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	NDA      Non Dislosure Agreement – Zmluva o utajení
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	SBA   Slovak business agency

	SR   Slovenská republika

	SZČO   samostatne zárobkovo činná osoba

	SWOT   analýza silných, slabých stránok, príležitostí a hrozieb

	SZRB       Slovenská záručná a rozvojová banka
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Úvod

	 

	Na fungovanie každej  trhovej ekonomiky je potrebné, aby jej neodmysliteľnou súčasťou bola stredná vrstva – malí a strední podnikatelia. Ide o časť podnikovej sféry, ktorý je silným stimulátorom ekonomického a vedecko - technického rozvoja. Hybnou silou úspešného rozvoja v ekonomike je podnikateľská činnosť, v rámci ktorej vznikajú výrobky a služby na uspokojovanie ľudských potrieb. Stabilná ekonomika si vyžaduje, aby v spoločnosti existovala silná stredná vrstva. Jej najvýznamnejšími predstaviteľmi sú živnostníci a malí a strední podnikatelia. V súčasnosti malé a stredné podniky vrátane mikropodnikov tvoria v EU a aj na Slovensku viac ako 99 % z celkového počtu podnikov. Ich podiel na zamestnanosti tvorí dve tretiny z celkového pracovného trhu, čo dokladuje ich veľký význam v regionálnej ekonomike a v trhovom hospodárstve. Väčší význam malým a stredným podnikom na Slovensku sa začal pripisovať po roku 1990 v súvislosti s privatizáciou a transformáciou ekonomiky. Ich prudký rozvoj bol podmienený viacerými skutočnosťami ako je  postupný rozpad veľkých štátnych podnikov v procese prvej vlny privatizácie, návrat majetku občanom v rámci reštitúcií, liberalizácia obchodných vzťahov.

	Podnikateľské prostredie malých a stredných podnikov je dané legislatívnym, finančným a inštitucionálnym rámcom. Problémy týchto podnikov vyplývajú jednak z podstaty ich samotného podnikania a jednak zo špecifických podmienok na podnikanie v SR.

	   Predkladaná vysokoškolská učebnica je prioritne určená študentom vysokých škôl so zameraním na ekonomiku, podnikanie a manažment. Je tiež vhodná pre študentov študujúcich v odboroch Učiteľstvo praktickej prípravy a Učiteľstvo praktickej prípravy v ekonomických predmetoch. Vzhľadom na jej obsah ju však môžeme odporučiť aj širokej verejnosti, ktorú zaujíma oblasť podnikania, ako aj budúcim a začínajúcim podnikateľom pre lepšie zorientovanie sa v problematike. 

	Táto vysokoškolská učebnica prináša pohľad na fungovanie malých a stredných podnikov v rámci ekonomiky krajiny. Je rozdelená na štyri hlavné kapitoly, ktoré sú ďalej členené na podkapitoly. 

	   V prvej kapitole sa zameriavame na teoretické východiská a vymedzenie základných pojmov ako sú podnikanie, podnikateľ, podnik či podnikateľské prostredie. Tieto pojmy vysvetlíme tak z legislatívneho ako aj obsahového hľadiska. Druhá kapitola je venovaná malým a stredným podnikom. V nej definujeme pojem malé a stredné podniky a kategorizujeme ich na základe platnej legislatívy vydanej na poli Európskej únie. Determinujeme ich funkcie, ktoré plnia v rámci ekonomiky krajiny, vysvetľujeme ich význam a prínos pre ekonomiky, ale zároveň sa zameriavame na limity a obmedzenia, ktoré tieto malé a stredné podniky majú v porovnaní s podnikmi veľkými.  Tretia kapitola je venovaná problematike podnikateľského plánu so zameraním na podnikateľský plán malých a stredných podnikov. V nej vymedzíme jeho štruktúru a obsah, poukážeme na skutočnosti, ktoré vyžadujú úrady práci pri spracovaní podnikateľských plánoch pre potreby získania príspevku na začatie podnikania a tiež  sa zameráme na najčastejšie chyby, ktoré podnikatelia robia pri spracovaní ich podnikateľských plánov. Nakoľko je oblasti financovania podnikateľských aktivít pálčivou témou, štvrtá kapitola je zameraná na charakteristiku vybraných možností financovania malých a stredných podnikov. Zaoberáme sa mikropôžičkovým systémom, financovaním prostredníctvom bankových úverov, príspevkom z úradov práce a priestor sme dali aj menej známym formám financovania ako sú crowdfunding či on – line trhovisko. 

	   

	Veľa úspechov pri štúdiu praje

	autorka

	 

	 

	 


1. Teoretické východiská a vymedzenie základných pojmov

	

	Ciele kapitoly

	Sotva môžeme účinne rozvíjať podnikanie apodnikavosť bez presvedčenia oich zmysle, užitočnosti avýznamnosti. Ztoho vyplýva, že stále má význam vracať sa kotázkam, prečo sa problematikou podnikania zaoberať, prečo túto problematiku študovať, aká je súvislosť medzi podnikaním apodnikavosťou apodobne.

	Preto cieľom tejto kapitoly je definovať aobjasniť základné pojmy týkajúce sa predmetnej problematiky. Detailnejšie vysvetlíme pojmy ako sú podnik, podnikateľ ajeho osobnosť, podnikanie zlegislatívneho aj obsahového hľadiska, nakoľko s nimi budeme vcelej učebnici pracovať. 

	

	1.1. Podnikanie

	

	Vprocese spoločenskej deľby práce sa vyčlenila relatívne samostatná činnosť (profesia), ktorej zmyslom je vytvorenie niečoho naviac alebo niečoho  nového, čo môže byť vyjadrené vo finančnej alebo aj nefinančnej podobe. Táto profesia má svoj spoločenský status, ktorý je do určitej miery modifikovaný zákonmi. Napríklad je stanovené, za akých podmienok možno túto činnosť vykonávať. Nositeľom (vykonávateľom) tejto profesie je podnikateľ. Vrealite sa profesia diferencuje zrôznych hľadísk, napríklad živnostník, stredný podnikateľ apodobne. Mnoho autorov sa zhoduje vnázore, že podnikanie prerástlo svoj pôvodný ekonomický význam apodľa Timmonsa (2002) preniká do iných oblastí ľudskej činnosti. Timmons (2002) definuje podnikanie ako spôsob myslenia, uvažovania ajednania, to tiež znamená posadnutosť príležitosťami a holistický prístup, pričomto všetko je harmonizované vodcovstvom. Kwiatkovski (2000) hovorí, že podnikanie nie je iba profesia, ale je to prístup. Čímkoľvek sa človek zaoberá achce vtom byť úspešný, musí aplikovať tento prístup. Podobne píše Illy (2000) – podnikanie nie je iba spôsob biznisu, ale je to celkový prístup kakejkoľvek aktivite zameraný na objavovanie príležitostí aich transformáciu do realizovateľných projektov slúžiacich ksplneniu adosiahnutiu cieľov. Podnikanie ako hodnotová orientácia prestavuje určitú štruktúru hodnôt apostojov, ktorá má individuálny aspoločenský rozmer. Pokiaľ ide oindividuálnu dimenziu, tak neprehliadnuteľný je tzv. podnikateľský životný spôsob, ktorého hlavným znakom je individuálne privlastňovanie potrebných zdrojov. Kladie na človeka špeciálne nároky, ako sú zodpovednosť, riziko, vysporiadanie sa sneurčitosťami, ale zároveň skrýva niektoré výhody avymoženosti ako je autonómia, nezávislosť, možnosť väčšieho zárobku apodobne. Prechod na podnikateľský životný spôsob je náročný avyžaduje špeciálnu prípravu. (Hrazdilová  - Bočková, 2012)

	Dynamickou silou trhovej ekonomiky je podnikanie, ktoré môžeme definovať ako nepretržitú, samostatnú, pod vlastným menom a na vlastnú zodpovednosť pravidelne sa opakujúcu činnosť podnikateľa, ktorej cieľom je zisk. Je to umenie nepretržitej inovácie výrobkov a služieb, motivácie ľudí, vytvárania a využívania ekonomických príležitostí na trhu s cieľom zvýšiť prosperitu podniku. Môžeme povedať, že ide o dosiahnutie rovnovážneho stavu v ekonomickom podniku, čiže stavu, keď sú výrobné zdroje využívané optimálne vzhľadom na existujúce ekonomické podmienky, v ktorých sa podnik nachádza. Preto podnikanie pokladáme za tvorivú činnosť, ktorú vyvíjajú predovšetkým výrobné podniky (Lorko, 2009, Hrazdilová – Bočková, 2012). 

	Pojem podnikanie je vymedzený Obchodným zákonníkom v § 2 ods. 1, podľa ktorého podnikaním sa rozumie „sústavná činnosť vykonávaná samostatne podnikateľom vo vlastnom mene a na vlastnú zodpovednosť za účelom dosiahnutia zisku“ (Majduchová, Neumanová, 2012, s. 18).  Podľa Strážovskej (1996, s. 8): „Podnikanie je dynamický proces vytvárania bohatstva spoločnosti aj jednotlivca.“ 

	Problematiku živnostenského podnikania upravuje zákon č. 455/1991 Zb. o živnostenskom podnikaní v znení neskorších predpisov. Živnostenský zákon definuje živnostenské podnikanie – živnosť, ako sústavnú činnosť prevádzkovanú samostatne, vo vlastnom mene, na vlastnú zodpovednosť, za účelom dosiahnutia zisku a za podmienok ustanovených živnostenský zákonom. Osoby, ktoré podnikajú na základe živnostenského oprávnenia sa do Obchodného registra nezapisujú. Podnikajú na základe živnostenského zákona na základe živnostenského oprávnenia. (Malíková, 2010). 

	V podmienkach Slovenskej republiky má podnikanie, hlavne malé a stredné podnikanie, nezastupiteľnú úlohu predovšetkým v oblasti tvorby pracovných miest a regionálneho rozvoja. Podnikateľské prostredie vo svojom najširšom ponímaní odráža kvalitu hospodárskych podmienok a predpokladov pre ekonomickú činnosť podnikateľských subjektov. 

	Z hľadiska obsahu podnikania, môžeme povedať, že: 

	- podnikanie zabezpečuje premenu ohraničených zdrojov na výrobky a služby uspokojujúce potreby ľudí aorganizácií,   

	- podnikanie je proces zhodnocovania veci vynakladaním práce, znalostí, zručností,  ľudí a materiálových a finančných zdrojov,  

	- podnikanie je činnosť slúžiaca spoločnosti, pričom úžitok z nej sa delí medzi  tých, ktorí ho utvorili a tých, ktorým produkty slúžia,  

	- podnikanie je  činnosť presúvania zdrojov do oblasti vyššej produktivity vedúca k uspokojovaniu nových potrieb, otváraniu nového spotrebiteľského dopytu, nových výrobkov aslužieb,

	- podnikanie je samostatné rozhodovanie o:  

	-zámere podnikania (čo vyrábať, aké služby poskytovať),  

	-právnej forme podnikania (živnosť, spoločnosť s ručením obmedzením, akciová spoločnosť a pod.), 

	-umiestnení podniku, jeho vybavení a organizácii,

	-zamestnancoch, 

	-rizikách podnikania a ich rozdelení, 

	-miere používania cudzieho kapitálu (úveru, dotácií a pod.),  

	-rozdelení a použití zisku. (Zajko, 2010, Kovář, 2014).

	

	Podnikanie je považované za ekonomickú činnosť, ktorú vyvolávajú ekonomické podnety. Preto môžeme podnikanie charakterizovať tiež ako aktivitu zameranú na dosiahnutie rovnovážneho stavu v ekonomike. Podnikaním sa vyhľadávajú podnikateľské príležitostí, zapĺňajú sa ,,biele, prázdne“ miesta na trhu, obnovuje sa súlad medzi ponukou a dopytom. Je to tvorivá činnosť, ktorú vykonávajú podnikateľské subjekty. K najdôležitejším znakom podnikania patria: 

	-iniciatívnosť, 

	-samostatné konanie hospodárskych subjektov, 

	-ekonomická a právna erudovanosť,

	-tvorivý prístup k riešeniu praktických problémov, 

	-schopnosť improvizácie a používania netradičných riešení, 

	-ochota preberať a schopnosť reálne zhodnotiť podnikateľské riziko

	-dosahovanie zisku - zisk je možné dosiahnuť len predajom výrobkov a služieb iným subjektom, 

	-princíp rentability – schopnosť podniku dosahovať zisk azhodnocovať vložený kapitál, 

	-princíp hospodárnosti -  snaha dosiahnuť maximálny efekt s minimálnymi zdrojmi, 

	-existencia rizika - dosiahnutie zisku je spojené s rizikom strát. (Majduchová, Neumanová, 2012).

	

	Podľa Eurostatu je podnikanie činnosťou, ktorú možno merať minimálne troma spôsobmi.   Výkonnosť podnikov a podnikateľskej sféry je ovplyvnená podnikateľským prostredím danej krajiny a mnohými ekonomickými, sociálnymi a environmentálnymi faktormi, ako i atribútmi samotných podnikov a podnikateľov. Medzi indikátory zaraditeľné do tejto kategórie patria indikátory „úspešnosti” podnikateľských subjektov (počet novo vznikajúcich podnikateľských subjektov, čistý prírastok podnikateľských subjektov, podiel podnikateľských subjektov, ktoré prežijú prvých 3 a 5 rokov svojej existencie a podobne). Z pohľadu zamestnanosti ide o indikátory hovoriace o úspešnosti novo vznikajúcich a rastúcich firiem naberať a udržiavať zamestnancov (napr. podiel na celkovej zamestnanosti v spoločnostiach s vekom 3 a 5 rokov, priemerná veľkosť spoločností s vekom 3 a 5 rokov vyjadrená v počte zamestnancov). Z pohľadu generovania bohatstva ide o podiel rýchlorastúcich spoločností podľa obratu a zisku či pridanú hodnotu, produktivitu, výkonnosť export a výkonnosť v inováciách v mladých spoločnostiach.  Dopad činností podnikov môže byť meraný predovšetkým prostredníctvom indikátorov ako je rast hrubý domáci produkt (HDP, ekonomický rast), zamestnanosť (vytváranie nových pracovných miest) a rovnomernú distribúciu príjmov (redukciu chudoby).  Determinanty podnikateľského prostredia zahŕňajú jednotlivé oblasti, ktoré majú priamy a nepriamy vplyv na podnikateľské prostredie. Podnikateľská aktivita je totiž minimálne z časti “samohybná” – to znamená že napríklad zvýšenie HDP sa pretaví do väčšieho množstva dostupných financií pre novo zakladané podniky. Negatívne determinanty podnikateľskej aktivity môžu zahŕňať efekty ako zvýšenie okamžitej nezamestnanosti v nepriaznivých ekonomických podmienkach ako dôsledok toho, že väčší počet ľudí zvažuje začatie podnikania. (Eurostat Home - European Comission 2013)

	

	Klasické podnikanie je tradičné, konzervatívne podnikanie, podstata ktorého je maximálna výnosnosť z použitých zdrojov, riadenie výrobného procesu, vrátane vonkajších (pôžičky, protekcionizmus) a vnútorných faktorov (zvýšenie rentability a obnova sortimentu výrobkov). Maximálna výnosnosť sa dosahuje, keď podnikateľský subjekt má nasledujúce charakteristické črty: 

	-podnikavosť a schopnosť podstupovať riziká, 

	-detailné poznanie bežných potrieb trhu a schopnosť predvídať, 

	-výnimočnú práceschopnosť a „železnú disciplínu,“ 

	-dokonalú znalosť odboru v ktorom chce podnikať, 

	-umenie získať schopných, kvalifikovaných pracovníkov, 

	-umenie kontrolovať výnosy a náklady z hľadiska princípu alternatívnych príležitostí, 

	-snahu byť vždy lepší ako konkurenti. (Kovář akol. 2014, 2016)

	

	Inovatívne podnikanie spočíva vo vytvorení tzv „noviniek“ – statkov (tovarov a služieb), technológii, nových metód organizácie výroby a riadenia prostredníctvom využitia tradičných faktorov výroby (práce, kapitálu) a ich nových kombinácií. Podnikateľ, ktorý chce dlhodobo pôsobiť na trhu, musí neustále prichádzať s novými výrobkami, ich inováciami, prinášať lepšiu pridanú hodnotu. Inovatívny podnikateľ musí brať do úvahy akceleráciu tempa vedecko-technického pokroku, pod vplyvom ktorého nové nápady a výrobky rýchlo morálne zaostávajú, čo si vyžaduje neustálu orientáciu na uspokojenie budúceho dopytu spotrebiteľa. Úzky kontakt so spotrebiteľom je jednou zo základných podmienok úspešnej firmy. Ktorá ma potrebu v inovátorstve a inováciách. Medzi základné faktory úspešného podniku na trhu z pozície technológií a výrobných metód sa považujú: stimulovanie systému výroby, dosiahnutie rovnováhy. (Majdúchová, Neumanová, 2006)

	

	Zákaznícka orientácia podnikania je najvýznamnejším faktorom zmien k súčasnému podnikaniu. Zákazník bol aj v minulosti proklamovaný ako hlavný faktor  činnosti podnikateľa. 

	Prax však bola (a často aj teraz je) iná. Klasický model podnikania sa zakladal na reťazci aktivít v slede:  

	

	projekt výrobku –-> subdodávky –-> výroba –-> určenie ceny –-> reklama

	–-> distribúcia –-> predaj

	

	

	Zákazník je teda na konci reťazca a v cykle sa nie vždy úplne zohľadnia jeho potreby. Zákaznícky prístup na rozdiel od predchádzajúceho modelu štartuje podnikateľský cyklus výberom správnych hodnôt pre zákazníka. Patrí tu  rozpoznanie potrieb zákazníka (čo je hodnota výrobku alebo služby pre  zákazníka), výber segmentu trhu a umiestnenie hodnôt. V druhej etape sa realizuje tvorba hodnôt podobne ako v klasickom  modeli a v tretej etape dochádza k odovzdaniu hodnôt zákazníkovi.  

	

	výber zákazníckych hodnôt  –-> tvorba hodnôt  –-> odovzdanie hodnôt

	

	Týmto sa dostávajú potreby a hodnoty zákazníka na začiatok a koniec podnikateľského cyklu. Zákaznícka filozofia podnikania zdôrazňuje ponuku toho, čo zákazník skutočne chce alebo potrebuje, rýchlu reakcia na zmeny potrieb zákazníka,  stopercentnú kvalita, personalizáciu, personifikáciu výrobkov a služieb. Pri filozofii orientácie na zákazníka sú dôležité 4 faktory:  

	1) Úžitková hodnota - produkovať to,  čo naozaj bude slúžiť potrebám zákazníkov a nie to,  čo vyhovuje podnikateľovi.  

	2) Cenová politika- cena výrobku alebo služby musí zohľadňovať, čo je pre zákazníka skutočne užitočnou hodnotou, nakoľko zákazník nemá záujem platiť za to, čo nepotrebuje.  

	3) Realita zákazníka - všetko, čo zákazníci kupujú musí vyhovovať ich reálnej situácii, pretože neexistujú ideálni zákazníci, teda zákazníci s určeným správaním, solventnosťou, vzdelaním apod, preto je potrebné prispôsobiť výrobky a nie zákazníka.  

	4) Poskytovanie hodnôt - moderný prístup zdôrazňuje ústup od individuálneho výrobku ku komplexnej službe.  (Sláviková, 2014)

	

	Každý podnikateľ by mal pri svojej orientácii na zákazníka poznať jeho nákupné správanie afaktory, ktoré ho ovplyvňujú Ako uvádza Philip Kotler faktory nákupného správania sa dajú rozdeliť do nasledovných skupín:

	-kultúrne faktory,

	-spoločenské faktory,

	-osobné faktory,

	-psychologické faktory.

	

	Kultúrne faktory

	Podnikateľ by sa mal snažiť porozumieť úlohe, ktorú zohráva kultúra, subkultúra a spoločenská trieda. Podľa Kotlera (2007)je kultúra súbor základných hodnôt, vnímania spoločnosti, prianí a správania, ktoré jedinec preberá od rodiny a ďalších spoločenských inštitúcií.

	V rámci kultúry sa ľudia odlišujú národnosťou, náboženstvom, rasou, geografickou oblasťou, v ktorej žijú a mnohými inými znakmi. Preto pri  plánovaní nezabudnite na to, kto je konečným zákazníkom a čo by ho mohlo pri rozhodovaní o nákupe pozitívne ovplyvniť.

	

	Príklad

	Podnikateľ sa zaoberá sprostredkovaním zamestnania do Rakúska,  mal by brať do úvahy fakt, že Rakúšania kladú dôraz na dlhoročnú tradíciu, dobré meno a pozitívne referencie. Podnikateľ by preto mal zamerať svoju marketingovú podporu týmto smerom. Podarí sa mu takto skôr presadiť na rakúskom trhu a získať si aj viacero rakúskych zákazníkov.

	

	

	Spoločenské faktory

	Úlohou podnikateľa je tiež zistiť referenčné skupiny cieľových trhov. Tie stavajú jednotlivca pred nové modely správania a životné štýly, pôsobia na jeho postoje a vnímanie seba samého a nútia ho prispôsobovať sa.  Napríklad rodina ma silný vplyv a je najdôležitejšou organizačnou jednotkou v spoločnosti. Pamätajte na to aj pri propagácií  produktov.

	   Rola muža, ženy a detí a jej vplyv na nákup výrobkov a služieb je dnes tiež predmetom mnohých marketingových výskumov. Ľudia si často vyberajú produkty, ktorými v spoločnosti dajú najavo svoj status.

	

	Príklad

	Manažérka bude prispôsobovať kúpu svojho oblečenia skôr tejto roli, ako roli dcéry alebo matky. Firma s business oblečením by mala teda apelovať na túto rolu a prilákať tým túto cieľovú skupinu zákazníkov.

	

	Osobné faktory

	Na rozhodovanie kupujúceho pôsobia tiež osobnostné charakteristiky ako vek, fáza života, zamestnanie, ekonomická situácia, životný štýl, osobnosť a spôsob vnímania seba samého. V prvom rade nás ovplyvňuje spôsob života, ktorý je vyjadrovaný aktivitami, záujmami a názormi.

	

	Príklad

	Mnoho firiem dnes stavia na prvé miesto zdravý životný štýl, ktorý sa postupne stáva novým trendom, a to nie len v západných krajinách. 

	

	

	Psychologické faktory

	Na nákupné rozhodnutie majú vplyv štyri hlavné psychologické faktory - motivácia, vnímanie, učenie, presvedčenie a postoje. Kotler popisuje tieto faktory nasledovne:

	-Motivácia- je natoľko silnou potrebou, že sa ju jednotlivci snažia uspokojiť. Či už podľa Freuda alebo Maslowa, vždy ide o určitú hierarchiu potrieb, ktoré sa snažíme uspokojiť kúpou tovarov alebo služieb (potreby fyziologické, potreby učenia sa, sebarealizácie a iné).

	-Vnímanie- proces, ktorým ľudia vyberajú, triedia a interpretujú informácie tak, aby si vytvorili zmysluplný obraz sveta. Rovnaké podnety môžu byť vnímané rôzne, preto je veľmi dôležité to zohľadniť pri propagácii našich produktov a služieb.

	-Učenie- zmeny v správaní jednotlivca na základe získaných skúseností. Podľa odborníkov je ľudské správanie z väčšej časti výsledkom učenia a učenie je výsledkom vzájomného pôsobenia prianí, podnetov, impulzov, reakcií a odmien.

	-Presvedčenie- získaná mienka o určitej skutočnosti alebo veci. Imidž produktu a značky výrazne pôsobí na nákupné správanie, preto sa mnoho firiem snaží, aby ich imidž bol pozitívny. 

	-Postoj- vyjadruje konzistentné pozitívne alebo negatívne hodnotenie a názory na určitú skutočnosť. Na ich základe vznikajú sympatie alebo averzie. Je ťažké ich ovplyvňovať, preto je lepšie prispôsobovať výrobky existujúcim postojom. (Sláviková, 2014, Porubčanová, 2012)

	

	Príklad

	Slovenská potravinárska firma môže svoje aktivity smerovať tak, aby kládla dôraz na uspokojenie základných potrieb človeka a zároveň aby využila kladný postoj spotrebiteľov k domácim výrobkom.

	

	

	Timmons (2002) zasa formuluje tri základné faktory úspechu vpodnikaní: 

	1. hnacie sily – dosahovanie úspechu je podľa neho vyvolávané ľuďmi, ktorí hľadajú, pretvárajú avyužívajú najlepšie príležitosti, pričom konkretizuje tri druhy hnacích síl – zakladatelia, príležitosti azdroje, 

	2. nevyhnutnosť súladu –  ide osúlad medzi zakladateľmi, príležitosťami azdrojmi, pričom súlad možno dosiahnuť najlepšie pokusom  aomylom, 

	3. nevyhnutnosť načasovania – dokumentuje to na včasnosti využitia príležitosti aalokácii zdrojov. 
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