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Prečo inzerovať v PROFITE

 �PROFIT – biznis magazín o ľuďoch v biznise, o kariére 
a životnom štýle aktívnych a inšpiratívnych ľudí

 �Profit prináša �biznis príbehy zaujímavých firiem 
kariérne príbehy úspešných 
užitočné rady v oblasti osobných financií 
rady a tipy ako si užívať zdravý životný štýl

 �PROFIT pravidelne číta 38-tisíc čitateľov 
(Online omnibus GfK, apríl 2010)

 PROFIT má 91 % verných čitateľov
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PROFIT je obľúbený

Keď si čitatelia pomyslia na PROFIT, cítia � (%)
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prináša zaujímavé biznis 
príbehy firiem

čítam rád

náročnosť mi vyhovuje, 
rozumiem článkom

je pre mňa

ma inšpiruje v osobnom 
a pracovnom živote

je užitočný pre moju prácu

povzbudzuje pozitívne 
myslenie

poskytuje dobrú orientáciu 
v ekonomike

poskytuje rady ako investovať

poskytuje rady ako si udržať 
zdravý životný štýl

určite súhlasím skôr súhlasím
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PROFIT rubriky

Ľudiaabiznis
  svet firiem 
  monológ podnikateľa 
  podnikateľský príbeh

Mojepeniaze
  svet peňazí
  poradňa PROFITU
  osobné financie
  kapitálové trhy, podielové fondy

Témačísla
 � aktuálna téma spracovaná 
z viacerých uhlov pohľadu

Aktívnyživot
  zdravý životný štýl
 � ako správne oddychovať 
a užívať si život

  blogy PROFIT komunity

Kariéraamanažment
  zlomové body kariéry známych ľudí 
 � ako plánovať kariéru
  slovník pracovných pozícií
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BÝVANIE 2012: ČO VÁS ČAKÁ, AK SI NA DOM ČI BYT MUSÍTE POŽIČAŤ

Študenti ako podnikatelia

STRETNEME SA NA KRŠLICI
AKO SI ZAROBIŤ A PREŽIŤ 
NA MYJAVSKÝCH KOPANICIACH

KONŠPIRÁCIE AKO HRA
PREČO SÚ SPRISAHANECKÉ 
TEÓRIE TAKÉ LÁKAVÉ A AKO 
IM NEPODĽAHNÚŤ?

Užívať si 
nie je hanba

Jaro Slávik:

Témačísla
ĽUDIA PENIAZE PODNIKANIE

25-01.indd   1 9.12.2011   16:24
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29. jún 2011 I cena 1,50 EUR I www.eprofit.sk

BIZNIS S KONOPE: ALTERNATÍVA ZA ROPU AJ SUPERPOTRAVINA

Letné brigády: 
dobrodružstvo aj peniaze

Moje peniaze
ĽUDIA PENIAZE PODNIKANIE

Hra o vyššie platy

13-01.indd   1 24.6.2011   16:06

Čo znamená
sedem miliárd

23

ĽUDIA  PENIAZE  PODNIKANIE

Slováci vo svete: 
Dobyli aj top manažérske posty

Témačísla
ĽUDIA PENIAZE PODNIKANIE

16. novembra 2011 I cena 1,50 EUR I www.eprofit.sk

JOHN WHITMORE: VÍZIE OTCA KOUČINGU O SVETE A ĽUĎOCH

POISTENIE ÁUT
MÚRIKY A STĹPIKY SÚ NAJVÄČŠÍM 
NEPRIATEĽOM VODIČOV

MÓDA V BIZNISE
ROVNAKÉ 
OBLEČENIE MÔŽE 
FIRME AJ UŠKODIŤ

23-01.indd   1 11.11.2011   15:06

Podnikanie v Londýne: 
Uspieť môžu aj drobní živnostníci

 Ľudiaabiznis 
ABY STE SA MOHLI INŠPIROVAŤ
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STEVE JOBS ODCHÁDZA: ZMENIL TECHNOLOGICKÝ SVET A STAL SA LEGENDOU

Prečo pomáha Slovákom?

18-01.indd   1 2.9.2011   16:52

PROFIT základné údaje

PROFIT a tematické projekty

 �tematické projekty sú podporené 
falošnou titulkou alebo na 
tematické projekty v jednotlivých 
vydaniach upozorňuje falošná 
titulka

 �prinášajú ucelený pohľad na 
vybranú oblasť v aktuálnom čase

 �pomáhajú čitateľom zorientovať 
sa a prípadne sa pripraviť na 
budúcnosť

38 4  11  2009 39

Poistenie

Z povinnej poistky sa hra-
dí škoda, ktorú motorista 
spôsobí iným účastníkom 
cestnej premávky. Ak na-
príklad pri parkovaní po-

škodí vedľa stojace auto, majiteľ tohto 
 auta dostane od poisťovne náhradu ško-
dy. Sám vinník nedostane z povinnej po-
istky ani cent. Na náhradu škôd na vlast-
nom aute slúži havarijné poistenie.

Keďže z povinného poistenia nikdy ne-
dostane peniaze poistený, ale ten, komu 
spôsobí škodu, mnoho ľudí si vyberá po-
isťovňu len na základe ceny. Ide im len 
o to, aby si splnili svoju zákonnú povin-
nosť a aby ich toto nevyhnutné zlo vy-
šlo čo možno najmenej. Výkonný riadi-
teľ Slovenskej kancelárie poisťovateľov 
Imrich Fekete tvrdí, že to nie je celkom 
správny prístup: „Určite by som nemenil 
poisťovňu len preto, aby som ušetril nie-
koľko centov.“ Ľudia by mali brať do úva-
hy, aké majú skúsenosti s danou poisťov-
ňou, čo im poisťovňa ponúka navyše, či 
im k poistke pribalí aj asistenčné služby 
a v akom sú rozsahu. Zároveň je podľa 
neho dobré byť v jednej poisťovni, pre-
tože poisťovne zvyknú odmeňovať ver-
ných klientov. Ak má poistenec v jednej 
poisťovni viacero zmlúv, väčšinou dosta-
ne od poisťovne zľavu.

KomPliKované tabuľKy. Rozdiely me-
dzi jednotlivými cenami v jednotlivých 
poisťovniach však nie sú rádovo v cen-
toch ani v eurách. Medzi najlacnejšou 
a najdrahšou poistkou môžu byť až nie-
koľkonásobné rozdiely. Podľa porovna-
nia cien poistného na internetovej strán-
ke Poistenie.etrend.sk napríklad ročné po-

Poistenie áut  
– ísť za cenou či kvalitou?

autor – Peter Csernák

Súboj poisťovní o motoristov sa znovu rozbieha. 
Desať poisťovní sa snaží presvedčiť majiteľov áut, 
aby svoje povinné zmluvné poistenie uzatvorili 
práve u nich. Ponúkajú im rôzne zľavy, doplnkové 
poistenia či asistenčné služby. Motoristi majú 
na výber novej poisťovne necelé tri týždne.

áut s nižšou hmotnosťou lacnejšie poist-
ky. Okrem hmotnosti o cene rozhoduje aj 
výkon motora.
Ostatných deväť poisťovní svoje ponuky 
výrazne neobmenilo. O cene tak rozho-
duje najmä zdvihový objem valcov a vý-
kon motora. Poistky sa predražia mladším 
vodičom, ktorí sú podľa poisťovní najrizi-
kovejší. Niektoré poisťovne im vystavia aj 
dvojnásobne vyšší účet ako starším šofé-
rom. Zo štatistík vyplýva, že mladí ľudia 
jazdia oveľa menej opatrne ako skúsenej-
ší motoristi. A to sa podpisuje aj na výške 
škodovosti. Viac zaplatia aj obyvatelia väč-
ších miest, keďže sa tu stáva viac nehôd 
ako na vidieku.

bez PoistKy PoKuta. Finančná kríza 
sa už odráža aj na poistení vozidiel. Slo-
venská kancelária poisťovateľov odhaduje, 
že koncom minulého roka nebolo na Slo-
vensku poistených 70- až 80-tisíc vozidiel. 
Dnes ich je okolo 130-tisíc. I. Fekete tvrdí, 
že ak majiteľ auta príde o prácu a nemá 

F o t o  –  M i l a n  D a v i D

istné za Fabiu s objemom motora 1,4 lit-
ra môže byť 90, ale aj 240 eur. Výsledná 
cena závisí len od toho, akú poisťovňu si 
klient vyberie.
Porovnávanie ponúk jednotlivých pois-
ťovní sa však v posledných rokoch výraz-
ne skomplikovalo. Časy, keď si motorista 
otvoril noviny, kde si na jednej strane po-
zrel tabuľky s cenami všetkých poisťovní, 
sú dávno preč. Ako poisťovne pridávali 
nové kritériá na výpočet cien poistného, 
tabuľky sa zväčšovali a stávali sa čoraz ne-
prehľadnejšie. Niektoré poisťovne násled-
ne od tabuliek úplne upustili a klientom 
sprístupnili internetové kalkulačky, ktoré 
po zadaní údajov o vozidle a jeho majiteľo-
vi vyrátajú výslednú cenu poistky.
Najrýchlejšie možno porovnať ceny po-
istiek prostredníctvom poistných maklé-
rov, ktorí ponúkajú poistenie cez internet. 
Väčšina z nich zastupuje všetky poisťovne. 
Klient na internetovej stránke vyplní po-
žadované údaje a ihneď zistí, v ktorej po-
isťovni zaplatí najviac a v ktorej najmenej. 
Ak si vyberie v ponuke, môže ihneď uza-
tvoriť aj poistnú zmluvu. Keďže pri uzatvá-
raní povinnej poistky nie je potrebná ob-
hliadka auta, možno poistenie uzatvoriť aj 
na diaľku. Klientovi stačí uhradiť poistné 
a bez toho, aby musel navštíviť pobočku 
poisťovne alebo vopred poslať podpísané 
zmluvy, je poistený. Sám si môže vytlačiť 
aj bielu kartu, ktorú môže používať, kým 
mu poisťovňa nepošle novú. 

nový hráč. Ceny povinného zmluvného 
poistenia sú na Slovensku najnižšie spo-
medzi okolitých krajín. Využívajú to naprí-
klad viaceré maďarské firmy, ktoré svoje 
autá zaregistrovali na Slovensku. I. Feke-
te tvrdí, že ani tento rok sa ceny zvyšovať 
nebudú. Dôvodom je silná konkurencia 
a finančná kríza. „Ceny budú kopírovať 
minuloročnú úroveň,“ vraví.
Tento rok sa konkurencia na trhu povin-
ných poistiek ešte vyostrí. Povinné zmluv-
né poistenie začala ponúkať desiata pois-
ťovňa – Union. Okrem ružových kuklá-
čov sa snaží motoristov získať aj novou 
kategorizáciou – ako prvá počíta cenu 
poistky aj na základe hmotnosti automo-
bilu. Keďže ťažšie auto dokáže napáchať 
vyššie škody ako ľahšie, platia majitelia 

Motorista, ktorý chce odísť z jednej poisťovne do druhej, musí najneskôr do 19. novembra 
doručiť do svojej pôvodnej poisťovne výpoveď zo zmluvy. Nestačí výpoveď v tento deň poslať 
poštou, ale je potrebné, aby bola už v poisťovni. Výpoveď musí obsahovať číslo poistnej zmluvy, 
údaje o majiteľovi auta i o samotnom vozidle. Majiteľ auta by mal zároveň požiadať aj o vysta-
venie potvrdenia o dĺžke bezškodového priebehu, na základe ktorého dostane zľavu v inej 
poisťovni. Dátum 19. november sa týka len tých ľudí, ktorí majú auto poistené na kalendárny 
rok. V prípade, že má motorista iné poistné obdobie ako kalendárny rok, musí podať výpoveď 
vždy najneskôr šesť týždňov pre jeho uplynutím. Poistník môže zmluvu vypovedať aj vtedy, ak 
ešte nemá nájdenú novú poisťovňu. Novú zmluvu stačí uzatvoriť tesne pred koncom platnosti 
pôvodnej zmluvy. Kto nestihne zrušiť starú zmluvu do 19. novembra, musí zostať celý budúci  
rok vo svojej pôvodnej poisťovni. Klient nemôže zrušiť zmluvu tým, že nezaplatí poistné.

Ako zmeniť poisťovňu

 Pri povinnom zmluvnom poistení nie je 
potrebná obhliadka auta, preto ho 

možno uzatvoriť aj „na diaľku“

P-1269Inzercia

ani na benzín, tak si povie, že načo bude 
platiť poistku. Ľuďom, ktorí jazdia bez po-
vinného poistenia, však hrozí pokuta. A to 
nielen v prípade, že ich zastaví policajt, 
ktorému sa nebudú vedieť preukázať po-
tvrdením o poistke. Kancelária poisťova-
teľov pravidelne nahlasuje obvodným úra-
dom ľudí, ktorí si pozabudli poistiť auto. 
Každému nepoistenému motoristovi hro-

zí od obvodného úradu pokuta 16,60 až 
3 320 eur. Keďže poisťovne nedostávajú 
od úradov spätnú väzbu, nevedia, aké po-
kuty motoristi v skutočnosti dostávajú.
V Česku pomohol znížiť počet nepoiste-
ných áut systém, ktorý umožňuje kance-
lárii poisťovateľov vymáhať od majiteľov 
nepoistených áut poistné. Okrem po-
kuty musia doplatiť aj poistné.

1319 . septembra 2007

ĽUDIA A UDALOSTI Podnikanie v zdravotníctve

Eduard Žitňanský

Zdravie

T
akéto vyznanie je síce sympatic-
ké, ale každý vie, že aj v nemocnici 
treba kúriť, svietiť a platiť zamest-
nancov. „To sú spojené nádoby. Ak 
do práce nevložíte emócie, nebu-
dete mať ani za čo svietiť. Úspech 

zdravotníckeho zariadenia je previazaný  
na rad faktorov,“ hovorí J. Vančík.
Uprostred rozhovoru vyrušil riaditeľa te-
lefón. Vybavil ho rýchlo. Ohlásil sa človek 
z Považskej Bystrice, ktorá od Košíc nie je 
na skok. „Nie je nezvyčajné, že k nám chcú 
prísť pacienti aj zďaleka. Ľudia často potre-
bujú len o trochu viac ako chladnú profesi-
onalitu, ľudské slovo je na nezaplatenie,“ vy-
svetľuje riaditeľ. 

Rozdiel je, že má 
kompetencie
Rozdiel medzi súkromnou akciovkou a štát-
nou nemocnicou dokáže J. Vančík vysvetliť 
presvedčivo. „Prvá vec je, že mám kompe-
tencie. Nedá sa riadiť spoločnosť, ak riadi-
teľ nemá kompetencie. Dobrou školou bola 
skúsenosť, ktorú som získal, keď som zakla-
dal súkromné medicínske centrum. Naučil 
som sa rozoznávať dôležitosť vecí, rozmýš-
ľať koncepčne. Naučil som sa, aké dôležité 
je budovať tím. Nejde len o ľudí vo vrcho-
lovom vedení nemocnice, ale aj o primá-

rov, ktorí musia byť nielen skvelí lekári, ale 
aj manažéri. Filozofiu budovania nemocni-
ce som postavil na komunikácii, lebo tá nič 
nestojí, a na korektných vzťahoch. Nedá sa 
rozkazovať a kričať a nedať spolupracovní-
kovi pocítiť, že o neho stojíte.“
Nemocnica v Šaci nezačínala na zelenej lú-
ke, fungovala už za socializmu. „Prvé roky 
sme plátali diery, najmä nedostatok vecí pre 
akútnu medicínu. V zlom stave bolo aj štan-
dardné vybavenie. Začali sme s drobnými 
prestavbami. Urobili sme prvé nadštandard-
né izby. Už v roku 1997 som si uvedomil, 
že vzniká skupina úspešných ľudí, ktorí sú 
ochotní za starostlivosť zaplatiť, ale, samo-
zrejme, očakávajú viac ako bežnú službu,“ 
približuje začiatky J. Vančík.
Úspešnosť nemocnice závisí od ľudí – ma-
nažérov, lekárov, vrchných sestier, techni-
kov. Ekonomika nie je maličkosť, ale tvorí 
sa z maličkostí. „Je to aj otázka rozdelenia 
energie – musíme dávať pozor, aby sme jej 
neminuli veľa na technické problémy a aby 
nechýbala v medicíne. Niečo dokážeme ro-
biť vlastnými silami, niektoré služby naku-
pujeme,“ hovorí riaditeľ.
J. Vančík verí v silu komunikácie. „Často sú 
situácie, keď potrebujete ľudí nadchnúť. 
Mnohí si myslia, že súkromná nemocnica 
má nejaké mimoriadne platové podmienky, 

ale nie je to tak. Robíme veľa technických in-
vestícií, lebo dobrá medicína sa dá robiť len 
v dobrých podmienkach.“

Z lekárov musia byť aj 
manažéri
S nepredstieraným pohoršením spomína 
na situáciu z jednej služobnej cesty. „Sta-
lo sa mi, že riaditeľ 90-lôžkovej nemocnice 
nevedel, koľko má na oddeleniach lekárov 
a sestier. Snažím sa poznať ľudí po mene, 
lebo ak človeka oslovíte menom, máte cel-
kom iný vzťah,“ hovorí.
Nemocnica funguje jedenásť rokov, a to 
s vyrovnaným rozpočtom. „Všetko, čo za-
robíme, investujeme do ľudí a do zariade-
nia. Nemocnica robí najviac preventívnych 
prehliadok na celom Slovensku, ročne oko-
lo dvanásťtisíc takzvaných malých a päťti-
síc veľkých preventívnych prehliadok. To nie 
je boj o pacienta, to je starostlivosť,“ zdô-
razňuje.
V Šaci začali robiť manažérske kurzy pre pri-
márov a vrchné sestry. „Máme priam ne-
skutočnú spätnú väzbu. Ľudia už pocho-
pili, že robia chyby, že sa musia učiť, že ne-
má význam strácať čas maličkosťami, ale je 
lepšie pozerať sa na veci z nadhľadu a určiť 
si priority.
Dôležitý je pozitívny vzťah medzi lekárom 

nie je tovar, ale má 
oveľa vyššiu cenu

Na tvrdenie, že zdravie nie je tovar, a teda sa v ňom nedá robiť biznis, 
reaguje Juraj Vančík, riaditeľ 1. súkromnej nemocnice v Košiciach-Šaci, 
spontánne. „Biznis v zdravotníctve má dimenziu navyše. Sú ňou emócie. 
Miera emotívnosti je rôzna. Iná je pri klientovi, ktorý príde na preventívnu 
prehliadku. Vyššia je pri ľuďoch, ktorí sú chorí, ale nie vážne. A najvyššia pri 
ťažko chorých. Tam už sa nedá hovoriť o biznise, tam treba kus srdca.“

12 19 . septembra 2007

zatvorená titulkatitulkaflyer +
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ČITATELIA PROFITU sú výnimoční

 �každý tretí čitateľ Profitu rozhoduje v práci o investíciách 
nad 10 000 EUR

 �66 % čitateľov je vo veku od 18 – 35 rokov,  
polovica pravidelných čitateľov sú muži

 �78 % má vysokoškolské vzdelanie

 �čitatelia PROFITU sú veľmi ambiciózni, veľmi aktívni  
a majú záujem o ďalšie vzdelávanie

 �čitatelia PROFITU využívajú moderné finančné produkty  
a majú dobrý vzťah k technologickým novinkám

Čitatelia PROFITu sa o seba starajú� (%)

Pravidelne kontrolujem svoj 
zdravotný stav

Dbám na zdravú stravu 

Strážim  si váhu a postavu

Veľmi dbám o svoj vzhľad

Udržujem sa športovaním v kondícii

Posilňujem  svoj organizmus vitamínmi 
a podpornými preparátmi

Uprednostňujem drahší 
značkový tovar

Pravidelne využívam  
skrášľovacie a relaxačné služby

určite áno skôr áno

72

72

70

66

65

52

58

36

0 25 50 75 100

Čitatelia PROFITU sú ambiciózni� (%)

Myslím, že vzdelanie je dôležité

Túžim byť úspešný, stále rásť 
a posúvať sa dopredu

Stále na sebe pracujem, 
neustále sa vzdelávam

Sledujem situáciu a trendy 
vo svete

Svoju budúcnosť si plánujem

Aktívne sa zapájam do vecí, 
ktoré sa dejú okolo mňa

určite áno skôr áno

96

95

92

91

89

81
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Prameň: kvantitatívny prieskum GfK Slovakia, počet respondentov: 250, zber dát: august – september 2011

Čitatelia profitu profil čitateľa

Veková štruktúra čitateľov PROFITU� (%)

36 – 45

46 – 55

56 – 69

18 – 25

26 – 35

Pozícia čitateľov PROFITU v práci� (%)

riaditeľ, vrcholový 
manažér, vedúci 

pracovník
špecialista, samostatný pracovník

nezamestnaný

administratívny 
pracovník, študent

podnikateľ, majiteľ, živnostník

Čistý mesačný príjem čitateľov PROFITU� (%)

nad 2501 EUR

nemám žiadny 
osobný príjem

od 801 do 1300 EUR

nechcem uviesť
do 800 EUR

od 1301 do 2500 EUR

Pohlavie čitateľov PROFITU� (%)

Vzdelanie čitateľov PROFITU� (%)

stredoškolské

vysokoškolské

Čitatelia v práci ovplyvňujú investície do výšky�(%)

nemôžem ovplyvňovať žiadne investície

do 3000 EUR

nad 10 000 EUR

od 3001 do 10 000 EUR

 �pomer 
mužov 54 % 
k 46 % žien 
je výnimočný 
na slovenskom 
trhu čitateľov

 �priemerný vek 
pravidelných 
čitateľov 
dvojtýždenníka 
PROFIT je 32 
rokov

 �78 % čitateľov 
PROFITU má 
vysokoškolské 
vzdelanie, 22 % 
stredoškolské 
s maturitou

 �53 % má 
pracovnú 
pozíciu top 
manažér, 
vedúci 
s podriadenými, 
majiteľ 
a spolumajiteľ

 �35 % čitateľov 
PROFITU 
rozhoduje 
v práci 
o investíciách 
nad 10-tisíc €

 �51 % 
čitateľov má 
nadpriemerné 
čisté osobné 
príjmy

19

47
22

8
4

22 78

331

18

24

24
22

16

4

11
3435

13

2022

21

54

46

muž

žena
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Čitatelia navštevujú konferencie, komerčné výstavy, veľtrhy, prezentácie� (%)

1 až 2-krát za rok 

viackrát za polroka

viackrát do mesiaca

na Slovensku v zahraničí 

89
18
6

0 25 50 75 100

Čitatelia jazdia na služobné cesty do zahraničia� (%) Čitatelia využívajú hotely na služobných cestách� (%)

Čitatelia PROFITU dovolenkujú aspoň týždeň súvisle� (%)

viackrát do mesiaca

1 až 2-krát za rok hotel nižšej kategórie 
(1-2*)

súkromné ubytovanie

raz

hotel najvyššej 
kategórie 

(5*)

ani raz 

hotel strednej kategórie (3*)

nikdy 

hotel vyššej kategórie (4*)

trikrát
dvakrát

viackrát za polroka

27

40 41
8

4

19

3

27

4

6

26 48

48

Čitatelia profitu sú aktívni

Čitatelia plánujú...� (%)

rekonštrukciu  
súčasného obydlia

nákup bytu 
výstavbu rodinného domu 

alebo vily
nákup stavebného pozemku

nákup rodinného domu 
alebo vily

nákup iných  
nehnuteľností

nákup rekreačného objektu

26
20

16
12
11
9
7

0 25 50 75 100
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Prameň: kvantitatívny prieskum GfK Slovakia, počet respondentov: 250, zber dát: august – september 2011

Čitatelia PROFITU majú k dispozícii služobné auto� (%)

0 25 50 75 100

41

Čitatelia PROFITU jazdia ...

Počet automobilov v domácnosti� (%)Čitatelia PROFITU jazdia na autách ...�(%)
jedennižšia stredná trieda

žiaden
iné 

luxusné, 
športové, 
terénne

tri a viac

malé vozidlá

SUV

dva

10

3

5
13

4241 117

3729

vyššia stredná trieda

Vek služobného auta, ktoré vymieňa za nové� (%)

päťročné, šesťročné, 
sedemročné 15

jednoročné, dvojročné 7

0 25 50 75 100

15trojročné

Vek súkromného auta, ktoré vymieňa za nové� (%)

päťročné, šesťročné, 
sedemročné 36

štvorročné 12

ročné a dvojročné 1

0 25 50 75 100

12trojročné

44 % čitateľov PROFITU plánuje nákup automobilu v najbližších mesiacoch týchto druhov áut� (%)

nižšia stredná trieda

luxusný, športový, terénny

39
31

veľkopriestorový voz

SUV

malé vozidlá

15

7

10

18

0 25 50 75 100

vyššia stredná trieda

štvorročné 18
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Prameň: kvantitatívny prieskum GfK Slovakia, počet respondentov: 250, zber dát: august – september 2011

Čitatelia PROFITU majú vzťah k moderným technológiám

Čitatelia vlastnia ...� (%)

počítač/notebook

pripojenie na internet

digitálny fotoaparát

plazmový/LCD televízor

DVD rekordér

počítačová sieť

tablet

smartphone

robotický vysávač

pevná telefónna linka

digitálna kamera

94
93
89
67
49

32

44

9

52

14

42

0 25 50 75 100

Čitatelia plánujú nakúpiť v najbližších 12 mesiacoch ... � (%)

tablet

robotický vysávač

smartphone

digitálna kamera

plazmový/LCD televízor

digitálny fotoaparát

DVD rekordér

počítač/notebook

pevná telefónna linka

29
25
22
16
14

4

8
9

7

0 25 50 75 100

Myslím, že je dobré, poznať 
nové technológie

Nové technológie šetria čas

Priťahujú ma nové  
technológie, baví ma to

Nové technologické novinky 
sú pre mňa jednoduché 

Som rád, ak mám novinku 
ešte pred ostatnými 

úplne súhlasím skôr súhlasím

99
92
81
79
47

0 25 50 75 100
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Prameň: kvantitatívny prieskum GfK Slovakia, počet respondentov: 250, zber dát: august – september 2011

Čitatelia PROFITU a finančné služby

Čitatelia PROFITU sú ochotní priplatiť si viac peňazí za ...� (%)

Čitatelia PROFITU využívajú finančné služby ...    � (%)

vzdelávanie

internet banking

kvalitné potraviny/biopo-
traviny

poistenie majetku/ 
domácnosti

značkové oblečenie, topánky

termínované vklady  
a sporiace účty

počítač a jeho komponenty

doplnkové dôchodkové 
poistenie

domáce spotrebiče

životné poistenie

športové potreby

úrazové poistenie

kvalitná kozmetika

penzijné pripoistenie

spotrebná elektronika

cestovné poistenie

kavlitné služby (masáže, 
kaderník, kozmetika)

hypotekárny úver

mobilný telefón

havarijné poistenie

značkové okuliare

spotrebiteľský úver

cenné papiere s pevným 
úrokom

hotovostný úver

auto

stavebné sporenie

značkové hodiny a šperky

nadštandardné zdravotné 
poistenie/služby

úver/medziúver zo stavebné-
ho sporenia

akcie

66

89

54

67

46

69

44

64

31

67

33

42

29

49

35

32

36

53

30

40

31

60

22

22

13

6

20

23

9

13

0 25 50 75 100

0 25 50 75 100
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Prameň: kvantitatívny prieskum GfK Slovakia, počet respondentov: 250, zber dát: august – september 2011

Čitatelia PROFITU a finančné služby

Čitatelia PROFITU vlastnia súkromné bankové karty ...  � (%)

Čitatelia PROFITU využívajú služobné bankové karty ... � (%)

VISA Electron

Eurocard/Mastercard

VISA

VISA Electron

Eurocard/Mastercard

VISA

Cirrus/Maestro

Diners Club

Diners Club

American Express

American Express

Cirrus/Maestro

55

13

47

12

47

15

12

4

8

4

4

5

0 20 40 60 80 100

0 20 40 60 80 100

Čitatelia PROFITU a finančné služby ...� (%)

Pri finančných produktoch zvyčajne 
dôverujem osvedčenej inštitúcii

Ak nenakupujem drobnosti, 
uprednostňujem platbu 

Pri komunikácii s bankou 
uprednostňujem internet

Bankomat využívam na výber 
hotovosti len v nevyhnutných 
Pri finančných otázkach si rád  

nechám poradiť finančným poradcom
Bežné mesačné platby  

uhrádzam najradšej na pošte

úplne súhlasím skôr súhlasím

87

87

85

69

59

10

0 25 50 75 100
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Prameň: kvantitatívny prieskum GfK Slovakia, počet respondentov: 250, zber dát: august – september 2011

Čitatelia PROFITU ...

Najdôveryhodnejšie zdroje informácií o nových službách  
a výrobkoch z pohľadu čitateľov PROFITU   � (%)

rodičia, priatelia a kolegovia

články v časopisoch

diskusie na internete 

články v novinách

komunitné portály

blogy na internete

reklama v TV

reklama na internete

TV programy

reklama v časopisoch

chaty na internete

direct mailing

reklama v novinách

programy v rozhlase

reklama v rozhlase

75
66
61
51
46

16

22

12

36

15

13

13

6
10

5

0 20 40 60 80 100

Čitatelia PROFITU sa vzdelávajú ...� (%)
v najbližších 12 mesiacoch by chceli využiť

jazykové vzdelávanie  
na Slovensku

iný špecializovaný kurz
školenie v oblasti  

marketingu a obchodu 
počítačové kurzy

jazykové vzdelávanie  
v zahraničí

MBA/DBA štúdium na 
Slovensku

MBA/DBA štúdium  
v zahraničí

35
24

20
14
10
7
6
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