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Uz vySe dvadsat rokov vam prinaSame kvalitné
ekonomické a pravne informacie. Vyriesili sme uz
desiatky milionov pripadov. V call centre je vam
k dispozicii 40 Skolenych odbornikov.
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V TOMTO ROKU SME ZAREGISTROVALI UZ 5 000 000 NAVSTEV




Dagmar BLEYOVA
sefredaktorka@manazerskecentrum.sk

NASTARTUJTE

nii - budt bezvyhradne suhlasit. Ich
praca totiz vo vic¢$ine pripadov nie je
zaloZena na Ziadnej istote a to, s ¢im
rano vstavaju a ida do terénu, je v pr-
vom rade nezlomna vola a odhodla-
nie. Na tejto Specifickej pozicii ich
¢asto dokazu motivovat také ,vyho-
dy*, ktoré zamestnanec so stabilnym
prijmom beZne ani nevnima ¢i nepo-
trebuje. O aké ide? Docitate sa v téme
mesiaca tohto vydania mesac¢nika
Zisk manazment. Som presvedcena,
ze ked tipy od nasich autorov uvedie-

SVOJ OBCHODNY TimM!

~Rozdiel medzi tispesnou osobou
a tymi ostatnymi nie je v nedostatku
sily, nedostatku znalosti, ale skor v ne-
dostatku vole.“ Opytajte sa svojich
obchodnych zastupcov, ako vnimaju
tento vyrok jedného z najuznava-
nejsich futbalovych trénerov, Vince
Lombardiho. Stavim sa, Ze tito ludia
- zamestnanci vyslani do prvych li-

te do praxe pri motivovani vasich ob-
chodnych zastupcov a obchodnikov,
odvdacia sa vam vy$$§im pracovnym
vykonom a posilni sa ich vztah k va-
$ej spolo¢nosti. Ako viak isto viete,
obchod uz ddvno nepatri len do pé-
sobnosti obchodného oddelenia. Do-
tyka sa celej firmy, a preto v rubrike
Ako viest a riadit vo firme venujeme
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tentoraz pozornost najmé problema-
tike vytvarania celofiremnej kultary
zameranej na zdkaznika. Dozviete
sa, ako prejst od angazovanosti za-
mestnancov k realnym vysledkom,
¢i na Co Casto zabudaju firmy, ktoré
sa rozhodnud upravit svoju stratégiu
podla najnovsich trendov. V rubri-
ke Ako tspesne podnikat vam opat
odovzda svoje skusenosti podnika-
tel Alexander Cimbaldk a tentoraz
bude rozpravat o vyjednavani. S ne-
kalymi praktikami vo vyjednavani
vas oboznami aj Vladimir Hutnik
zo spolo¢nosti Balanced. No a pre-
toze okrem rastu vasej spolo¢nosti
je dolezity aj vas osobny rozvoj, urci-
te nezabudnite nahliadnut do rubri-
ky Ako riadit seba.
Ak si najdete par minut cas, posli-
te ndm Vasu spdtna vézbu k ¢lan-
kom a tipy na témy, ktoré by ste
uvitali v daldich cislach, na adresu
sefredaktorka@manazerskecentrum.sk.
Prajem Vam prijemné a in$pirujuce
Citanie!
Dagmar Bleyovd
$éfredaktorka

Viac ako 2 000 clankov z oblasti manazmentu, podnikania a marketingu

najdete na webovych strankach mesac¢nika Zisk manazment:

www.manazerskecentrum.sk

Vydavatel: Poradca podnikatela, spol. s r. 0.
Séfredaktorka: Dagmar Bleyova

Obrazova redaktorka: Miroslava Zvr$kovcova
Grafické spracovanie: Dagmar Bleyova
Jazykové korektiry: Maria Vavrekova,

Jana Matuskovic¢ova

Kontaktna adresa:

Poradca podnikatela, spol. s . 0.
Martina Razusa 23A

010 01 Zilina

1CO: 31 592 503

Kontakt do redakeie: 0917 727 550

Casopis si moZete objednat telefonicky na
tel.: 041/7053 222. Cena predplatného na rok
2014 je 64,40 € s DPH.

Sluzby zakaznikom:
tel.: 041/70 53 600
e-mail: sluzby@manazerskecentrum.sk

Inzercia:

Poradca podnikatela, spol. s . 0.
Martina Rézusa 234, 010 01 Zilina
Tel.: 041/70 53 251, 0918 635 305
e-mail: majercikova@epi.sk

Distribucia:
Predajita EUROKODEX, Paneurépska vysoka skola
Tomasikova 20, 821 02 Bratislava, tel.: 02/434 268 15

Predajita EUROKODEX, Paneurépska vysoka skola
Tematinska 10, 851 05 Bratislava, tel.: 02/6820 36 55

Predajita EUROKODEX, Vysoka $kola v Sladkovicove
Richterova 1171, 925 21 Slddkovicovo,
tel.: 031/789 99 29

Predajita EUROKODEX, Prévnicka fakulta upPJs
Kovadska 26, 040 75 Kosice, tel.: 055/622 04 78

© Casopis ,,Zisk manazment*. Mesacnik vyddvany v jazyku slovenskom. Sadzba dodand do tlace: 15. 1. 2014. Z dodanych tla¢ovych podkladov vytlacila tlaciarei: Alfa print, s.r.o.
Robotnicka 1/D, 036 01 Martin. Poddvanie novinovych zasielok povolené: 1/OHP/2006. Evidenéné ¢islo: EV 2824/08, ISSN 1339-2433. Redakciou nevyziadané prispevky sa
nevracaju. Poskytnutim autorského prispevku autor stihlasi s jeho rozmnozovanim, rozgirovanim, oboznamovanim internetom, v ktoromkolvek tla¢enom alebo elektronickom
titule vydavatela ¢i osoby s jeho majetkovou tcastou, ¢i v ich stibore. Autor stthlasi s ipravami a zodpoveda za pravnu i fakticku bezchybnost prispevku. Fotografie: Thinkstock by
Getty Images — www.thinkstockphotos.com (pokial nie je za ¢lankom uvedené inak).

www.manazerskecentrum.sk 1



ZISK MANAZMENT | OBSAH

Technolégie a inovacie
Aké inovacie nas ¢akaju?

Podnikanie v skratke
Legislativne spravy, vysledky prieskumov v pracovnej sfére.

ROZHOVOR S...

Miroslav Kubis:
»,Obchodny tspech je
otdzkou dlhodobého
rozvoja a nie
okamZitého zisku.“
Miroslav pracuje na pozi-
cii Business Development
Manager pre spolo¢nost
Vzdelavacia Akadémia Zi-
lina, s. r. o. V rozhovore
sa s vami podeli o svoje
skusenosti s tym, ¢o dnes-
nym firmam najcastejsie

chyba v oblasti obchodnych zru¢nosti a ako pozicia Business

Development Manager ovplyvnuje celkovu stratégiu firmy.

Tipy pre manaZérov
Podcenované know-how vykonného timu alebo ako vplyvaju
osobné vztahy medzi zamestnancami na vykonnost timu.

Motivacia obchodnych zastupcov
Viete, ¢o véetko mbZe posobit motiva¢ne na zamestnanca na

pozicii obchodného zastupcu? Precitajte si ¢clanok Jifiho Noseka

a budete urcite prekvapeni.

Ako nastartovat obchodny tim v novom roku?
Autor Dusan Nemcko vam prezradi tipy, ktoré v jeho praxi
fungovali motivacne a urcite ich moézete vyuzit i vy, a to nielen
pre pracovné pozicie obchodnych zastupcov.

Ako ziskat hviezdneho obchodnika

Nie kazdy obchodnik s praxou je dobry obchodnik. Ako spoznat

profesionala?
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AKO VIEST A RIADIT VO FIRME

Od angaZzovanosti k vysledkom

Ako vytvarat organizaciu zameranu na zakaznika? Firmy

chcu oboje - ndkladovu efektivitu i zameranie na zdkaznika...
Porozumenie jazyku zdkaznikov znamena pre firmu posun do
urovne posluchédcov svetove;j triedy, ¢o ale zaroven so sebou
prinasa aj zmenu vo firemnej filozofii...

Ciel pre rok 2014:

Dokonalé centrum sluZieb zdkaznikom

Pozrite sa s nami blizsie na to, ako by malo vase centrum
sluzieb zékaznikom reagovat na technologické trendy v ¢asoch
multikandlovej komunikacie...

Na ¢o firmy zabuidaju pri svojej orientacii

na zdkaznika?

V podnikatelskych stratégidch nachddzame ¢oraz ¢astejsie
zameranie firmy na vytvaranie hodnét a orientaciu na
zakaznika. V ¢lanku sa dozviete, ako by sa tieto stratégie mali
prejavovat v praxi a na co by ste vo vztahu k zdkaznikom urcite
nemali zabudat.

Ako pouzivat otdzkovy brainstorming
pri hladani rieSeni?
V ¢lanku, ktory sme vybrali z knihy lvany Miklovi¢ - Lektorské

zrucnosti, ndjdete praktické tipy na realizaciu brainstormingu
zalozeného na kladeni otazok, ktory mozete Uspesne vyuzivat
na poradach a riesitelskych stretnutiach.



Magicky projektovy trojuholnik

- definicia cielov a necielov projektu

V pokracovani seridlu o projektovom manaZmente venujeme
pozornost spravnej definicii cielov a upozorfiujeme na
dosledky, ktoré mozu nastat, ak tuto cast projektového
planovania podcenite...

AKO USPESNE PODNIKAT

Prieskum: Podniky a spolo¢enska
zodpovednost na Slovensku

Autorky Eliska Zalezakova a Michaela Vogl z Fakulty
podnikového manazmentu na Ekonomickej univerzite
v Bratislave sa vo svojom prieskume zamerali na ndzory
a postoje podnikov k spolo¢enskej zodpovednosti.

Obchodnik ¢i vyjednéavac?

Techniky, ktoré funguju...

Uspesny podnikatel Alexander Cimbalak sa s vami opét
podeli o svoje skisenosti, tentoraz s obchodnymi stretnutiami
a vyjednavanim.

Viete, aky ste vyjednavac?

Kazdy z nds ma svoje danosti a schopnosti a tie sa prenasaju aj
do vyjedndvania. Zistite, v ¢om su vase slabiny a zozndmte sa
aj s nekalymi praktikami, s ktorymi sa pri vyjedndvani mozete
najcastejsie stretnut.

Ma4 registracia do vyhladavacov stale vyznam?
Prinasame vam aktudlne informacie o tom, do ktorych
vyhladévacov a katalégov by ste mali registrovat svoje webové
stranky a e-shop, aby ste posilnili Sance na zviditelnenie vasho
podnikania.

AKO RIADIT SEBA

Postoj nie je vSetko, ale je to rozhodujuci faktor
Casto sa snazime ovplyviovat veci, s ktorymi nemézeme

nic robit a velmi malo sa snazime ovplyviovat to, ¢o v nasich
silach je...
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Ak sa ti to nepadi, tak mi to povedz!

Zneisti vas pripadny stret ndzorov so $éfom ¢i obchodnym
partnerom? Zlepsite svoje asertivne spravanie a prispejte tak
k odburaniu stresu z problematickej komunikécie.

AKO SI ZISKAT A UDRZAT
ZAKAZNiKA

Treba rozliSovat typy zdkaznikov?

Kazdy ¢lovek ma iny $tyl komunikacie a spdsob uvazovania.
Preto ak spravne neodhadnete typ zakaznika, mézete si ako
predajca pekne zavarit...

Vase otazky - naSe odpovede:

= Mzdové zvyhodnenie za pracu nadcas a vo sviatok

= Podlaha ako technické zhodnotenie majetku

= Jemozné realizovat vyplatenie zisku spolo¢nikovi s. r. o.
zapoditanim?

= Darcekové poukdazky a odvody

= Dodatocny zépocet v novom uctovnom obdobi

= Zrazky z dohody uzatvorenej mimo pracovného pomeru

= Zavedenie elektronického schvalovania prikazu
na pracovnu cestu

= Zéanik ndroku na dariovy bonus dietata

= Zamestnanec na ¢iasto¢nom invalidnom déchodku
a odvody pocas neplateného volna

= Docasné oplotenie pozemku a obstaranie dlhodobého
majetku

= Sme povinni preplatit zamestnancovi doplnkové lekarske
vysetrenie?

Anglictina so ziskom
High Performance Emotions® - 2. ¢ast

www.ezisk.sk sa meni na:

www.manazerskecentrum.sk

Sucastou predplatného
mesacnika Zisk manazment
je pristup do online
databazy ¢asopisu na portali
www.manazerskecentrum.sk, kde

najdete viac ako 2 000 clankov z oblasti
manazmentu, podnikania a marketingu.

zisk

manazment

Ak ste zabudli svoje prihlasovacie meno a heslo,
kontaktujte asistentku na:

tel.: +421-041-70 53 600

e-mail: sluzby@manazerskecentrum.sk
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STRUCNE A VYSTIZNE...

MOTIVACIA OBCHODNYCH
ZASTUPCOV

Viete, ¢o najviac motivuje ludi na pozicii obchod-

ného zéstupcu?

1. Istota pravidiel spoluprace medzi zamestnéva-
telom a obchodnym zastupcom.

2. Zrozumitelne a spravodlivo nastaveny provizny
systém.

3. Volna pracovna doba.

4. Praca bez ponorkovej choroby.
5. Vierav produkt.

6. Podpora efektivity prace.
AKO NEKOMUNIKOVAT

S OBCHODNYM PARTNEROM?

Rozhodne by sme nemali:

= ospravedInovat sa za to, ze ho okradame o cas,

= snazit sa byt vtipny v nesprdvnom case,

= zacat konverzaciu na rozporupInud tému,

= rozpravat o problémoch a tazkostiach svojej,
prace, byt pesimisticky,

= rozpréavat ovela viac ako nas partner,

= byt bojovne naladeny,

= ohovarat svoju organizaciu,

= znevazovat konkurenciu,

= davat sluby, ktoré nemézeme splnit,

= pouzivat natlakové a manipu-
lativne techniky vyjedndvania 54
a predaja.

- f(‘\' \

OBCHODNIK CI VYJEDNAVAC?

Techniky, ktoré funguju pri obchodnom vyjedna-

vani:

= Vyznajte sa v tom, o robite!

= Vyvedte ich trochu z rovnovahy.

= Doverujte svojim instinktom.

= Musite vediet, kedy povedat nie.

= Nazrychlenie vyjedndvania
ukazte lahostajnost.

= Pamatajte, Ze pri najlepsich
vyjedndvaniach vyhra kazdy!

42
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PRAVIDLA PRI
REALIZACII
BRAINSTORMINGOVEHO
PRACOVNEHO
STRETNUTIA

Zrekapitulujeme si pravidla, ktoré
je potrebné respektovat, aby sme
vytvorili priestor na ,vyplavanie”
¢o najkreativnejsich nadpadov pri
timovom brainstormingu:

Pravidlo zakazu hodnotenia
svojich napadov ¢i napadov
druhych.

Pravidlo ¢o najvacsieho poc-
tu ndpadov - jeho zésadou je,
ze kvantita vyvolava kvalitu
- ¢im je nadpadov viac, tym je
vacsia pravdepodobnost, ze
sa medzi nimi objavi ten, ktory
pouzijeme redlne v praxi. Naj-
lepsie ndpady sa objavuju spra-
vidla az ku koncu...

Pravidlo vzéjomnej indpiracie — ak fudia pracuju spolo¢ne, navzajom
sa in$piruju, pomahaju si, vyprodukuju viac napadov, ako ked' pra-
cuju individudlne, a vysledky ich préace sa spocitaju.

Pravidlo uplnej rovnosti Gcastnikov - pocas brain-
stormingového zasadnutia neplatia vztahy nadria-

denosti a podriadenosti. Vsetci Ucastnici su si rovni, 3 4

a preto by sa mali podla toho aj spravat.

NA CO FIRMY ZABUDAJU PRI SVOJE]
ORIENTACII NA ZAKAZNIKA?

1. Niektoré firmy obchoduju tak, akoby zabudali, ze
vsetci sme ludia. Zakaznik nie je len chodiaca pena-
Zenka, ale v prvom rade ¢lovek.

2. Casto sa tiez zabida na pochopenie skuto¢nych po-
trieb zdkaznika a prispésobenie obchodnej komuni-
kécie prave tymto potrebdm.

Komplikovana ponuka byva dalsim ¢asto sa opakujucim obchodnym

faux pas. Velky vyber moznosti predlzuje samotné rozhodnutie zakaz-

nika.

Mnohi obchodnici stale nevedia predvidat reakcie zakaznika. Ak viete,

Ze zékaznik bude zle alebo odmietavo reagovat na vasu priamu ponu-

ku a nezalezi na tom, ¢i je ponuka dobré alebo menej vyhodnd, potom

je potrebné zistit, preco je to tak.

Nedostatocna biznis etika dokéze obchodovanie tiez poriadne skompli-

kovat.

Firmy tiez Casto zabudaju na to, ze obchodné prakti-

ky zamerané na kratkodoby prospech nie st sprav-

ne. Na kazdého zakaznika je potrebné pozerat ako na 3 2

jedine¢ny zdroj hodnoty pre firmu.



	OBSAH
	Technológie a inovácie
	Podnikanie v skratke
	ROZHOVOR S...
	Miroslav Kubiš: „Obchodný úspech je otázkou dlhodobého rozvoja a nie okamžitého zisku.“

	Tipy pre manažérov
	TÉMA MESIACA: OBCHODNÍ ZÁSTUPCOVIA
	Motivácia obchodných zástupcov
	Ako naštartovať obchodný tím v novom roku?
	Ako získať hviezdneho obchodníka

	AKO VIESŤ A RIADIŤ VO FIRME
	Od angažovanosti k výsledkom
	Cieľ pre rok 2014: Dokonalé centrum služieb zákazníkom
	Na čo firmy zabúdajú pri svojej orientácii na zákazníka?
	Ako používať otázkový brainstorming pri hľadaní riešení?
	Magický projektový trojuholník– definícia cieľov a necieľov projektu

	AKO ÚSPEŠNE PODNIKAŤ
	Prieskum: Podniky a spoločenská zodpovednosť na Slovensku
	Obchodník či vyjednávač? Techniky, ktoré fungujú...
	Viete, aký ste vyjednávač?
	Má registrácia do vyhľadávačov stále význam?

	AKO RIADIŤ SEBA
	Postoj nie je všetko, ale je to rozhodujúci faktor
	Ak sa ti to nepáči, tak mi to povedz!

	AKO SI ZÍSKAŤ A UDRŽAŤ ZÁKAZNÍKA
	Treba rozlišovať typy zákazníkov?

	Vaše otázky – naše odpovede
	Angličtina so ziskom

