objekte tak, aby bol trvalo
pristupny vSetkym osobam.

(5) Ak sa pravnicka osoba alebo podnikajica
fyzicka osobacleni na organizmé zlozky, ktoré
maju sidlo v inom mieste, zdaji sa protipoZiarne
hliadky pravnickej osoby alebo podnikajucej
fyzickej osoby aj v tychto zloZzkach; na miesta,
ktoré su bez trvalého obsadenia osobami alebo len s
ob¢asnymi pracovnymi miestami, toto ustanovenie
sa nevfahuje.

5 §20
Skolenie o ochrane pred poziarmi

(1) Obsahom Skolenia zamestnancov o ochrane
pred poZiarmi je hajma

a) oboznamenie sa so vSeobecnymi poziadavkami
ochrany pred poziarmi v objektoch a v priestoroch
pravnickej osoby alebo podnikajucej fyzickej
osoby,

b) vyklad o nebezgenstve vzniku poZiaru
charakteristickom pre prislusné pracovisko, najma
o protipoZiarnych  opatreniach na pracovisku,

poziarnom poriadku pracoviska, zabemyd
ochrany pred poziarmi pri technologickych
procesoch, skladovani Hawych latok a o

pracovnej discipline vo ¥ahu k ochrane pred
poziarmi,

c) obozndmenie sa s rozmiestnenim hasiacich
zariadeni, hasiacich  pristrojov, spojovacich
prostriedkov a dalSich vecnych prostriedkov
ochrany pred poziarmi na pracovisku a so
spbsobom ich pouzitia, ako aj s rozmiestnenim
hlavnych vypin&ov elektrickej energie a uzaverov
vody a plynu,

d) spbsob vyhlasovania poziarneho poplachu
v pravnickej osobe alebo v podnikajucej fyzickej
osobe a na pracoviskach, povinnosti zamestnancov
pri vzniku poziaru vyplyvajice z poziarnych
poplachovych smernic a z poziarneho evakého
planu.

(2) Obsah 3&kolenia o ochrane pred poziarmi
uvedeny v odseku 1 sa rozSiruje

a) pre veducich zamestnhancov 0 oboznamenie sa s
osobitnymi predpismi, s poziarnym Statatom,

s nebezp&nstvom vzniku poziaru vyplyvajacim z
¢innosti  pravnickej osoby alebo podnikajlcej
fyzickej osoby a so zakladmi procesov horenia a
hasenia, S0 zakladnymi poziadavkami
protipoZiarnej bezpmosti stavieb, so zasadami

protipoziarnej  bezpmosti  pri  skladovani
hoavych latok a pri manipulacii s nimi a pri
¢innostiach spojenych o) zvySenym

nebezpé&enstvom vzniku poZziaru acmnog’ou a
parametrami zariadeni, héskej techniky a inych
vecnych prostriedkov ochrany pred poziarmi,

b) pre osoby zabez{alce ochranu pred poziarmi
v mimopracovnom ¢ase 0 oboznadmenie sa
s Glohami uvedenymi v § 11 ods. 3.

§25
Poziarny Statat

1) Poziarny Statat pravnickej osoby alebo
podnikajucej fyzickej osoby obsahuje orgadiza
usporiadanie ochrany pred poZiarmi, najma



zabezpé&enie riadenia a vykonavania ochrany pred
poziarmi zamestnancami, ktori maja odbornu
spbsobilos, zriadenie a vnatorna organizaciu
hastskej jednotky pravnickej osoby alebo
podnikajucej fyzickej osoby, povinnosti
jednotlivych organizénych zloZiek pravnickej
osoby alebo podnikajlcej fyzickej osoby pri plneni
tloh vyplyvajucich z osobitnych predpisov,
povinnosti Statutarneho organu pravnickej osoby,

podnikajucej  fyzickej osoby alebo jej
zodpovedného  zéastupcu, dalSich  veducich
zamestnancov a ostatnych zamestnancov na

zabezp&enie ochrany pred poziarmi, dlohy
technika poziarnej ochrany, Specialistu poZiarnej
ochrany, hagekych jednotiek a protipoziarnych
hliadok,

spOsob a lehoty vykonavania kontrol dodrziavania
predpisov, vydanych prikazov, zakazov a pokynov
na useku ochrany pred poZiarmi a preventivnych
protipoziarnych prehliadok objektov a pracovisk
pravnickej osoby alebo podnikajicej fyzickej
osoby, rozsah, lehoty a organizaciu Skolenia
zamestnancov o ochrane pred poziarmi a formy
overovania vedomosti, rozsah, lehoty a organizaciu
odbornej pripravy protipoziarnych hliadok, spésob
zabezpeenia ochrany pred poziarmi
Vv mimopracovnontase, pri¢innostiach spojenych
so zvySenym nebezgenstvom vzniku poziaru,

v ¢ase zvySeného nebezpastva vzniku poZziaru,
na miestach so zvysenym nebempestvom vzniku
poZiaru, poziaru, ako aj pri podujatiach, na ktbryc
sa z@astuje

.....

2) Poziarny Statat vypraclUva technik poZiarnej
ochrany v spolupréaci s prisluSnymi zodpovednymi
vedlcimi zamestnancami pravnickej osoby alebo
podnikajucej fyzickej osoby.

§ 26
Poziarny poriadok pracoviska

1) PoZiarny poriadok pracoviska sa vypracuva pre
pracoviska S miestami SO zvySenym
nebezp&enstvom vzniku poziaru.

2) Poziarny poriadok pracoviska obsahuje &tju
opis technologického postupu a charakteristiku
nebezpé&enstva vzniku poziaru na pracovisku,
poziarnotechnické charakteristiky spractvanych

a pouzivanych surovin a materialov a ich najvysSie
pripustné mnoZstva na pracovisku, poziadavky na
pracovisko na zabezpenie ochrany pred poziarmi,
zoznam miest a zariadeni alebo idasti so
zvySenym nebezgenstvom vzniku poziaru alebo
vybuchu a opatrenia na zamedzenie vzniku
a Sirenia poziaru, osobitné povinnosti
zamestnancov.

3) Poziarny poriadok pracoviska vypraciva technik
poziarnej ochrany v spolupraci so zodpovednym
veducim prisluSného pracoviska.

4) Poziarny poriadok pracoviska sa umieg na
pracovisku tak, aby bol vidifay a trvalo pristupny
vSetkym zamestnancom. V prilohe poziarneho
poriadku pracoviska je uvedeny aktualny zoznam
&lenov protipoziarnej hliadky pracoviska s@mim

ich dloh.

§ 27
Poziarne poplachové smernice

1) Poziarne poplachové smernice vymedzuju
povinnosti zamestnancov v pripade vzniku poziaru.
2) Poziarne poplachové smernice obsahuju
povinnosti zamestnanca, ktory spozoruje poZziar,
spbsob a miesto ohlasenia poziaru, spdsob
vyhlasenia poziarneho poplachu pre zamestnancov
a hasiskd jednotku pravnickej osoby alebo
podnikajucej fyzickej osoby, povinnosti
zamestnancov pri vyhlaseni poziarneho poplachu,
najma pokyny o tom, v ktorych pripadoch

maju zostd na svojich pracoviskach a v ktorych
pripadoch ich maju opusti, pripadne akym
spbsobom maju prisgiek zdolavaniu poziaru,
miesto, adresu &slo telefonu ohlasovne poziarov

a hasiskych jednotiek, miesto, adresu d@slo
telefénu pohotovostnej sluzby elektrarne, plynarne,
vodarne, ¢isla liniek tiesového volania, ako aj
miesto, adresu &slo telefonu pravnickych oséb

a fyzickych osbb zabez{alcich pohotovostné
sluzby.

3) Poziarne poplachové smernice vypracuva
technik poziarnej ochrany; ak je v pravnickej osobe
alebo podnikajucej fyzickej osobe zriadena
hastska jednotka, spolupracuje s vdligen tejto
jednotky.

(4) V objekte s viacerymi pravnickymi osobami
alebo podnikajucimi fyzickymi osobami vlastnik
objektu zabezp#® vypracovanie poZiarnych
poplachovych smernic pre cely objekt.

(5) Poziarne poplachové smernice sa uniigétna
vhodnych miestach objektov pravnickej osoby
alebo podnikajucej fyzickej osoby tak, aby boli
viditel'né a trvalo pristupné vSetkym osobam.

Piaty oddiel
Preventivne protipoziarne kontroly

§42
Obsah preventivnych protipoziarnych kontrol

(1) Preventivnymi protipoziarnymi kontrolami sa
preveruje dodrziavanie osobitnych predpisov, a to
najma

a) dokumentéacia ochrany pred poziarmi,



b) vykonavanie Skolenia a odbornej pripravy
0 ochrane pred poZziarmi,

¢) skladovanie hdavych latok,

d) stav pristupovych ciest k rozvodnym
zariadeniam elektrickej energie, plynu a vody, stav
Unikovych ciest a ich ozgania,

e) vybavenie objektov hasiacimi pristrojmi a inymi
vecnymi prostriedkami ochrany pred poziarmi,

f) umiestnenie a inStalacia tepelnych, elektrickych
elektrotepelnych, plynovych a inych spotkei.

(2) Skag’ou preventivnych protipoziarnych
kontrol je tiez oboznamovanie vlastnikov objektov
alebo inych oséb s poziadavkami na ochranu pred
poZiarmi a poskytovanie odbornej pomoci.

(3) Ak pri  vykonavani  preventivnych
protipoziarnych kontrol vznikni pochybnosti o
bezchybnom stave kominov, rozvodov elektrickej
energie a plynu zlladiska protipoziarnej
bezpé&nosti, kontrolnd skupina obce navrhne, aby
obec poziadala prislusné odborné

organy alebo odborne spdsobilé osoby o preverenie
ich stavu.

§43

Preventivne protipoziarne kontroly v objektoch sa
vykonavaji najmenej raz za tparokov, ak
nebezp&enstvo vzniku poZiarov kontrolovanych
stavieb v obci nevyZaduje kratSiu lehotu.



