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ANOTACE

Predmétem bakaldiské prace je kategorizace piistupi k monitorovani a vyhodnocovani
vykonu v organizaci. Konkrétné se prace zabyva vymezenim hodnoticich kritérii pro prostredi
finan¢né¢ poradenského podniku. Prace je rozdélena na dvé Casti. Teoreticka ¢ast je tvofena
literarnim zakladem, ktery se tykd metod pro monitorovani a vyhodnocovani vykonu
poradenské organizace a spolecné s nékterymi metodami finan¢ni analyzy jsou aplikovana
na danou organizaci financné poradenského typu. Nasledné jsou dle ziskanych informaci

z dotaznikového Setfeni a z Ucetni zavérky vysledky kritérii a metod vyhodnoceny.

KLiCOVA SLOVA

Kvalita organizace, monitorovani kvality, finan¢ni ukazatele, nefinancni ukazatele, analyza

podniku

TITLE

Approaches to monitoring quality of the organization

ANNOTATION

The subject of the Bachelor's thesis is the categorization of approaches to monitoring and
evaluating performance in an organization. Specifically, the thesis deals with the definition of
evaluation criteria for the financial advisory firm. The thesis is divided into two parts. The
theoretical part is formed by a literary basis that deals with methods for monitoring and
evaluating the performance of an organization. The practical part defines the most important
non-financial criteria for financial advisory organizations and together with some methods of
financial analysis are applied to the given financial advisory organization. Subsequently,
according to the information obtained from the questionnaire survey and the financial

statements, the results of the criteria and methods are evaluated.
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UvVOD

V dne$ni dob& je plisobeni podnikatelskych subjektti na trhu obtizné. Zada si neustalé
zlepSovani, maximalizaci vykonu a co nejrychlejsi piizpisobovani se. Kazdd firma,
ktera se chce na trhu udrzet, se musi postarat o svou konkurenceschopnost, s niz uzce souvisi
kvalita. Ta je jednou znutnych podminek fungovani v trznim prostfedi a méla by byt
pro kazdy podnikatelsky subjekt prioritni. Pfistupi k monitorovani kvality podniku je n¢kolik.
Zakladnim meéfitkem, dle kterého mtzeme kvalitu posuzovat, je jeho vykonnost, ktera lze
vyhodnotit za pomoci finan¢nich ukazatelii. Pro aktudlni dobu je ale Zadouci komplexnéjsi
pohled na kvalitu podniku, a proto vystupuji do poptedi ukazatele nefinancni. Diky nim lze
zhodnotit postoj zaméstnancti k vedeni, zplisob, jakym jsou zaméstnanci motivovani
a vzdelavani, spokojenost zakaznikli se sluzbami ¢i produkty a n€kolik dalSich nefinan¢nich

aspektt, dle kterych lze kvalitu posoudit 1épe, nez pouze vyuzitim analyzy finan¢ni.

Cilem této bakalaiské prace je stanoveni hodnoticich kritérii pro odvétvi financniho

poradenstvi a jejich vyhodnoceni v ramci konkrétni finanéné poradenské firmy.

Prvni ¢ast prace je zaméfena na pribliZzeni problematiky hodnoceni kvality a na moZnosti,
kterymi Ize provést financni a nefinancni analyzu. Druha Cast prace se zabyva predevSim
nefinan¢nimi ukazateli, nebot’ ty jsou pro oblast podnikani ve finanénim poradenstvi velmi
dilezité. Hlavnim divodem je fakt, Ze prace finan¢niho poradce je z nejvetsi Casti zalozena
na pfimém kontaktu s klientem, ktery v posledni dob¢ klade mnohem vétsi diraz na kvalitu
odvedené prace nez diive. Pfi¢inou je minuld negativni zkuSenost s finan¢nim poradenstvim,

ktera ve vétsin€ obyvatelstva ziistala ukotvena.

Prvotné jsou stanovena tfi nefinan¢ni kritéria, kterd nejlépe vystihuji prostfedi financné
poradenskych firem a néasledné jsou definovana. Na zakladé vymezenych kritérii je sestavena
sada otazek pro dotaznikové Setieni, které je smécfovano jak na poradce dané financné
poradenské firmy, tak na jejich klienty. Po zanalyzovani dotazniki je vyhodnoceno, zda firma
nefinan¢ni kritéria spliiuje a zda tedy miiZze byt ztohoto pohledu oznacena za kvalitni.
Po provedeni nefinan¢ni analyzy jsou provedeny propocty vybranych finan¢nich ukazateld,

kter¢ jsou taktéz vyhodnoceny.
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1 Pojem kvalita

Kvalita ndm vyjadiuje zpravidla kladné vlastnosti vyrobkl a sluzeb, které pln¢ uspokojuji
pozadavky zakaznikli. (Managementmania, 2018). Management by se m¢l kvalitou produkce
zaobirat prave z divodu tlaku ze strany zédkaznika, ktery si je v dneSni dob¢ schopen obstarat
mnohem vice informaci a je potieba umét jeho pozadavkim vyhovét. Zaroven taktéz
z diivodu tlaku konkurence a napiiklad z divodu technického pokroku, ktery by se mél
promitnout do poskytovanych vyrobkl ¢i sluzeb, aby byl neustidle udrzovan krok s jiz

zminénou konkurenci (Simonova, 2009).

V souvislosti s kvalitou mizeme zminit i kvalitu z hlediska finanéni prosperity podniku,
nebot’ ziskovost je zakladnim stavebnim kamenem pro vykonnost podniku (Simonova, 2009).
Vykonnost je pojem, ktery jsme zvykli v béZném zivoté pouzivat bez ohledu na odborné
zaméieni. Jelikoz je vyuzivan v mnoha oborech, at’ uz je to sport ¢i ekonomika, miizeme
na otdzku, co je vykonnost, dostat nespocet odpoveédi. Obecné vSak popisuje zpusob, kterym
sledovany subjekt vykonavd uréitou cinnost. (Wagner, 2009). Pokud se zaméfime
na vykonnost v propojeni s podnikem, pak mizeme vyznam slova chépat jako schopnost
podniku co nejrychleji a co nejefektivnéji zhodnotit za urcity cas investice, které byly
do podnikani vlozeny. Vykonnost se pak d4 samoziejm¢ posuzovat z nékolika pohledd.
Konkrétné ze strany externich subjektd, vlastnikii, manazerd a zakaznikd, kdy kazdy z nich

ma o kvalité a vykonnosti podniku své vlastni pfedstavy.

vvvvvv

cvwr

hospodateni.

Na druhém konci pak stoji zakaznik, kterého tyto finan¢ni aspekty tolik nezajimaji.
Pro tuto skupinu je nejduilezitéjsi kvalitni produkt za cenu, kterd odpovidd zakaznikové

predstavé o tom, kolik je ochoten za uspokojeni jeho potieby zaplatit (Sulak, Vacik, 2003).
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2 Pro¢ hodnotit vykonnost podniku

V dnes$ni dobé se téma hodnoceni podniku dostdvd opét do popiedi a jeho vyznam roste
a stava se aktualnéjSim nez diive. Zptisiuji se podminky pro poskytovani veért, pojistovny
kladou vétsi diraz na feSeni analyzy rizik a pojistné podvody a investofi se stdvaji mnohem

obezietngjsi pii vybéru podniku, do kterého zainvestuji (Vochozka, 2011).

Z tohoto diivodu je pro podnik dilezité, aby si pomoci riiznych metod hodnoceni
vykonnosti kontroloval, zda pracuje efektivnéji nez konkurence a zjist'oval tak, v jaké oblasti
se ma zlepsit, aby se mohl dostat i do lepsiho postaveni na trhu a byl konkurenceschopnéjsi.

(Pavelkova, Knapkova, 2012).

Vysledky hodnoceni neinformuji podnik jen o jeho nedostatcich, na kterych by mél
zapracovat, ale také o jeho silnych strankach, které by mél rozvijet a zaklddat si na nich,
protoze jen touto cestou muze ziskat mnohem vétsi konkurenéni vyhodu. Ve shrnuti ma
podnik zkratka diky monitorovani vykonu dostate¢né podklady k tomu, aby se mohl neustéle
roz§ifovat a poskytovat kvalitn€jsi sluzby svym zdkazniklim. Kazdy podnik by mél usilovat
o propojeni a vyladéni jednotlivych stranek vykonnosti, aby doslo k synergii, diky které pak

bude mit prospéch jak organizace, tak i okolni zajmové skupiny. (Wagner, 2009).

3 Zpisoby méreni vykonnosti

Pfi méteni vykonnosti podniku miizeme na hodnoceni aplikovat dva zplisoby — nefinan¢ni
¢i finanéni metodu. Finan¢ni analyza podniku pomaha hodnotit samostatné jeho likviditu,
rentabilitu, zadluzenost ¢i aktivitu. Tento pfistup by mél po zhodnoceni jednotlivych faktora
davat dohromady mozaiku, ktera podava informace o stavu spolecnosti a o jeho finan¢nim
zdravi. Tvorba finan¢ni analyzy se provadi vétSinou pfed finanénim nebo investicnim
rozhodovanim, protoze pouze podle zlstatki nebo obratl na Uctech se nelze fadné

rozhodovat.

Tato metoda piezkoumava porovnavanim jednotlivych ukazatelt minulost a zaroven fesi
1 soucasnost a tim padem tak pfinasi informace o vykonnosti podniku a o moznych rizicich,
kterd by mohla nastat. Hlavnim pfinosem finan¢ni analyzy je vSak vyvoj podniku

do budoucna (Vochozka, 2011).
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Druhym zpiisobem je naopak nefinan¢ni metoda, kterd by méla byt taktéz vyuzivana a to
z toho divodu, Ze se vznasi kritické poznamky ohledné¢ omezeného nahlizeni na zdkazniky

ve chvili, kdy se vyuziva jen finanénich ukazateld (Suldk, Vaculik 2003).

Pro bliz§i pfedstavu, nefinancni hodnoceni podniku zahrnuje analyzu podstatnych
skutecnosti, které jsou ale tézko meéfitelné, protozZe jsou nehmatatelné. Pro piiklad se zabyva
zvySovanim spokojenosti zakazniki a zvySovani poctu zdkaznikii, déale spokojenosti
a uziteCnosti zaméstnancii a zdokonalovanim pracovniho prostiedi a firemni kultury.
Nefinancni analyza by méla vzdy dopliiovat analyzu finanéni a dohromady pak tvofi

komplexniho hodnoceni podniku ze v§ech moznych hledisek (Opf.slu.cz, 2010).

4 Hodnoceni podniku vlastniky a manazery

Sebehodnoceni podniku, respektive hodnoceni vlastniky a manazery, je vyznamnou soucasti
jeho fungovéani a nastdvd hned znékolika divoda. Jak jiz bylo zminéno vySe v textu,
pro management je jednim z kritérii pii hodnoceni stabilni podil na trhu, ziskovost a nizké
naklady (Sulak, Vaculik, 2003). Finanéni analyzu pro hodnoceni podniku pak dale vyuzivaji
pro ziskéani podkladi pro planovani cili podniku (Vochozka, 2011).

Vlastnici spolecnosti, o nichZ jsme se jiz také bavili, stac¢i zdjem prevazné ke zhodnocovani
jejich vlozeného kapitalu. Konkrétné pozaduji zpravy o tom, jakym smérem se jejich investice

ubira a jak rychle se kumuluji penize (Sulak, Vaculik, 2003).

5 Hodnoceni podniku externimi subjekty

Informace o podniku samoziejmé nezajimaji jen jeho vedeni, ale také externi subjekty.
Miuizeme zminit pro ptiklad dodavatele, které¢ zajima stav podniku hlavné z divodu plateb
za dodavky. I jediny zékaznik, ktery by se dostal do finan¢nich problému a nebyl by schopen
hradit faktury, by mohl dodavatele negativné ovlivnit, a proto kladou diiraz na solventnost

a likviditu podniku (Vochozka, 2017).

Za dal$i subjekt je mozné povazovat odbératele, pro néz je finan¢ni stabilita klicovou
informaci jiz pfi rozhodovani, zda s timto podnikem spolupracovat, ¢i nikoliv. Necht&ji mit
partnerskou firmu v krizové situaci, protoze to by mohlo ohrozit podnikéni jich samotnych

(Vochozka, 2011). Odbératel¢, at’” uz potencialni nebo stavajici, se soustiedi hlavné
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na dlouhodobou stabilitu podniku, protoze chtéji mit jistotu, ze dodavatel bude schopen

dodrzovat své zavazky véas (Vochozka, 2017).

Déle maji vyrazny zajem o informace o podniku banky a pojistovny, pro které je prioritni
bonita jejich klientii. Banky k tomu vyuzivaji bonitni a bankrotni modely, které jsou doplnény
dal§imi riiznymi analyzami, jeZ ma instituce zavedené. Taktéz ziskavaji informace ze Sbirky
listin, kde maji podniky povinnost zvetejiiovat ti€etni zaveérku. Tyto informace ov§em nemusi
byt ve chvili zvetejnéni zcela aktualni v dasledku lhit, které jsou pro uveiejnéni stanoveny.
Veliky duraz je pak kladen na bonitu klienta ve chvili, kdy si chce vzit uvér. V tento moment

si banky zakladaji na jeho co mozna nejleps$im zajisténi.

Jako posledni subjekt zminim zaméstnance, které finan¢ni zdravi podniku a jeho prosperita
taktéz zajima. Logicky hlavné z toho diivodu, ze chtéji mit jistotu zaméstnani a s tim spojené

mzdové ohodnoceni, coz by jim stabilita podniku méla zajistovat (Vochozka, 2011).

6 Hodnoceni podniku zakazniky

Ze strany zakaznikl se nejedné pfimo o hodnoceni finan¢nich ukazatelii. Solventnost podniku
pro n¢ je zejména kvalita nabizenych produkti nebo sluzeb a vySe ceny, kterd je za né
pozadovana (Suldk, Vacik, 2003). Zakaznici ve vétsiné piipadi poptavaji i u konkurentd
a zjistuji si podminky, za jakych by dany produkt nebo sluzbu mohli obdrzet u nich
a s jakymi vyhodami (Hucka, 2017). I z tohoto divodu je nezbytné, aby firma dbala nejen
na cenu a kvalitu, ale 1 na dal$i aspekty, které zdkaznici hodnoti, jako je dodrzovani dodacich
lhiit a poprodejni servis, s ¢imz souvisi pozadavek na sluzby navic. Témi mizeme chapat

napiiklad zaruéni zajisténi a tak podobné (Sulak, Vacik, 2003).

7 Pristupy k méreni kvality a vykonnosti podniku

Moznosti, kterymi se dd hodnotit podnik, je nespocet. Zakladni déleni je na financni
a nefinancni metody. Ob¢ tyto skupiny si detailnéji rozebereme v ramci této kapitoly

(Vochozka, 2011).
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7.1 Finan¢ni metody pro hodnoceni kvality podniku

Nejprve se budeme zabyvat hodnocenim kvality podniku finanéni analyzou. Zadny
podnik, ktery chce prosperovat, se bez ni neobejde, protoze diky ni je mozné firmu
vyhodnotit jak z hlediska minulosti a soucasnosti, tak 1ze predikovat i jeji mozny budouci
vyvoj. Aby mohla byt finan¢ni analyza vibec zpracovana, je nutno Cerpat informace

z vice zdroju, aby §lo o objektivni vysledek (Vochozka, 2011).

Hlavni podklady pro tuto metodu se ziskévaji zUcetni zavérky podniku, ktera
je slozena z rozvahy, vykazu zisku a ztrat, vykazu cashflow, coz je v piekladu piehled
o penéznich tocich podniku, a taktéz jsou soucasti ucetni zavérky i1 pripadné piilohy.
Dals$im zdrojem pottebnych informaci mtize byt také vyro¢ni zprava podniku (Vochozka,

2011).

Cilem finan¢ni analyzy je zejména piezkouméani minulého vyvoje spolecnosti,
posouzeni jejiho momentalniho stavu, tedy jejiho finan¢niho zdravi a soucasné zjisténi,
zda se rozviji podle ocekavani. Smyslem analyzy je taktéz ptiprava podkladii pro spravné
rozhodovéani a fungovani ve vedeni podniku, proto je tato metoda velice dulezitd
pro manazery. Podnik musi znat svlij finan¢ni stav a mit informace o existenci moznych

problémt a faktorech, které je ovlivituji (Vochozka, 2017).

Podnik pak mize vysledné hodnoty porovnat s vysledky ostatnich spole¢nosti v oboru
a vyuzit vystup tohoto zkoumani ve sviij prospéch (Vochozka, 2017). Zakladni rozdéleni
metod finan¢ni analyzy, je dle Vochozky (2017), do dvou skupin, konkrétné elementarni
metody a vyssi metody. Skupina elementarnich metod se vyznacuje tim, ze ndm k vypoctu
staci klasické matematické operace. Pracuje se zde s ukazateli, jejichz obsahem jsou bud’
polozky z ucetni zavérky, nebo ¢isla od nich odvozena. Dale rozliSujeme tyto ukazatele
na extenzivni, které se zamétuji na kvantitu a na intenzivni, jez charakterizuji, do jaké

miry jsou ukazatele v podniku vyuzivany a jak rychle se v podniku méni.

Konkrétné pak tedy mezi elementarni metody fadime analyzu absolutnich ukazatelt,

analyzu pomérovych ukazatelll a analyzu pyramidovych ukazateld.

Druhé skupina — vys$§i metody — je uz ponékud slozitéjsi, a proto se v praxi piili§

nepouziva. Je dale délena na bankrotni a bonitni modely (Vochozka, 2017).

19



7.1.1 Elementarni metody

V nésledujici kapitole si okrajové rozebereme tfi zékladni podskupiny elementarnich

metod.

a) Analyza absolutnich ukazatelii
Tato analyzy vychazi zinformaci z Gcetnich vykazl, kde jsou absolutni ukazatele
piimo zaneseny. Pouzivaji se k analyzam vertikdlnim a horizontalnim, které¢ by mély
dopomoci klepSi prvotni orientaci v hospodafeni podniku a mély by upozornit
na problémy, které by mohly vznikat. Cilem je pfedev§im piehled minulé finan¢ni
situace podniku a pficin jeho vyvoje. Pro lepsi pochopeni obsahu horizontalni
a vertikalni analyzy si obé dv¢ lehce piiblizime.

Horizontalni analyza funguje predevSim na statistickych vypoctech. Jednd se
o analyzu ¢asovych zmén absolutnich ukazatelii. Je zde nutna tvorba dlouhodobych
casovych fad, které snizuji riziko nepfesnosti vypocti. Tato metoda podava odpovedi
na otazky: o kolik se zménily jednotlivé polozky finan¢nich vykazli v ¢ase nebo
o kolik procent se zmeénily jednotlivé polozky v ¢ase. Cilem je zméfit intenzitu zmén
polozek, a to jak absolutné, tak relativné.

Vertikalni analyza se zabyva procentnim rozborem. Pocita tedy naptiklad procentni
podil jednotlivych polozek rozvahy na aktivech. Sleduje strukturu ucetnich vykaza
(rozvahy, vykazu ziska a ztrat atd.) a umoziiuje zkoumani role aktiv, pasiv a dalSich
Cinitelt na tvorbé zisku. Analyza se provadi v G€etnich vykazech od shora dolii, proto

je tedy nazvana vertikalni (Vochozka, 2017).

b) Analyza pomérovych ukazatela
Pomérové ukazatele sleduje podnik z n€kolika pohledi. Jedna se o zdkladni nastroj,
ktery se pouziva pii hodnoceni finan¢niho stavu podniku a je hojn¢ vyuzivan i v praxi.
Diivodem je ptedevsSim rychlost jejich vypoctu a tim padem velice rychlé podéani
pirehledu o finan¢ni strance podniku za urcité obdobi a také pomérné piesné
vyhodnoceni finanéni situace. Pomérové ukazatele spocitdme podélenim alespon dvou
vybranych polozek zucetnich vykazi (rozvaha, vykaz ziski a ztrat, cashflow).
Existuje nekolik skupin pomérovych ukazateli a kazdy z nich ma jakési doporucené

rozpéti, ve kterém by se mél jeho vysledek pohybovat (Vochozka, 2017).

20



Nejcastéji se uvadi tyto ukazatele (Nyvltova, Marinic¢, 2010):
- ukazatele rentability,

- ukazatele aktivity,

- ukazatele likvidity,

- ukazatele zadluzenosti,

- skupina ukazatelti kapitadlového trhu.

Ukazatele rentability

Témito ukazateli se poméfuje vydélecnd schopnost podniku a mira zhodnoceni
vynalozenych prostiedkit v podobé aktiv, kapitdlu a dalSich (Nyvltova, Marinic,

2010). V nasledujici ¢asti si predstavime par zakladnich ukazatelti rentability.

- ROA: Rentabilita aktiv (rentabilita celkového kapitalu)
Jedna se o klicové mefitko rentability a informuje o tom, jak byl vlozeny kapital
zhodnocen nezavisle na tom, zda se jednd o kapital ziskany z vlastnich ¢i cizich
zdrojii. Zarovenn mizeme fici, ze nam poskytuje informace o tom, kolik jedna koruna

vlozeného kapitalu ptinesla zisku pied uroky a zdanénim — EBIT (Vochozka, 2017).

Vzorecek pro vypocet: ROA = EBIT/aktiva

- ROKE: Rentabilita vlastniho kapitalu
Tento ukazatel hodnoti vynosnost kapitalu, ktery byl do spolecnosti vlozen vlastniky.
Porovnava se s moznymi alternativami investic, u nichz figuruje obdobné riziko
(Sulak, Vacik, 2003). Timto zptisobem mohou investofi posoudit, zda je kapital, jez
vlozili, dostate¢n¢ zhodnocovan vzhledem k riziku, které pro n¢ investice predstavuje.
Ukazatel rentability vlastniho kapitdlu nas také informuje o tom, kolik pfinesla jedna

koruna vlozeného kapitalu Cistého zisku — EAT (Vochozka, 2017).

Vzorecek pro vypocet: EAT/vlastni kapital
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- ROI: Rentabilita vloZzeného kapitalu
Tento ukazatel se zaméfuje na stanoveni efektivity dlouhodobé investovaného ciziho
kapitalu (Sulak, Vacik, 2003). Jedna se o jeden ze zakladnich ukazateli hodnoceni

navratnosti investice (Managementmania, 2019).

Vzorecek pro vypocet: EBIT/celkovy kapital

- ROS: Rentabilita trzeb

Jedna se o ukazatel, ktery sdéluje, kolik korun ¢istého zisku pfipada na jednu korunu
trzeb. Pomaha urcovat zisk a je potfeba ho posuzovat spravné v souvislosti s odveétvim
firmy, protoze vypoctend hodnota se muze mezi odvétvimi odliSovat. Taktéz
je dulezity obrat firmy. Pokud je hodnota ukazatele pfili§ nizka nebo naopak vysoka,
nemusi to thned znamenat chybu, ale mize jit pravé o rychlost obratu a objem trzeb.
Pro piiklad nizka hodnota miize byt zpiisobena rychlym obratem zasob a vysokym

objemem trzeb (Managementmania, 2016d).

Vzorecek pro vypocet: EAT/(trzby z prodeje vlastnich vyrobkd a sluzeb + trzby

z prodeje zbozi)

Ukazatele aktivity

Tato skupina ukazateli se zaméfuje na meétfeni schopnosti podniku optimalné
nasazovat a vyuzivat majetek, kterym disponuje (Nyvltova, Marinic, 2010).

Ukazatele aktivity vystupuji ve dvou forméach. Konkrétné jde o pocet obratek, tedy
o rychlost obratu a o dobu obratu. Ukazatel zamétujici se na pocet obratek ndm tika,
kolikrat se dany druh majetku obrati za urcity Casovy interval. V Citateli vzdy
nalezneme trzby a ve jmenovateli polozku aktiv. Vysledkem je pak ¢islo, které uvadi
pocet obratek za rok. Muze se jednat naptiklad o obrat celkovych aktiv (trzby/celkova
aktiva), ktery ndm tika, jak rychle dokéze podnik vlozeny kapital otocit, kdy ¢im vyssi

obrat je, tim efektivnéji je majetek vyuzivan (Vochozka, 2017).
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Naproti tomu ukazatel doby obratu vyjadfuje dobu, po kterou je kapital vazan
v majetku a tim tedy dobu, za kterou se pfeméni do penézni formy. V Citateli
jsou zaznamendny vzdy dvé polozky aktiv a ve jmenovateli pfevazné trzby. Pro tuto
skupinu ukazateli mlUzeme zminit pro piiklad dobu obratu pohledavek
(pohledavky/primérné denni trzby), kterd vyjadiuje, za kolik dni pfiblizné¢ splaci

dluznici pohledavky (Vochozka, 2017).

Ukazatele likvidity

Likvidita vyjadfuje schopnost podniku pifeménit majetek na penize nebo jejich
ekvivalent a je kratkodobym pohledem na solventnost (Nyvltova, Marini¢, 2010).
Likvidnost potom miZeme oznacit jako rychlost pfemény majetku na hotovost.
Ukazatele likvidity, jak jiz vyplyva z vySe uvedencho textu, tedy vyjadiuji schopnost
podniku platit své zavazky, které jsou splatné v blizké budoucnosti (Vochozka, 2017).

Tyto ukazatele délime na tfi mozné varianty (Vochozka, 2017):

Bézna likvidita

Pohotova likvidita

Okam?zit4 likvidita

Bézna likvidita

Tento typ likvidity nAm ukazuje, jak jsou kratkodobé zavazky kryty aktivy. Cim je

vysledek vyssi, tim je vétsi pravdépodobnost zachovani platebni schopnosti podniku.

Vzorecek pro vypocet: obézna aktiva/kratkodobé zavazky
- Pohotova likvidita
V tomto piipad¢ se jedna o ponékud piisnéjsi pohled na likviditu a jsou z vypoctu

vylougeny zasoby a nedokonéena vyroba (Sulak, Vacik, 2003).

Vzorecek pro vypocet: (0bézna aktiva — zasoby)/kratkodobé zavazky
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- Okamzita likvidita

Tato likvidita méfi schopnost podniku hradit své pravé splatné zavazky. Spadaji sem
tedy pohotové platebni prostiedky, kterymi jsou penize na béznych uctech, pokladni
hotovost a dale také obchodovatelné cenné papiry (Sulak, Vacik, 2003).

Vzorecek pro vypocet: Pohotové platebni prostiedky/kratkodobé zavazky

Ukazatele zadluZenosti

Tyto ukazatelé¢ se zaméiuji na miru zadluZzeni podniku a schopnost podniku splacet
své zavazky (Vochozka, 2017).

Podstatou je vyjadieni vztahu mezi cizimi zdroji financovani a vlastnimi. Vzajemny
pomér samoziejmée zavisi na mnoha faktorech, kterymi muaze byt obor podnikani, vyse

a stabilita zisku a trzeb, urokova mira bank a tak podobné (Sulak, Vacik, 2003).

Ukazatelll zadluZenosti je n€kolik a zde si pfiblizime pouze nékteré z nich.
- Ukazatel celkové zadluZenosti
Ukazatel celkové zadluZzenosti urcuje podil cizich zdroji na financovani celkovych
aktiv podniku. Cim vy3ii je hodnota tohoto ukazatele, tim zadluzen&jsi podnik je
(Vochozka, 2017).
Vzorecek pro vypocet: cizi zdroje/celkova aktiva
- Ukazatel dlouhodobé zadluZenosti vlastniho kapitalu
Diky tomuto ukazateli muzeme urcit, zda si podnik muze dovolit vyuzit k pokryti

svych dlouhodobych potieb pajcky (Sulak, Vacik, 2017).

Vzorecek pro vypocet: dlouhodobé zavazky (ptjcky)/vlastni kapital
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- Ukazatel urokového kryti

Jako posledni z ukazateli zadluzenosti zminim ukazatel trokového kryti, kterym
se zjistuje, zda je podnik schopen splaceni urokovych zavazka. Ukazatel nam fika,
kolikrat zisk, ktery je vytvofeny pfed odeCtenim dani a uroka, tzv. EBIT, pokryva
uroky (Vochozka, 2017).

Vzorecek pro vypocet: EBIT/uroky

- Ukazatele kapitalového trhu

Tento druh ukazatelti vyuZzivaji hlavné skutecni a potenciondlni investofi, kdy jejich
zajem smefuje k informaci, zda podnik zajistuje navratnost jimi vloZzené¢ho kapitalu
(Sulak, Vacik, 2003). Prioritni informaci pro tyto ukazatele je trzni cena akcie. Jako
ukazatele spadajici do této kategorie muzeme jmenovat napiiklad dividendovy
vyplatni pomér, ucetni hodnotu akcie, zisk na jednu akcii, cash flow na akcii a dalsi

(Vochozka, 2017).

¢) Analyza pyramidovych ukazatelu

Tato analyza umoznuje odkryt souvislosti a vazby mezi jednotlivymi ukazateli.
I pfesto, Ze na sebe nejsou vSechny pifimo navazany, jakakoli zména jednoho
ukazatele se projevi ve zméné dalSiho, ktery na ného navazuje. Pyramidova soustava
je zaloZena na tom, Ze na vrcholu soustavy je takovy ukazatel, ktery je vyznamné
nadfazen ostatnim a postupné se rozkldda za pomoci ndsobeni, déleni, scitani
a odcitani na dil¢i ukazatele, ¢imz pftispiva k jiz zminénému odhalovani souvislosti
a vzniku pficin urcitych jevl v podniku (Finanalysis., nedatovano).

wwr

7.1.2 VyS$si metody

Mezi tyto metody spadaji bonitni a bankrotni modely, pro jejichz spravnou interpretaci
vyslednych hodnot je nutna znalost matematickych a statistickych metod a z tohoto

divodu nejsou tyto modely pravideln€ vyuzivany (Vochozka, 2017).
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Nejdilezitejsi jsou vSak pro bankovni sektor, protoze banky tyto modely vyuzivaji
pravé ve chvili, kdy posuzuji, zda je podnik dostate¢né bonitni, aby mu mohl byt
schvalen uvér. Financni instituce si své postupy vypoctu bonitnich a bankrotnich
modeld sestavuji sami a taji je, nebot se jedna o jejich vlastni know-how. Casto byva
v praxi vyuzivan Altmantv index divéryhodnosti nebo pfistup podle P. Kralicka
(Vochozka, 2011).

Altmantiv index zahrnuje nékolik ukazatell, které dokazi statisticky predpovédét
krach firmy. Obecné vytvoftil rovnici, do niz se dosazuji hodnoty finan¢nich ukazatelt,
a na zaklad€ vysledné hodnoty rovnice lze posoudit, zda ma firma potencial ristovy
¢i nikoliv (Vochozka, 2011).

Kralickova metoda je zalozena na bodovani vyslednych hodnot ¢tyi ukazateld,
které¢ P. Kralicek vybral z jednotlivych ukazatelovych skupin. Jako prvni z ukazatela
muzeme zminit kvotu vlastniho kapitalu, ktera se zaméfuje na finan¢ni silu firmy.
Me¢ti podil vlastniho kapitdlu a celkové bilanéni sumy. Dal§im ukazatelem je doba
splaceni dluhu z cash flow, kterd vyjadtuje, za jak dlouho by byla spole¢nost schopna
splatit veskeré zavazky, nehled¢€ na to, zda jsou dlouhodobé ¢i kratkodobé, v ptipade,
ze by generované cash flow kazdy rok bylo stejné jako v obdobi, kdy byla firma

sledovana.

Posledni dva ukazatele se tykaji rentability, konkrétn¢ rentability trzeb, ktera
je méfena za pomoci cash flow, a rentability aktiv, ktera poukazuje na vyd€lecnou
schopnost firmy. Po stanoveni vysledkl vSech téchto ukazateld, se firmé pridéli body
a konecna znamka je urCena aritmetickym primérem bodii za vypoctené ukazatele

(Vochozka, 2011).

7.2 Nefinan¢ni metody pro hodnoceni kvality podniku

Druhou metodou pro hodnoceni kvality podniku je metoda nefinan¢ni. Zakladnim prvkem
pro hodnoceni podniku byly vzdy finan¢ni analyzy, ale postupné se doptedu prodiraji
ukazatele nefinan¢ni, nebot’ jak jiz bylo feceno, byl tento postup vyuzivani pouze
ekonomickych hodnot kritizovan. Zakladnim problémem financniho hodnoceni je fakt,
ze jsou podavany informace retrospektivné a informace o budoucim vyvoji jsou tedy

omezeny (Sulak, Vacik, 2003).
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Dale se jedna o to, Ze Ucetnictvi a Gcetni vykazy sleduji vynosy a naklady, ale nikoliv
pfidanou hodnotu pro zakaznika, a proto je tedy touto formou hodnoceni poskytnuto
jen malo udaji, které by informovali o tom, zda je firma produktivni ¢i neproduktivni

(Sulék, Vacik, 2003).

Financ¢ni ukazatele zkratka nezahrnuji hodnoceni ¢initeltl, jako je inovativnost podniku,
urovenl spokojenosti zédkaznika nebo motivovanost zaméstnanctl, které jsou pro firmu
z hlediska jeji prosperity velmi dilezité (Suldk, Vacik, 2003). Z tohoto diivodu je idealni
provadét ne jen hodnoceni ekonomickych veli¢in, ale 1 nefinan¢ni analyzu, kterou délime
na tvrdé a mékké ukazatele. O tvrdych ukazatelich mluvime jako o méfitelnych. Radime
mezi né napiiklad pocet reklamaci, zvySeni pocCtu zakazniki nebo podil na trhu

(Opf.slu.cz, 2010).

vvvvvv

nejsou. Jedna se pro ptiklad o firemni kulturu, spokojenost zdkazniki a o udrzovani
si jejich divéry a loajality, spokojenost a uzite¢nost zaméstnancti, zdokonaleni pracovniho
prostiedi a zvyseni kvalifikace zaméstnanct. I tyto aspekty je nutno zahrnout do pfistupu,

kterymi se hodnoti a monitoruje kvalita podniku.

Jak jiz vypliva z textu, nefinan¢nich ukazateld existuje n€kolik, a proto je dobré pred
muzeme oznacit ty, které se dotykaji postaveni podniku na trhu, zakaznikl, zaméstnancii,
produktivity a inovaci. Samoziejmé¢ vzdy zéalezi na rozhodnuti podniku, protoze ne

pro vSechny miiZe byt tento vycet ukazatelti vhodny. (Opf.slu.cz, 2010).

Existuji metody, které kombinuji jak hodnoceni za pomoci financnich kritérii, tak
za pomoci aspektl kvalitativnich a ¢asovych, tedy nefinanénich kritérii (Sulak, Vacik,
2003). Pokud vhodnym zptisobem propojime financni ukazatele s nefinan¢nimi, ziskdme
komplexi pohled na vykonnost podniku (Knapkova, Pavelkova, Choduar 2011).
Komplexnimi metodami jsou napiiklad Model EFQM, Balanced Scorecard nebo VCI
(Value Creation Index), ktery se oproti dal$im zminénym zamétuje pouze na hodnoceni

nefinanéni, nikoliv i na ekonomické (Sulak, Vacik, 2003).
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Model EFQM

Model excelence EFQM nebo také model podnikatelské uspéSnosti vyvinula Evropska
nadace pro management jakosti v 90. letech 20. stoleti (Vochozka, 2017). Byl vytvofen
jako nastroj pro uspésné fizeni firem a zaroveil proto, aby jeho prostiednictvim dochazelo

k cilenému uspokojovani potieb zdkaznik (Sulak, Vacik, 2003).

Model podnikatelské uspésnosti mé deveét hlavnich kritérii. Prvnich pét se zaobira
predpoklady pro uspéSnou spolecnost a zbylad kritéria hodnoti firmu z hlediska cilq,
kterych chtéla dosdhnout. Vysledky jsou vyhodnocovany vzdy piednostné s ohledem
na zékaznika, kterému je vramci této metody piikladana nejvétsi vaha. Hodnocena
je vSak 1 spokojenost zaméstnancii a vztah firmy ke svému okoli. Diky této metodé je
mozné odhalit slabé stranky firmy a Iépe podchytit a efektivnéji vyuzit stranky silné.
Dulezit¢ je zminit, ze oblasti, které maji byt zlepSeny, jsou stanoveny podnikem

samotnym, respektive jeho vrcholovym vedenim.

Taktéz do kompetenci managementu spadd rozhodnuti, jaké tkoly ze strategického

planu budou feseny diive, a které pozdéji a to s ohledem na zdroje.

Na nasledujicim obrazku ¢. 1 muzete vidét schéma modelu EFQM. Jako dobry
vysledek je brano bodové hodnoceni 500 a vice bodti z 1000 moznych. V tomto ptipadé

je spoleénost Fizena velice dobie (Sulak, Vacik, 2003).

Ndstroje « prostredky Vysledky L
[ _‘_:— [
- Vysledky vzhledem
Lidée X o
| 90 hodit @%) [ i s tmanct—
90 hodii (9%)
jredency Politika a Procesy | [Ygsledky vzhledem .
100 hodd " 140 bodd k zakaznilc vysledky
Q0%) [T oo riegle ] qgep) [ S AKEMKEM i oonnosti
80 bodii ($%) 200 hodii (20%) B0 o
| | as%)
Partnerstvi Vysledky vzhledem
— azdroje  |— — ke spolenosti |
90 hodii (9%) 60 hodii (6%)
Inovace a uéeni se
]

Obrazek ¢. 1 Schématické usporadani modelu EFQM

Zdroj: (Analyzujaproved’, 2010)
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K jiz zminénym deviti kritériim je nutno fici, Ze kazdé z nich sestava z dalSich dil¢ich
kritérii, kterd obsahuji seznam typickych oblasti. V nasledujici ¢asti si kazdé kritérium

lehce piiblizime (Sulék, Vacik, 2003).

Jako prvni kritérium je vidcovstvi, jehoz pfedmétem z4jmu je koncepcéni tloha vedeni
spolecnosti. Konkrétné se tedy zabyvd, jednoduse feceno, rozvojem spolecnosti, jejimi
vizemi, poslanim, etickym kodexem a motivovanim zaméstnancli ve sméru zdjmi
spole¢nosti. Ugelem tohoto kritéria je posoudit, v jaké mife vedouci pracovnici projevuji
svou oddanost spolecnosti a jejimu rozvoji, jakym zpisobem podporuji inovace
a spoluticast zaméstnancl na nich, jak spolupracuji se zdkazniky a dodavateli a zda jsou

vedouci pracovnici schopni dostateén& ocenit piinosy zaméstnancti (Sulak, Vacik, 2003).

Dalsi v potadi nasleduje politika a strategie. Toto kritérium se zabyva tvorbou
strategie zaméfené na zainteresované strany a snahou strategii naplnit aplikovanim misi

a vizi podniku. (Analyzujaproved’, 2010).
V této kategorii sub kritéria posuzuji, jak fika Sulak a Vacik (2003):

,» Jak se politika a strategie zaklddaji na odpovidajicich a souhrnnych informacich.
Jak jsou politika a strategie rozvijeny. Jak jsou politika a strategie oznamovany a jaky

maji efekt. Jak jsou politika a strategie pravidelné aktualizovany a zlepsovany. *

Tretim kritériem jsou pracovnici a je zaméfeno na fizeni a rozvijeni potenciilu
firemnich zaméstnancii (Analyzujaproved’, 2010). Dil¢i kritéria jsou zaméfena
na planovani a zdokonalovani lidskych zdroji, na zplsob, jakym jsou udrzovany
a rozvijeny schopnosti zaméstnance a zda zaméstnanci akceptuji cile a souhlasi
s provadénim piehodnocovani (Sulék, Vacik, 2003). Smyslem &tvrtého kritéria — zdroje
a partnerstvi, je posouzeni miry, do jaké je spolecnost schopna efektivné fidit své zdroje.
Resi se otazky tykajici se zpiisobu fizeni finanéni zdroji, informadnich zdroji,

technologii, vztahti s dodavateli, budov a dalSich aktiv.

Paté kritérium se zabyva procesy. Pfedmétem hodnoceni této oblasti je schopnost

identifikovat klicové procesy, fidit je a zdokonalovat.

Dale se dostavame k vyhodnocovani spokojenosti zaméstnanctli, coz je Sesté z kritérii
modelu EFQM. Hodnoti se, jak zaméstnanci vnimaji danou spolecnost, spolutcast
zaméstnancl pfi navrhovani planl, pfinosy tymové prace, pocet stiznosti, fluktuace,

uznani jednotlived a tymi a tak dale (Sulék, Vacik, 2003).
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Ve spokojenosti pokracuje model podnikatelské uspésnosti dal. Konkrétné se
v sedmém kritériu zabyva spokojenosti zdkaznikl, kdy se hodnoti ne jen jiz zminéna

spokojenost, ale také vérnost zakaznika (Sulak, Vacik, 2003).

V této oblasti dil¢i kritéria fesi, jak vnima zékaznik produkty ¢i sluzby, které podnik
poskytuje a dale aspekty, které naznacuji spokojenost zdkazniku, ¢imz mohou byt pro
ptiklad reference, pocet stiznosti, poprodejni podpora, zarucni zajiSténi, doba trvani

vztaht se zakazniky a dal$i (Sulak, Vacik, 2003).

Ptedposlednim kritériem je vliv na spolecnost, kdy se souhrnné méii vysledky firmy

s ohledem prave na spolecnost (Analyzujaproved’, 2010).

Méfeni a vykonnost spole¢nosti je posledni z deviti kritérii modelu. Podle Suldka
a Vacika (2003) mohou byt méfeni vztaZzena na klicové aspekty spolecnosti, mezi které
muzeme fadit trzni podil, vyrobni cyklus, produktivitu, miru inovace, ¢as odezvy

na poptavku a dalsi.

K tomu, abychom mohli hodnotit za pomoci modelu EFQM se vyuzivaji dvé zakladni
metody a to sebehodnoceni spolecnosti a benchmarking, ktery se zamétuje

na porovnavani urovné spole¢nosti s jejim okolim (Sulak, Vacik, 2003).

K tomu, abychom mohli hodnotit za pomoci modelu EFQM se vyuzivaji dvé zakladni
metody a to sebehodnoceni spolecnosti a benchmarking, ktery se zaméfuje

na porovnavani urovné spole¢nosti s jejim okolim (Sulak, Vacik, 2003).
Balanced Scorecard

Jednd se o nastroj pro méfeni vykonnosti podniku, zejména je ale definovan
jako strategicky nastroj fizeni firem (Vochozka, 2017). Zékladem BSC je stanoveni
systému, ktery bude vyvazeny, a bude proto slozen ze vzajemné provazanych ukazateli

vykonnosti podniku (Managementmania, 2017).

Systém Balanced scorecard prevadi poslani a vizi podniku do akci tak, aby bylo
podporovano dosazeni finan¢nich cili. Cilem je vytvaret pfedpoklady pro jasnou
a jednoznacnou formulaci strategie a jeji shodné vnimani vSemi ¢lanky podniku. Tento
piistup umoznuje vedoucim pracovnikim 1 zaméstnancim identifikovat piinosy
pro spolecnost, kterych dosahuji za pomoci dil¢ich cili, které jsou uzce spjaty

s vykonnosti a sm&fuji k naplnéni jiz zmin&nych finanénich cilii (Sulak, Vacik, 2003).
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Pro syst¢ém BSC je velice dilezité provadét rizné zmény, kterymi je podporovana

pfidana hodnota internich procesti (Sulék, Vacik, 2003).

Balanced scorecard pracuje se Ctyfmi perspektivami hodnoceni (Managementmania,

2017):

- Finan¢ni perspektiva
- Zakaznicka perspektiva
- Procesni perspektiva
- Uceni a rust
Finan¢ni perspektivou se zabyvaji manazefi, kteti identifikuji financni cile. Ty se
obvykle tykaji ziskovosti, kterd je métena za pomoci ekonomické piidané hodnoty (EVA),
provozniho zisku a ukazatele rentability investovaného kapitalu (ROCE). Dale berou

v potaz dalsi méfitka, kterymi jsou rist obratu a produktivit snizovani nakladu.

V ramci zakaznické perspektivy jsou manazery definovany zékaznické a trzni
segmenty, na které se budou zaméfovat. Mezi zakladni méfitka patii pro ptiklad ziskani

a udrZeni zakaznika, spokojenost zdkaznika a podil na trhu.

Co se tyka procesni perspektivy, zde se snazi manazeti odhalit kritické interni procesy,
ve kterych by mél podnik dosahovat vynikajicich vysledkti. M¢fitka této oblasti obraceji
svou pozornost k piistuptim, které nejvice plisobi na spokojenost zdkaznikd a na dosazeni

stanovenych penéznich cild.

Perspektiva uceni se a riistu se zabyva infrastrukturou v podniku. Zde jsou hlavnim
méfitkem zaméstnanci. Konkrétné nds zajima spokojenost zaméstnancti, jejich loajalita

a produktivita (Vochozka, 2017).

Z hlediska vyznamnosti jsou vSechny Ctyfi perspektivy rovnocenné, ale z pohledu
pfi¢in a nasledki ma hlavni roli perspektiva zakaznicka, protoze nejvice ovliviiuje
finan¢ni cile podniku. Na zékaznickou perspektivu pak plsobi perspektiva procesni
a vykonnost procest je silné ddna schopnosti podniku ucit se a rast. Pravé z tohoto
divodu jsou v metodé BSC mezi jednotlivymi cili, které jsou rozvrstveny do perspektiv,
hledany vztahy pficin a nasledka. Tyto vztahy jsou pak zakresleny a vznika hlavni nastroj
zobrazovani Balanced scorecard, strategické mapy, ktery mizete vidét na nasledujicim

obrazku (Sulak, Vacik, 2003).
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Obréazek €. 2: Schématické uspotadani modelu BSC

Zdroj: (Vlastnicesta.cz, 2012)

Value Creation Index (VCI)

Valuec Creation Index muizeme v pfekladu nazvat Indexem tvorby hodnot. Jednd se
o alternativni metodu pro méfeni vykonnosti a jde konkrétné o hodnoceni nehmotnych
faktorti, tedy o nefinan¢ni hodnoceni vykonnosti. V rdmci vyzkumu bylo stanoveno devét
skupin nehmotnych faktora, které maji nejvétsi podil na zvySovani hodnoty spolec¢nosti

(Sulak, Vacik, 2003).

Patii sem (Sulak, Vacik, 2003):

- Inovace

- Kvalita

- Vztahy se zdkazniky

- Schopnosti managementu

- Tvorba alianci

- Technologie

- Vztahy k zaméstnanciim

- Sila znacky

- Vztahy k okoli a prostiedi spolenosti

Jednotlivé kategorie nehmotnych faktori maji ptifazeny urcity vahovy koeficient, ktery
je stanoven na zakladé statistickych vyhodnoceni tak, aby vyjadfoval co nejlépe vliv,

ktery ma na tvorbu hodnoty podniku (Sulék, Vacik, 2003).
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8 Prakticka cast

V praktické c¢asti bakalafské prace se zaméfim na hodnoceni za pomoci vybranych
nefinan¢nich a finan¢nich ukazatelti. U nefinan¢ni analyzy stanovim konkrétné tii kritéria,
ktera definuji a pomoci dotaznikového Setfeni budu zjisStovat, jak podnik financné
poradenského typu obstoji v kvalité zjiStované touto analyzou. V ramci financni analyzy
provedu vypocet nékterych vzoreckli tykajicich se rentability, likvidity a zadluZenosti
podniku. Diky témto piistupim pro hodnoceni kvality podniku zajistim komplexnéjsi vystup

a budu kvalitu moci vyhodnotit z obou dvou pohledu.

9 Navrh postupu pro vymezeni nefinan¢nich kritérii vyjadrujicich
kvalitu podniku

V této kapitole se zaméfim na vytvoreni navrhu postupu, kterym vymezim nefinan¢ni kritéria
vyjadiujici kvalitu financné¢ poradenského podniku. Na tento postup déale navazu
v nasledujicich ¢astech mé prace, ve kterych budu jednotlivé body podrobnéji rozebirat,

analyzovat a aplikovat na vybrany podnik ptsobici ve finanénim poradenstvi.
Névrh postupu vypada nésledovné:
a) Charakteristika specifického prostiedi finan¢né poradenskych podnikt
b) Definice hodnoticich kritérii
c) Analyza definic hodnoticich kritérii
d) Tvorba otazek pro planované dotaznikové Setfeni
e) Uprava vytvorené sady otazek
f) Dotaznikové Setfeni a jeho vyhodnoceni

g) Vyhodnoceni, zda byly otazky vhodn¢ zvoleny

10 Charakteristika prostiedni finan¢né poradenskych podnikii

V ramci této kapitoly rozeberu prvni bod navrzeného postupu. Pokusim se detailn€ji popsat
prostiedi, v némz pisobi financné poradenské podniky a také to, co je pro tento typ podniku
dalezité, aby mohla byt jeho prace kvalitné odvedena. Prostfedi budu popisovat na zaklade

obecnych informaci tykajicich se chodu podnikd a aspektl, které jsou potfeba pro jejich
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fungovani a dale také na zéklad¢ své osobni zkuSenosti, nebot’ jsem méla moznost ve financné

poradenském podniku plisobit.

Pro kazdy podnik je velice dulezita jeho prosperita, jeho dobré jméno a piedevSim
ziskovost. Pokud zminim vyrobni podnik, tak ten se snazi dosahovat téchto priorit za pomoci
kvalitné vyrobenych produkti, coz znamena pro piiklad vyuziti vhodného materidlu
a kvalifikovanych zaméstnancti, ktefi jsou schopni pracovat efektivné, tedy rychle a zaroven

nemaji problém s dodrzovanim norem ohledn¢ kvality vyrobku a poctu vyrobenych kust.

Ve finan¢né poradenském podniku je taktéz samoziejmosti ziskovost a dobré jméno, které
hraje ve finan¢nim sektoru pomérné velikou roli, ale jelikoz se nejednd o vyrobni podnik,
ale o poskytovatele sluzeb, je tedy zapotiebi vyuzit trochu jiného konceptu, kterym se snazi

dosahnout svych vytyCenych cil.

Jak jsem jiz zminila, pro tento typ podniku je diilezita prezentace skrz kvalitné
poskytnutou sluzbu. To znamena, Ze jde pfevazné o pfistup poradct k zakaznikim, protoze
oni jsou ti, ktefi pfinaseji do podniku penize a mohou podavat recenze dal. Z toho vyplyva,
ze primarnim cilem je uspokojovat potifeby zdkaznika stejné tak, jako v kazdém jiném
podniku. V tomto sektoru jsou vSak mensi odliSnosti. Prvni z nich je ta, ze finan¢ni poradci
pusobi jako zprostiedkovatelé sluzeb finan¢nich instituci — pojistoven, bank a investi¢nich
spole¢nosti. To znamen4, Ze jsou schopni nabidnout rtizné moznosti pro feseni situace klienta,
protoze mohou porovnat nékolik moznych produktt partnerskych firem. S tim souvisi také to,
ze finanéné poradenské firmy nejsou placeny klienty, ale spolecnostmi, jejichz produkt
klientovi prodaji. Provize, kterou poradce dostane za sjednany produkt, je od vSech instituci
stejna, a to proto, aby se nestdvalo, Ze by poradce sjednéval jen produkty jedné instituce,
od které by obdrzel nejvetsi penézni Castku. Poradce ma byt piedevSim partnerem klienta
a ma mu pomoci nalézt idealni feSeni individualné pro jeho osobu. Pokud by tedy sjednaval
naptiklad jen jednu pojistovnu, nebylo by mozné pro vSechny klienty vytvofit nastaveni pro
né¢ vhodné, protoze kazda pojistovna ma jisté odliSnosti a ve chvili, kdy jeden z produkt
vyhovuje jednomu klientovy, nemusi uz ale vyhovovat jinému. Finan¢ni instituce si také musi

navzajem konkurovat, a proto u kazdé z nich nalezneme néco, co jina nema.

V tuto chvili se dostdvame ke druhé odlisnosti. Stejné tak, jako u kazdého jiného podniku,
musi finanéni poradce uspokojovat momentalni potieby zdkaznika. Je ale nutné, aby byl
schopen klienta pfipravit i na situace, které¢ aktualné vibec nefesi, ale mohly by nastat.

Finan¢ni poradce musi umét s klientem hovotit o jeho cilech a pottebach, které planuje,
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nebo budou do budoucna nutné, aby byl schopny vytvofit vhodny finan¢ni plan a zajistil,
ze klient bude zabezpeceny pro Zivot tak, jak ma. Tento bod je dilezity nejen pro analyzu
klientovy situace, ale 1 z divodu zajiSténi si divery a loajality klienta. Pokud tento prvni krok
nezvladne poradce tak, jak je zapottebi, klient nebude mit k poradci divéru a nebude
s poradcem oteviené hovofit o svych potfebach, zivotnich pfanich, planech. To bude mit
za nasledek to, Ze poradce neodvede 100% sluzbu a klient nebude mit 100% davéru k poradci
a navrhovanému fesSeni. Klient nebude poradce vnimat jako svého partnera, ale spiSe jen jako
prodejce finan¢nich produktl. Proto ani nebude mozné s klientem udrzet dlouhodobou

spolupréci.

Ve finan¢nich sluzbach je také nutné umét nabidnout klientovi néco navic, protoZe
pojisténi vam dnes uzaviou na kazdém rohu. Je tak trochu povinnosti se umét odlisit
od konkurence. Finan¢né poradensky podnik by tedy mél davat klientim jistou ptidanou
hodnotu, diky kter¢é nebudou mit potiebu poradce ménit. At uz se jedna

o pristup, Sifeni finan¢ni gramotnosti ¢i potadani riznych klientskych akci.

Zapotiebi je vyzdvihnout i vzd€lavani, které je pro finan¢ni poradenstvi taktéz velice
dalezité. Rozdélila bych ho do dvou rovin - rozSifovani produktové znalosti a zdokonalovani
obchodnich dovednosti poradce, s ¢imz souvisi i jeho osobnostni riist. Vzdélavani v oblasti
produktii je vyznamné z toho divodu, Ze finan¢ni poradci musi mit pfehled o tom, co se déje
na finan¢nim trhu a jaké novinky maji jednotlivé pojisStovny a banky, nebot’ tyto informace
se velice Casto méni. At uz jde o zmény pojistnych podminek, které jsou dulezitym faktorem
pii vybéru vhodné varianty pro klienta, nebo o aktualizovani riznych pfipojisténi pro Zivotni
¢i nezivotni pojisténi ¢i zmeény Urokovych sazeb u uvéri a podminek jejich ziskéani
nebo Cerpani. V souvislosti stim je také potieba absolvovat Skoleni tykajici se novinek

v kalkulackach pojistoven a bank, ve kterych poradci pfipravuji nastaveni smluv.

Co se tyka vzdélavani v oblasti obchodnich dovednosti a osobnostniho riistu je to také
jedna z nezbytnych véci. Od dob, kdy finan¢ni poradenstvi vzniklo, se situace na trhu velmi
zmeénila. Nejen co se ty€e produktl, ale i chovani klientd. Prodat klientovi pojisténi ¢i jiny
produkt bylo dfive o néco jednodussi nez nyni a to z toho diivodu, ze lidé nebyli tak financné
gramotni, nevédéli, jaké maji moznosti a tak dale, a tak nechali poradce délat svou praci,
aniz by do toho jakkoliv zasahovali. Castokrat tak ale dochézelo k tomu, Ze nastaveni smluv
nebylo pro klienta pfili§ vhodné. Mnoha poradctim $lo zkratka o to, uzavfit co nejvice smluv

a vydélat si co nejvice penéz. Aktudlni situace je takova, Ze lidé jsou ¢im dal tim vic

gramotni, co se tyCe financi. Zajimaji se o to, pro¢ by méli mit smlouvu nastavenou tak,
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jak jim poradce radi, porovnavaji sluzby vice poradci zarovei, aby si vybrali toho, ktery jim
pfinese nejveétsi pridanou hodnotu a pro né tak nejkvalitnéjsi sluzbu. Z tohoto divodu jsou
finan¢ni poradci nuceni rozvijet své prodejni schopnosti a snazit se rast v osobni roving,

aby byli schopni nabidnout klientim néco vic a drzeli krok s konkurenci.

Spousta lidi si pod pojmem vzdélavani v oblasti obchodnich dovednosti mlize predstavit
pravé Skoleni na téma — ,,Jak nejlépe prodat®, ale neni to tak uplné pravda. Jisté, Ze je nutné
resit strategii, jak ziskavat klienty a jak jim prodat, ale nedilnou a pomérné dulezitou soucasti
je také to, jak si klienty udrzet. Proto by poradci méli ziskavat informace o tom, jak nejlépe
zvladnout analyzu s klientem a zjistit tak vSechny potfebné informace, které jsou nezbytné
pro spravné vytvofeny finan¢ni plan, jakym zplsobem vyuzivat rlznych nastroju, které
dopomahaji ke sprdvnému nastaveni smluv, jak jednat s jednotlivymi typy klientli, protoze
kazdy clovek je jiny a ke kazdému musi poradce pfistupovat tak, aby to odpovidalo jeho
povaze a tak dale. Finan¢né poradenské podniky by toto vzdélavani méli zajist'ovat, aby méli
jistotu, Ze se jejich poradci mohou neustdle zdokonalovat, maji moZznost ristu a hlavné,

ze jsou diky tomu jako podnik byt konkurenci na trhu.

Jako posledni bod bych zminila néco, ¢emu se ve sféfe financi fikd servis. Jedna se
bézna. Pojem servis znamend, ze poradce minimdlné dvakrat za rok udrzuje s klientem
kontakt, at’ uz formou osobni schiizky ¢i telefonniho hovoru, ptfepocitava k vyro¢i smluv
(k datu sjednéni smlouvy) dané nastaveni, zda neni mozné zlevnéni, pomahd klientovi
s feSenim pojistnych udalosti, s Cerpanim hypotéky a také s nim idedlné¢ jednou rocné
rekapituluje jeho finanéni situaci, potfeby a cile a zda stale koresponduji s nastavenym
finan¢nim planem. Je piirozené, ze se klientova finan¢ni situace, jeho potfeby a plany béhem
zivota méni a poradce by na to mél vzdy reagovat a finan¢ni plan aktualizovat. Zkratka

podpisem smlouvy prace financniho poradce nekon¢i.

11 Definice hodnoticich Kkritérii

vvvvvv

finan¢n¢ poradenského podniku, a definuji je. Kritéria i jejich popis vychdzeji z predchozi
kapitoly, kde jsem se zabyvala problematikou specifického prostiedi financné poradenského
podniku, z obecnych principi metod kvality, dile opét z mé osobni zkuSenosti, kdy jsem

se sama presvédcila o tom, ze tato tfi kritéria, jsou pro oblast finan¢niho poradenstvi velice
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dilezitd a v posledni fad€ jsou vystupem z konzultace s poradcem z financné poradenského
podniku, v ramci kterého budou kritéria posouzena a vyhodnocena. Jednd se o tato tfi kritéria:

kvalitni sluzba, spokojeny klient a uzite¢ny zaméstnanec.

11.1 Kvalitni sluzba

Kvalitni sluzba se vyznacuje dobfe odvedenou praci poradce a jeho pfistupem
ke klientovi. Zde hlavni roli hraje osobnost poradce, jeho hodnoty a to jak vnima sluzbu,
kterou nabizi. To rozhoduje o tom, jak velkou diivéru si u klienta vybuduje a do jaké miry
bude klient otevieny ve sdileni svych ptani, cilii i obav. Déle to znamena, ze poradce
vyuziva dostupnych ndastroji pro fadnou analyzu klientovy financni situace
a pro stanoveni idedlniho feSeni dané situace. Porovnava riizné varianty u vice partnera
a vybird nejvhodnéjsi z nich podle ceny a pojistnych podminek. Je v kontaktu s klientem

alespon dvakrat ro¢né a pomaha mu fesit ptipadné vzniklé¢ situace.

11.2 Spokojeny klient

Spokojeny klient vi, pro¢ a k ¢emu finan¢ni produkt uzavird. M& moznost vybéru z vice
variant, mé diky poradci zajisténé vhodné pojistné podminky a pfijatelnou cenu. Kdykoliv
se mize na svého poradce obratit, pokud potfebuje s né¢im pomoci a dava na svého

poradce doporuceni svym znamym.

11.3 Uziteény zaméstnanec

Zaméstnanec, ktery je podniku prospésny, se pravidelné ucastni firemnich Skoleni, sdm se
vzdélava v oboru napiiklad Ctenim odbornych ¢Elankt ¢i knih pro osobnostni rist.
Sdili se svymi kolegy profesni znalosti a zkuSenosti, konzultuje se svym vedoucim,
ucastni se firemnich akci pro klienty, aktivné se podili na chodu kancelafe, ma dobré

vztahy s kolegy a je spokojen s prostfedim kancelare, ve které pisobi.

12 Analyza definic hodnoticich kritérii

Nyni se zamé&fim na analyzu definic hodnoticich kritérii, které jsem stanovila v ptfedchozi
kapitole. Rozklicuji dand kritéria vice do detailu za pomoci Diagramu pfi¢in a nasledki,
abych byla schopna sestavit sadu otazek pro dotaznikové Setfeni, kterd mi pomiZze prokazat,

do jaké miry podnik kritéria spliiuje. VeSkeré Diagramy rybi kosti jsem opét konzultovala
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s poradcem daného podniku a Cerpala z vlastnich zkuSenosti, aby urcené kategorie vytycujici
kritérium, tedy pomyslnou hlavu ryby, mély v zavislosti na chodu a zvycich podniku vhodné
zvoleny vedlejsi kosti vedouci od patete, které popisuji kritéria vice do hloubky a snazi

se najit co nejvice moznosti, které danou kategorii mohou tvofit a ovliviiovat.

12.1 Kvalitni sluzba

Jak jiz bylo feceno, za kvalitni sluzbou se schovava dobfe odvedend prace financ¢niho
poradce. V ramci Diagramu piicin a nasledki jsem stanovila dv¢ kategorie a jejich
detailni popis, ktery by m¢l vystihovat definovanou kvalitni sluzbu. Jedna z kategorii
je nazvana ,,Metodami“ a tykd se moznosti, které miize poradce vyuzit pro spravnou
analyzu klientovy situace a pro idealni nastaveni jeho smluvni dokumentace. Po dohodé¢
s mym konzultantem jsem mezi metody zafadila financni plan, ktery se zabyva jak
spravnou analyzou, tak nastavenim smluv a vyuziti analytiki, ktefi v podniku plisobi
a zamefuji se vzdy na jednu oblast z finan¢niho prostfedi, kterou perfektné¢ ovladaji.
Aby tyto néstroje mohly poradci vyuzivat, je nutné, aby o nich vibec védéli a byli
obeznameni napiiklad s funkcemi, které¢ ma Finplan a jak ho pouzivat. K tomu by méla
slouzit Skoleni pofddand podnikem, kterd by meéla probihat alesponn 1 za Ctvrt roku

a ptipadné konzultace s vedoucimi.

Jako druhou kategorii jsem zvolila ,,Postoj zaméstnance®. Zde jsem rozepsala aktivity,
které by mél spravny finan¢ni poradce vykonavat a tim pfispivat ke kvalité sluzeb. Spada
sem kontakt s klienty, ktery by m¢l byt minimalné dvakrat za rok, porovnavani variant
a vybirani t€ nejvhodnéjsi, a to nejen podle vyse ceny, ale také podle pojistnych podminek
a také feSeni administrativy za klienty, coZ znamend nahlasovani pojistnych udalosti
nebo zasildni dokumentli na partnery. Pro zajiSténi fddné informovanosti v ohledu
zpracovani administrativy jsou opét nedilnou soucasti Skoleni, kterd probihaji narazové
dle potteby, nebo konzultace s analytiky a vedoucim. Na nasledujicim obrazku muzete

vidét zminény Diagram pficin a nasledku tykajici se kvalitni sluzby.
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Metody

, Vyuziti analvtiku
<
Vyuziti Finplanu }\nn/ull 1ce S V ulom.lm \koluu
Skoleni leonzull ce l \ 1x za ¢tvrt roku
Ix / 1 tyden 1x za tyden Zameéstnanci o nich musi védét
Znalost nastroje Kvalitni

>

Pocet uzavienych smluv Kontakt s klientem sluzba

i ]
T;\ln\pon 2x zarok

Porovnani pojistnych podminek Pomoc s administrativou pro klienty

Prace s kalkulackou partngrii Konzultace s

/ Porovnani cen
Skoleni nebo konzultace

Postoj zaméstnance

Zaslani dokumenti

partnerum
¥ analytikem nebo partnery

Konzultace s vedoucim

Hlageni pojistnych
udalosti

Obrézek €. 1: Diagram pfi¢in a nasledkti — kvalitni sluzba

Zdroj: Vlastni zpracovani

12.2 Spokojeny klient

V nasledujicim Diagramu pfic¢in a nasledkli jsem se zaméfila na definici spokojeného
klienta. V tomto ptipadé¢ jsem vyuzila tii kategorii, které tuto definici vystihuji a hloubé¢ji
je rozepsala. Do kategorie tykajici se nastaveni smluv jsem zahrnula dva aspekty,
které jsou pro klienta velice dulezité. Jde o cenu a pojistné podminky. Kazdy poradce
by mél nastaveni smluv spocitat u vice partnerti, aby mohl porovnat, kde je mozné sjednat
dany produkt v cenové relaci ptijatelné pro klienta. K tomu je mozné vyuzit kalkulacek,
které podniku poskytuji pojistovny a banky. V ramci nich maji poradci moZnost
nastavovat rizné slevy, které by klient na pobocce nedostal. Pokud poradce neni s cenou
spokojen, m& moznost kontaktovat vybraného partnera a pokusit se obstarat slevu
individualni.

Po propoctech v kalkulackach je dilezité u produktli zkoumat i pojistné podminky,
nebot’ kazdd pojistovna a banka je mé odliSné. Poradce si musi byt jist, Ze prave jim
vybrany produkt je pro klienta tim nejlepSim a to pouhou nizkou cenou nezajisti.

Jako dalsi kategorii jsem zvolila ,,Pfistup zaméstnance®, protoze ten d€la ve vztahu
klienta a poradce hodné. Poradce by mé¢l s klientem udrzovat kontakt, a to alespon dvakrat

ro¢né. Nezalezi na tom, zda bude schlizka osobni ¢i plijde pouze o telefonni hovor,

poradce by zkratka mél védét o situaci klienta, protoze se v prabehu roku mize zménit.
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V dtsledku toho by nemuselo byt nastaveni smluv, které spolecné vytvortili, aktudlni.
Poradce by mél taktéz za klienta obstaravat vétSinu administrativy nebo mu s ni alespon
pomahat. To znamend, ze pokud je potieba poslat ur¢it¢ dokumenty na partnera, zajisti
to poradce. V piipad¢, ze dojde k pojistné udalosti, poradce by mél byt ten, ktery udalost

nahlasi nebo klientovi poradi, jakym zpiisobem postupovat.

Posledni kategorii, ktera téma spokojeného klienta uzavira, se tykd poskytovani
doporuceni. Pokud je totiz klient spokojen s praci svého poradce, neméa problém dat
na né¢ho doporuceni svym zndmym, o kterych vi, Ze tesi jistou situaci nebo by je urcita
oblast z finan¢ni sféry mohla zajimat.

Nastaveni smlu\

Cena Piijatelné pojistné podminky

Vyjednani
) Cteni pojnstnych
s partnery
) ;m«hmud partneri

Zajisténi \Ig\

Porovnavani propoctii Porovnani vice partneru

v kalkulackach vartneri
Spokojeny

>
. ) Kklient
Osobni schiizka
formalni/neformalni
f Dava doporuceni
Alespon 1x za rok

Pomoc s administrativou pro klienty

Telefonni kontakt /
_—

4

Alespon 2x za rok

Zasilani dokumentt
partnerium Hlaseni pojistnych udalosti

Pristup zaméstnance

Obrazek €. 2: Diagram pficin a nasledkl — spokojeny klient

Zdroj: Vlastni zpracovani

12.3 UzZiteény zaméstnanec

Poslednim diagramem je Diagram pficin a néasledki uzite¢ného zaméstnance. Pro tuto
oblast jsem zvolila opét tii kategorie — tymovost, rozvijeni se a spokojenost.
Tymovosti rozumime spolupraci s kolegy. Zaradila jsem do této skupiny pomoc

kolegiim ve smyslu uklidu kanceldfi a aktivniho piisobeni pii potadani urcitych akci

a poté ve smyslu obchodnim. To znamen4, Ze poradci se ucastni konzultaci,
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které¢ probihaji vramci pobocCek a probiraji na nich konkrétni situace, které jsou

pro kazdého poradce aktualni a je zapotiebi je vyfesit.

Dalsi nedilnou soucasti definice uzitecného zaméstnance je jeho rozvoj. Tuto oblast
jsem rozdélila na kariérni rlst a osobnostni rist. V ramci obou dvou kategorii je nutné
se neustale vzd¢lavat, aby byl poradce schopen udrzovat krok s konkurenci
a mohl klientim nabidnout svou ptidanou hodnotu, ktera je presvéd¢i o dlouhodobé
spolupraci. Pro kariérni rast je dulezitd znalost produkti, kterd by méla byt rozsifovana
vramci Skoleni, a prodejni dovednosti, které by méli byt taktéz na Skolenich
procvi¢ovany. V ramci osobnostniho riistu by poradci méli absolvovat rtizné prednasky,
které jsou zahrnuty v jiz zminénych Skolenich a mohou jim dopomoci k nalezeni urcité

pfidané hodnoty, ktera je odlisi od ostatnich.

Jako posledni kategorii zminim ,,Spokojenost. Aby byl zaméstnanec uzitecny,
je potieba, aby byl v podniku spokojen nejen z hlediska kariérniho ristu, ale také
s prostfedim, ve kterém pracuje. At uz se to tyka Cistého prostfedi, dobrych vztaht

s kolegy nebo benefitii, které podnik svym zaméstnanclim nabizi za vykony.

Tymovost Rozvijeni se Kariérm nist

¢ Skoleni

Znalost pr nduklu\l\ za 14 dni
a obchodni dovednosti

Ucast na konzultacich
v ramer pobocky

<
T Alespon 1x

tydne

Pomoc kolegum

Osobnostni nist

¢ 1x za 14 dni

Skoleni

Podilen se na
A 5 Podileni se na

uklidu kancelaie akcich pro Klienty

UZite¢ny

zaméstnanec
Benefity s/ < Dobré finanéni ohodnoceni

f<— Uzaviran
S

chuzky s klienty
. . smluv

Schuzky s klienty
>
/ Za vykony
Uzavirani smluv

Spokojenost

Piijemné pracovni prostiedi

/ Podileni se na uklidu
—

Dobré vztahy

Cisté kancelare
s kolegy

Obréazek €. 3: Diagram pfic¢in a nasledkll — uzite¢ny zaméstnanec

Zdroj: Vlastni zpracovani
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13 Tvorba otazek pro planované dotaznikové Setieni

V nésledujici kapitole ptistupuji ke tvorbé otazek pro dotaznikové Setfeni. Podkladem mi byly
Diagramy pficin a nésledkt, které jsem popsala v textu vySe a vyuzila jsem prave detailniho
popisu jednotlivych kategorii kazdé oblasti, abych stanovila vhodné otdzky, které mi
pomohou vyhodnotit kvalitu podniku. Vytvofila jsem dvé sady otazek. Jedna sada je
zaméfena na poradce a druhd na klienta. Dlivodem tohoto rozhodnuti byl fakt, Ze neni mozné
posuzovat spokojenost klienta pouze dotazovanim poradct, ale je nutné do Setieni zahrnout
1 klienty, aby mi byl poskytnut pohled na situaci z obou zainteresovanych stran a Setfeni
mohlo byt objektivngjsi.

Sadu otazek pro poradce jsem se snazila rozdélit tak, aby vybrana skupina korespondovala
se tfemi definicemi — kvalitni sluzba, spokojeny klient, uzite¢ny zaméstnanec. Nékteré otazky

jsou pro urcité definice stejné.
Prvni skupina se tyka kvalitni sluzby a zahrnula jsem do ni tyto otazky:

1) Probihaji v rdmci vasi firmy konzultace s vedoucim/i?
la) Pokud ano, jak casto?
2) Poskytuje vam firma nastroje slouzici ke kvalitni analyze klienta a k jejimu
naslednému zpracovani?
2a) Pokud ano, jaké?
2b)Vyuzivate je?
3) Potada vase firma Skoleni produktové znalosti?
3a) Pokud ano, jak ¢asto?
3b) Zucastnujete se jich? Pokud ne, z jakého diivodu
4) Vyfizujete za klienty administrativu? (vypovéd’ pojisténi na pojiStovneé,
dokumentaci pii pojistné udalosti, apod.)
5) Jste s klienty v kontaktu i1 po uzavieni smluv?
5a) Pokud ano, jak casto?

6) Kolik v priméru uzaviete smluv mésicne?

Dalsi skupinu otazek jsem stanovila pro definici spokojeného klienta:

1) Jste s klienty v kontaktu i po uzavieni smluv?

la) Pokud ano, jak Casto?
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2) Stykate se se svymi klienty pouze obchodné nebo i v osobni roviné?
3) Dostavate od svych klienti doporuceni na nové klienty?
4) Vyftizujete za klienty administrativu? (vypovéd pojisténi na pojistovné,

dokumentaci pii pojistné udalosti, apod.)

5) K jaké prilezitosti kontaktujete klienta? (moznost vice odpovédi)

6) Na zékladé ¢eho se rozhodujete o svém doporuceni klientovi?

7) Kolik smluvnich partnerti ptiblizné porovnavate pii tvorb¢ variant jednotlivych
produkta?

Pro posledni definici — uzite¢ny zaméstnanec, je skupina otazek nasledujici

1) Jaké mate vztahy s kolegy?
2) Umoziuje vam firma kariérni rtist?
2a) Pokud ano, jak moc jste s nim spokojeni?
3) IJste vzhledem ke své pozici ve firm¢ spokojeni s finanénim ohodnocenim?
3a) Pokud ne, pfiblizné¢ o kolik % byste si predstavovali vzrist?
4) Potada vase firma Skoleni produktové znalosti?
4a) Pokud ano, jak ¢asto?
4b) Zucastiujete se jich? Pokud ne, z jakého diivodu?
5) Porada vase firma Skoleni pfispivajici k vaSemu osobnostnimu ristu?
5a) Pokud ano, jak ¢asto?
5b) Zucastnujete se jich? Pokud ne, z jakého diivodu?
6) Nabizi vam vase firma néjaké benefity?
6a) Pokud ano, jaké?
7) Podilite se na uklidu a chodu kancelare?
8) Probihaji v ramci vasi firmy konzultace s vedoucim/i?
8a) Pokud ano, jak Casto?
9) Co vam ve firm¢ chybi, nebo co byste zménili?

10) Jak dlouho ve firmé pracujete?

Sada otazek pro klienty se tyka pouze spokojenosti klienta, tudiz neni otazek tolik. Nekteré
znich jsou totozné jako v sad¢ pro poradce, protoze jsem chtéla znit ndzor obou stran,

jak jsem jiz zminovala na zacatku kapitoly.
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Sada otazek pro klienta:

1) Jak dlouho spolupracujete se svym poradcem?
2) Jak moc jste se svym poradcem spokojen/a?
3) Kolikrat za rok se s poradcem vidite osobné?
4) Resi za Vas poradce administrativu? (postu, pojistné udalosti apod.)
5) Déva Vam poradce na vybér z vice variant?
6) Doporucujete sluzby svého poradce svym zndmym?
6a) Pokud ne, tak z jakého divodu?
7) Volate svému poradci, pokud si s né¢im nevite rady?

8) K jaké pftilezitosti vas poradce kontaktuje? (moznost vice odpovédi)

14 Upravy vytvorené sady otazek

Pfi navrhovani sady otazek pro poradce jsem narazila na nékteré, které jsou z mého pohledu
zavadéjici, protoze dostateéné nevypovidaji o dané skuping, pro kterou byly stanoveny. V této
kapitole se zamétim prave na dané otdzky a pokusim se pfiblizit divod, pro ktery nejsou plné

vhodné k posouzeni kvality sluzeb, spokojenosti zakaznika a uzite¢nosti zaméstnance.
Jedna se o tyto otazky:

a) Jak dlouho ve firmée pracujete?
b) Jste vzhledem ke své pozici ve firmé spokojeni s finanénim ohodnocenim?

c) Kolik v priméru uzaviete smluv mési¢né?

Jak dlouho ve firmé pracujete?

Tuto otazku jsem zatradila mezi skupinu, kterd se tykd definice uzitecného zaméstnance.
Domnivam se ale, Ze je tato otdzka zavadéjici, protoze nékteti poradci v podniku plsobi
jiz nékolik let a jini naopak do podniku teprve nastoupili. Z tohoto diivodu odpovédi
na otazku nemohou dostatecné vypovidat o spokojenosti zaméstnancti s podnikem a o jejich

dlouhodobé¢ spolupraci s ni.
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Jste vzhledem ke své pozici ve firmé spokojeni s finanénim ohodnocenim?

Otazka se zda byt na misté, protoze penézni ohodnoceni hraje ve spokojenosti
a uziteCnosti zaméstnance velkou roli. Podniky finanéné poradenského typu ale fesi
ohodnoceni jinak, nez bézné podniky, ve kterych maji zaméstnanci fixni mzdy plus naptiklad
osobni ohodnoceni. V poradenském podniku fixni mzdy uplatiiovany nejsou a hodnoceni
je zalozeno na vykonu kazdého poradce. Jednotlivé produkty, které poradce sjednd, maji
bodové ohodnoceni, jez je nésledné piepocitano na hodnotu penéz za pomoci koeficientii
stanovenych vedenim podniku. Tyto koeficienty jsou uvedeny v kariernim planu, a to
pro kazdou existujici pozici v podniku. Zalezi tedy pouze na samotném jedinci, kolik uzavie
za mésic smluv a kolik si tim padem vydéla. Z tohoto diivodu si myslim, Ze otdzka neni pfilis
vhodna, protoze ohodnoceni poradci nema v rukou vedeni podniku, ale zodpovida si za néj

kazdy sam.

Kolik v priiméru uzaviete smluv mési¢né?
Posledni otazka je ze skupiny tykajici se kvality sluzeb. Dalo by se fici, ze ¢im vice uzavie
poradce smluv, tim Iépe se stard o své klienty, at’ uz stavajici ¢i nové, protoze jim pomaha
vyresit situace, se kterymi se potykaji. Na druhou stranu je ale otdzka zavadéjici, protoze
by se snadno mohlo stat, ze bude pievazovat kvantita uzavienych smluv nad kvalitou, coz
neni pro poradce dobrou vizitkou. Otazka diky tomu neni vhodnym podkladem pro zjisténi
kvality sluzeb.

Z puvodni sady otazek jsem tedy odstranila zminéné otdzky a vyslednd sada pro poradce

vypadé nasledovné:
Skupina tykajici se kvalitni sluzby

1) Probihaji v ramci vasi firmy konzultace s vedoucim/i?
l1a) Pokud ano, jak Casto?
2) Poskytuje vam firma nastroje slouZzici ke kvalitni analyze klienta a k jejimu
naslednému zpracovani?
2a) Pokud ano, jaké?
2b)Vyuzivate je?
3) Potéada vase firma Skoleni produktové znalosti?
3a) Pokud ano, jak Casto?

3b) Zucastnujete se jich? Pokud ne, z jakého diivodu
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4) Vyfizujete za klienty administrativu? (vypovéd’ pojisténi na pojisStovneé,
dokumentaci pfi pojistné udalosti, apod.)
5) Iste s klienty v kontaktu i po uzavieni smluv?

5a) Pokud ano, jak ¢asto?

Otazky tykajici se definice spokojeného klienta
1) Iste s klienty v kontaktu i po uzavieni smluv?
la) Pokud ano, jak Casto?
2) Stykate se se svymi klienty pouze obchodné nebo i v osobni roviné?
3) Dostavate od svych klienti doporuceni na nové klienty?
4) Vyftizujete za klienty administrativu? (vypovéd pojisténi na pojistovné,
dokumentaci pii pojistné udalosti, apod.)
5) K jaké prilezitosti kontaktujete klienta? (moznost vice odpovédi)
6) Na zékladé ceho se rozhodujete o svém doporuceni klientovi?
7) Kolik smluvnich partnerti ptiblizné porovnavate pii tvorb¢ variant jednotlivych

produkta?
Otazky tykajici se uzitecného zaméstnance

1) Jaké mate vztahy s kolegy?
2) Umoznuje vam firma kariérni rtst?
2a) Pokud ano, jak moc jste s nim spokojeni?
3) Potéada vase firma Skoleni produktové znalosti?
4a) Pokud ano, jak ¢asto?
4b) Zicastiujete se jich? Pokud ne, z jakého diivodu?
4) Porada vase firma Skoleni piispivajici k vaSemu osobnostnimu rtistu?
4a) Pokud ano, jak casto?
4b) Zucastiujete se jich? Pokud ne, z jakého diivodu?
5) Nabizi vam vase firma néjaké benefity?
5a) Pokud ano, jaké?
6) Podilite se na tklidu a chodu kanceléate?
7) Probihaji v rdmci vasi firmy konzultace s vedoucim/i?
7a) Pokud ano, jak casto?

8) Co vam ve firm¢ chybi, nebo co byste zménili?
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15 Dotaznikové Setfeni a jeho vyhodnoceni

V ramci vyzkumu odpovidalo celkem 30 respondentii. Dvacet z nich byli poradci finanné
poradenského podniku a deset z nich jejich klienti. Poradci odpovidali celkem na 19 otazek,
které obsahovaly dalsi podotazky, a klienti na 7 otdzek. Kompletni dotazniky jsou uvedeny

v ptiloze D, E. Dotaznikové¢ Setieni probihalo v pritb¢hu meésice biezna roku 2019.

15.1 Vyhodnoceni dotaznikii pro poradce

V této Casti prace se zaméiim na vyhodnoceni dotazniku, ktery je urcen poradctm.
Jak jsem jiz zminila, zkoumany soubor zahrnoval 20 respondentti. Dotazovano bylo 6 Zen
a 14 muzi v rizném véku. Nejvice dotazovanych bylo ve véku 21 az 25 let. Vyobrazeni
téchto zakladnich informaci tykajicich se zakladniho souboru zkoumani je uvedeno

v nasledujicich dvou grafech.

Pohlavi respondentt

14
15
10
5
0 T 1
Zena Mu?

Graf €. 1: Pohlavi respondentl

Vék respondentii

N A

do 20

let 21-25

ot 26-30

let 31leta

vice

Graf €. 2: Vék respondentl
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1) Jaké mate vztahy s kolegy?

Na tuto otazku byla od vSech 20 respondentii totoznd odpovéd. Dle zvolené¢ho
reprezentativniho souboru jsou vztahy mezi kolegy v této firmé ptatelské, jak sami mizete

vidét v grafu nize.

Vztahy respondenti s kolegy
20

pratelské

vychazim s

nimi, ale nevyc.hé.zim

vztah je S nimi
Cisté

pracovni

Graf €. 3: Vztahy respondentt s kolegy
2) UmozZiuje vam firma kariérni riist? Pokud ano, jak jste s nim spokojeni?
Z grafu a tabulky nize je patrné, ze kariérni rust v podniku nechybi, alesponl ne ve vétSing

piipadi, a Ze jsou s nim poradci, da se fici, velmi spokojeni.

Moznost kariérniho rustu v ramci
firmy

Graf €. 4: Moznost kariérniho rdstu v rdmci firmy
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Tabulka €. 2: Spokojenost respondentti s kariérnim rtistem

Pokud ano, jak moc jste s nim spokojeni
(Ohodnot’te na stupnici 1-5)
Bodové hodnoceni Pocet odpoveédi

1 14
2 5
3 0
4 0
5 0
Bez hodnoceni 1

Zdroj: Vlastni zpracovani

3) Porada vasSe firma Skoleni produktové znalosti? Pokud ano, jak d¢asto?

Zacastiujete se jich?

Dle odpovédi dotazovanych jsou Skoleni produktové znalosti potaddna vice méné

pravideln¢ a vSichni dotazovani se jich Gcastni.

Vétsina poradcii se shodla na odpovédi, Ze Skoleni se konaji jednou za dva tydny.
Nekteré odpoveédi se lisi, coz miize byt zplUsobeno tim, ze ne kazda pozice,
ktera v podniku existuje, méa Skoleni ve stejnou dobu. VesSkeré odpovédi naleznete

zpracované v nasledujicich grafech.

Poradani Skoleni produktové
znalosti

Graf ¢. 5: Poradani skoleni produktové znalosti
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Cetnost $koleni produktové
znalosti
10%

m | za tyden
m | za 2 tydny

m 1 za mésic

Graf ¢. 6: Cetnost $koleni produktové znalosti

Utast respondentii na §koleni
produktové znalosti
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Graf ¢. 7: U&ast respondentd na $koleni produktové znalosti

4) Porada vase firma Skoleni prispivajici k vaSemu osobnostnimu ristu? Pokud ano,
jak ¢asto? Zucastiujete se jich?

Na tuto otazku byly odpovédi téméf totozné, jako v otdzce piedchozi. Skoleni jsou

potradéana pravidelné, vSichni respondenti se jich icastni a opét se vétSina poradciil shodla

na tom, Ze Skoleni probihaji jednou za 2 tydny. Odpovédi jsou zaznamenany

v nasledujicich grafech.
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Poradani Skoleni prispivajici
k osobnostnimu ristu

20

Ano Ne

Graf ¢. 8: Poradani Skoleni prispivajici k osobnostnimu ristu

Cetnost Skoleni prispivajic
k osobnostnimu ristu

10%

‘ - m | za tyden
m | za 2 tydny

m 2x rocné

Graf ¢. 9: Cetnost $koleni ptispivajic k osobnostnimu rdstu

Ucast respondentii na $koleni
prispivajici k osobnostnimu ristu

15 -

10 -

> P
0 T f
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Graf €. 10: U¢ast respondentl na $koleni pFispivajici k osobnostnimu réistu
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5) Nabizi vam vasSe firma néjaké benefity? Pokud ano, jaké?
Dle odpovédi dotazovanych jsou podnikem benefity poskytovany a to v rtznych
zajimavych formach. Dopliujici otdzka byla oteviend, tudiz je nékolik odpovédi,

které naleznete v tabulce pod grafem.

Existence firemnich benefita

20
10 /
0 T T
Ano Ne
Graf ¢. 11: Existence firemnich benefitQ
Tabulka €. 2: Firemni benefity
Firemni benefity
Pocet odpovédi
Odpovédi poradci poradct
Motivaéni firemni dovolené 20
Teambuilding 7
Mobilni tarif 2
Operativni leasing 2
Prispévek na asistentku 5
Analytici 6

Zdroj: Vlastni zpracovani
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6) Podilite se na uklidu a chodu kancelare?

Z grafu nize je viditelné, Ze vétSinova Cast dotazovanych se na chodu

a uklidu kanceléte podili, ¢imz pfispivaji k soudrznosti kolegl v ramci kancelate.

Podileni se na uklidu a chodu
kancelare

H Ano

B Ne

Graf ¢. 12: Podileni se na uklidu a chodu kancelare

7) Jste s klienty v kontaktu i po uzavi‘eni smluv? Pokud ano, jak ¢asto?

Od vsech dotazovanych jsem ziskala stejnou odpoved’. VSichni se snazi udrzovat s klienty
kontakt i po uzavieni smluv. Otazka tykajici se Cetnosti byla oteviend a v grafu ¢. 13

muzete vidét odpovédi dotazovanych

UdrZovani kontaktu s klienty

20
15 -+
10 -+
5 0
A
0 T f
Ano Ne

Graf €. 12: UdrZzovani kontaktu s klienty
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Cetnost kontaktovani klienta o
uzavrieni smluv

10%
’ m 1 za 3 mésice
B 1 za mésic
2x za rok
M 1 za rok

Graf ¢. 13. Cetnost kontaktovani klienta o uzavieni smluv

8) Stykate se se svymi klienty pouze obchodné nebo i v osobni roviné? S kolika

klienty (v procentech) se stykate v osobni roviné?

Jak je patrné z grafu €. 14, vSichni respondenti se ne se vSemi klienty stykaji jen pracovngé.
Procentualni vyjadieni poctu klienttli, se kterymi se dotazovani stykaji i v osobni roving,

jsem zndzornila v grafu €. 15.

Forma udrzovani kontaktu
s klienty

20 A

10 +

O

\v}
0 T {
Pouze obchodné | v osobni roviné

Graf €. 14: Forma udrZovani kontaktu s klienty
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Kontakt s klienty v osobni roviné v
procentech

m20%
m30%
m50%
M 80%

10%
m 100%

Graf €. 15: Kontakt s klienty v osobni roviné v procentech

9) Dostavate od svych klientii doporuceni na nové klienty?
Pro tuto otdzku jsem obdrzela opét shodnou odpovéd od vSech dotazovanych. Nikdo
znich nema nouzi o doporuceni a je tak i z grafu nize patrné, ze klienti maji ve své

poradce divéru a tudiz nemaji problém jejich sluzby doporucit dal.

Doporuceni od klienta

20

10

e —

0 - T T
Ano Ne

Graf €. 16: Doporuceni od klient(
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10) Vyfizujete za Kklienty administrativu? (vypovéd® pojisténi, dokumentace pri
pojistné udalosti, atd..)
I pro tuto otazku jsem dostala kladnou odpovéd’ ve vsech 20 ptipadech, jak mlzete vidét

v nasledujicim grafu.

VyFizovani administrativy za
klienty
20
20 -
10 /
O T 1
Ano Ne

Graf ¢. 17: Vyfizovani administrativy za klienty

11) K jaké prilezitosti kontaktujete klienta?

V této otdzce méli respondenti moznost vybéru z 6 predem stanovenych odpovédi, u nichz

nebyli limitovani poc¢tem. Vysledné zpracovani odpoveédi muzete vidét v grafu €. 18.

Prilezitosti ke kontaktovani klienta

B Vyroci smlouvy

B Aktualizace smluv

® Narozeniny, svatek

H Vanoce

H Ohledné udalosti
na finan¢nim trhu

® Narozeni ditéte,
svatba

Graf €. 18: Prilezitosti ke kontaktovani klienta
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12) Poiradate jako firma néjaké akce pro klienty? Pokud ano, jaké? Zuacastiujete se
jich?

Z grafi, které jsem zpracovala a muzete je vidét dale v textu, je zfejmé, ze akce

pro klienty nejsou pro podnik nezndmou. VSichni respondenti uvedli, Ze se jich aktivné

ucastni a také zminili, nékteré z nich — divadelni predstaveni, pfednasky. Jejich celkovy

vycet najdete v grafu €. 20.

Poradani akci pro klienty

20 A

10 -

P

0 T f
Ano Ne

Graf €.: 19: Poradani akci pro klienty

Typy akei pro klienty
M Vzdélavaci
‘ prednasky
B Kulturni akce
(divadlo)
m Spolecné
vecefe

Graf €. 20: Typy akci pro klienty
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Ucast respondentii na akcich pro
klienty
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Graf ¢. 21: Ucast respondent( na akcich pro klienty

13) Na zakladé ¢eho se rozhodujete o své doporuceni klientovi?
Pro tuto otdzku jsem obdrzela opét 20 stejnych odpovédi. VSichni z dotazovanych
pii svém doporuc¢ovani navrhi smluv klientim posuzuji jak pojistné podminky, tak cenu,

kterou bude muset klient platit.

MoZnosti p¥i rozhodovani o
doporuceni klientovi
20
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15
10
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Graf €. 22: MozZnosti pfi rozhodovani o doporuceni klientovi

14) Kolik smluvnich partnerua pribliZné porovnavate pri tvorbé variant jednotlivych

produkta?

Otazka je oteviend, tudiz kazdy dotazovany mohl napsat presny pocet partnert,

které porovnava. Jelikoz byla ¢isla rizna, zaznamenala jsem je do tabulky v urcitych
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rozmezich, do kterych jsem pak dané odpovédi respondentli roztadila. Zpracovanou

tabulku naleznete nize.

Tabulka €. 3: Pocet smluvnich partneri porovnavanych respondenty

Kolik smluvnich partnera pribliZné porovnavate pii tvorbé variant
jednotlivych produkti?
Hypotéky Investice
Rozmezi/Produkty | Zivotni | NeZivotni ajiné Stavebni | (fondy,
pojisténi | pojisténi aveéry spofeni | komodity)
1-3 0 0 1 5 6
4-6 5 6 3 15 9
7-9 7 5 2 0 4
10-12 8 2 7 0 1
12 a vice 0 7 7 0 0

Zdroj: Vlastni zpracovani
15) Probihaji v ramci vasi firmy konzultace s vedoucim/i

V grafu nize muzete vidét, ze vSichni respondenti na polozenou otazku odpovédeli kladné,
bez vyjimky. Graf nasledujici interpretuje Cetnost konzultaci dotazovanych s jejich
vedoucim/i. Tyto odpovédi se jiz lisi, protoze kazdy vedouci v podniku ma pravidelnost
konzultaci stanovenou jinak. Nejcastéjsi

odpovédi respondenti byla konzultace

probihajici 1 za tyden, u niZ doslo k 60% shodé¢.

Konzultace s vedoucim/i

20

10

P —

Ano Ne

Graf ¢. 23: Konzultace s vedoucim/i
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Cetnost konzultaci respondentii
s vedoucim/i

15%

m 1 zatyden

M 1 za mésic

Vicekrat v
tydnu

Graf €. 24: Cetnost konzultaci respondent( s vedoucim/i

16) Poskytuje vam firma nastroje slouzici ke kvalitni analyze klienta a k jejimu

naslednému zpracovani? Pokud ano, jaké?

Ucelem této otazky bylo zjistit, zda maji poradci piistup k uréitym nastrojim, které by jim
méli pomoci ke spravnému zanalyzovani klientovy situace a ke spravnému nastaveni
smluv. Od vSech 20 dotazovanych jsem dostala kladnou odpovéd’ a zaroven posledni graf
vypovidd o tom, ze vSichni dotazovani poradci nastroje také vyuzivaji. Na otevienou
otazku, jaké nastroje maji k dispozici, jsem obdrzela fadu odpovédi, které naleznete

zpracované v grafu ¢. 25.

MoZnost vyuZiti nastroji k analyze
klienta
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Graf €. 24: MozZnost vyuziti nastrojl k analyze klienta
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Typy nastroji k analyze klienta

M Finplan

B Analytici

m Srovnavac
pojistnych
podminek

B MyDock

m Tisténé podklady
k analyze

Graf €. 25: Typy nastroju k analyze klienta

Vyuziti nastroji k analyze klienta
respondenty
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Graf €. 26: VyuZiti ndstroja k analyze klienta respondenty

17) Co vam ve firmé chybi, nebo co byste zménili?

Posledni otazka ze sady pro poradce dopadla, fekla bych, pro podnik velmi dobte. Tazala
jsem se respondentd, zda jim v podniku néco chybi. Jak je viditelné z grafu pod textem,
17 respondenti se zdrzelo odpovédi, z ¢ehoz vyplyva, Ze jsou v podniku spokojeni,
nic jim nechybi a ani by nic neménili. Odpovédi zbylych tii poradct naleznete taktéz

ve zminéném grafu.
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Nedostatky ve firmé

H IT - aplikace
B Duslednost

Trénink

B Bez odpovédi

Graf €. 27: Nedostatky ve firmé

15.2 Vyhodnoceni dotaznikii pro klienty

V této kapitole vyhodnotim dotazniky, skrz které jsem se snazila zjistit, jak se poradci
chovaji ke svym klientim a jak jsou snimi klienti spokojeni. Dotazovano bylo 10

respondentl a odpovidali na 8 otazek.
1) Jak dlouho spolupracujete se svym poradcem?

Odpovédi na tuto otazku byly rtizné. Nejcastéjsi odpoveédi respondentti vSak byla délka
spoluprace vrozmezi 7 — 11 mésicii, tedy zhruba rok. Vyhodnoceni mizete vidét

v nasledujicim grafu.

Délka spoluprace respondenta
s poradcem

ésicu ok az 2 rok
oKy ro, y
a déle

Graf ¢. 28: Délka spoluprdce respondenta s poradcem
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2) Jak moc jste se svym poradcem spokojeni?

Pro tuto otazku jsem zvolila klasifikaci pomoci stupnice obsahujici bodové
hodnoceni 1 — 5. Dotazovani hodnotili jako ve Skole, tedy 1 nejlepsi, 5 nejhorsi. Jak sami
muzete vidét v tabulce nize, respondenti volili nejhlife bodové hodnoceni 2, z ¢ehoz

vyplyva, ze jejich spolupréace s poradcem je pro né¢ vyhovujici.

Tabulka ¢. 4: Spokojenost respondentti s poradcem

Jak moc jste se svym poradcem spokojen/a?
(Ohodnot’te na stupnici 1-5)
Bodové hodnoceni Pocet odpovédi
1 6

(G N ROV \S)
(e Kenll Rany ¥ SN

Zdroj: Vlastni zpracovani
3) Kolikrat za rok se s poradcem vidite osobné?
Tato otazka je oteviend, tudiz mél kazdy dotazovany moznost své vlastni volby. Jak je
viditelné z grafu, nejcetnéjsi odpoved’ je 3x za rok, ale odpovedi se samoziejmée 1i8i, nebot’
kazdy poradce k tomuto pfistupuje jinym zplsobem a taktéz zalezi na situaci klienta.

Pokud je v feSeni vice véci, je pravdépodobné, ze se poradce s klientem uvidi castéji.

Pocet osobnich schiizek
respondenta s klientem

Ox
W 1x
W 2x
W 3x

M 4x a vice

Graf €. 29: Pocet osobnich schiizek respondenta s poradcem
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4) Dava Vam poradce na vybér z vice variant?

Smyslem otazky bylo zjistit, zda poradce navrhuje klientovi vice moznosti, jak se da
urcita situace fesit, ¢i nikoliv. Z grafu €. 30 je jasné viditelné, ze vSichni dotazovani maji
na vybér z vice moznosti, coz znamend, Ze poradci maji tu snahu hledat pro klienta
nejvhodnéjsi varianty, které jim nasledné predstavi i1 sjejich plusy a minusy a zbylé

rozhodovani je pak pfevazné na klientovi.

Moznost vybéru z vice variant
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Graf ¢. 30: MoZnost vybéru z vice variant

5) Doporucujete sluzby svého poradce svym znamym?

Skrz tuto otazku jsem se snazila zjistit spokojenost respondentli se sluzbou poradce jako
takovou. Pokud by dotazovani odpovidali zdporné, bylo by zjevné, ze nejsou s kompletni
sluzbou svého poradce spokojeni natolik, aby ho doporucili svym znamym,
ktefi momentaln¢ také fesi jistou situaci, ktera si zada rad odbornika. V grafu pod textem

muzete ale vidéet, ze vSech 10 vyslednych odpovédi je kladnych.
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Doporuceni sluzeb poradce
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10
10 /
8 -/////_
6 1 /
4 A / 0
2 A
0 T f
Ano Ne

Graf €. 31: Doporuceni sluzeb poradce znamym

6) Volate svému poradci, pokud si s né¢im nevite rady?

Tato uzaviend otazka vypovidd o davéte, kterou maji respondenti ke svym poradcim.
VSichni dotazovani opét zvolili kladnou odpoveéd’, z ¢ehoz vyplyva, Ze pokud nastane
n¢jaky problém nebo si zkratka nevédi rady, volaji svému poradci, protoze véti, ze jim

bude schopen dobie poradit.

Kontakt poradce ve chvili potieby

10 1

e

Ano Ne

Graf €. 32: Kontakt poradce ve chvili potfeby

7) K jaké prilezitosti Vas poradce kontaktuje?

Posledni otdzka je totozna s otdzkou, kterou jsem polozila poradcim. Mym zamérem bylo

zjistit pohled obou dvou stran a mit tak objektivnéjsi informace. Odpovéedi, da se fici,

koresponduji a jejich kone¢né vyhodnoceni naleznete v grafu ¢. 33.
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Graf €. 33: Prilezitosti, k nimZ jsou respondenti kontaktovani

16 Vyhodnoceni, zda otazky byly vhodné zvoleny

V ramci této ¢asti vyhodnotim, zda sady otazek, které jsem sestavila pro dotaznikové Settent,
byly zvoleny vhodné. Zaméiim se prevazné na to, zda odpovedi, které jsem obdrzela,
n¢jakym zpisobem koresponduji s charakteristikou tifi hodnoticich kritérii, které jsem
stanovila ve 4. kapitole bakalarské prace, a zda poradci financné poradenského podniku,

v némz jsem dotaznikové Seteni provadéla, spliuji to, co by dle charakteristiky méli.
a) 1. hodnotici kritérium — kvalitni sluzba

Dle stanovené charakteristiky se kvalitni sluzba vyznacuje tim, ze poradce vyuziva
dostupné nastroje pro analyzu finan¢ni situace klienta, porovnavd mozné varianty u vice
partnerskych podnikid a vybird nejen podle ceny, ale i podle vhodnych pojistnych
podminek. Dale za klienta vyfizuje administrativu, ¢imZz mizeme chapat naptiklad
zasilani dokumenti na partnerské spolecnosti nebo feSeni pojistnych udalosti. Posledni
bod, ktery charakterizuje kvalitni sluzbu, je kontakt s klientem, ktery by mél byt alespoil

2 x za rok.

Co se tyCe vyuzivani pomticek slouzicich k finan¢ni analyze kazdého klienta, je tento
bod podnikem splnén. Dle odpoveédi poradct maji k dispozici rizné druhy néstroja,
které vsichni z dotazovanych pouzivaji.

Nasleduje porovnavani vice moznych variant, které by mohly byt nabidnuty klientovi

jako pro ného vhodné a jejich vybér zalozeny na odpovidajici cené¢ a pfijatelnych
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pojistnych podminkach. Na otdzku porovnavani variant jsem se tazala jak poradct,
tak klient. VSech 30 respondentli odpovédelo kladné, tedy ze vzdy existuje moznost
vybéru, z cehoz vyplyva, ze 1 tato podminka vystihujici kvalitni sluzbu je spliovana.
Pfi otdzce na zohlediovani ceny a pojistnych podminek, jsem od vSech dotazovanych
poradct obdrzela odpovéd’, kterd zahrnovala kombinaci obou dvou vySe zminénych.
V ramci podniku je tedy zvykem zamétfovat se jak na pfijatelnou cenu pro klienta tak
1 na pojistné podminky kazdé finan¢ni instituce a volit smlouvu podle toho, kde budou

podminky i1 cena odpovidajici klientové situaci.

Pomoc s administrativou méla opé€t jak ze strany poradct, tak ze strany klientl kladna

hodnoceni, bez vyjimky. Tento aspekt je tedy taktéz spliiovan.

Jako posledni hledisko, dle kterého je posuzovana kvalita sluzeb financéné
poradenského podniku, je kontakt s klientem. Opét jsem se dotazovala jak poradci,
tak klientii. Otazka pro poradce byla obecnd, tedy jak casto jsou s klientem v kontaktu,
pro klienty jsem ji lehce upravila a ptala se pouze na osobni kontakt. Nejcastéjsi odpovedi
poradcti byl kontakt s klientem 1 za rok a hned v zavésu 1 za mésic. Nejcetnéjsi klientska
odpovéd’ byla 3x za rok. Pomérné rapidni rozdily v odpovédich jsou ztoho divodu,
ze kazdy poradce ma systém kontaktovani a servisu klienta nastaven jinak a zalezi také
na poctu klientli, ktery poradce spravuje. Neda se tedy zcela jasné fici, zda je kritérium
splilovano stoprocentné, protoze charakteristika uvadi kontakt s klientem alespon
2x ro¢né. Kazdopadné z odpovédi je zcela zietelné, ze snaha o udrZzovéani kontaktu
s klientem v podniku je. Polozila jsem také obéma strandm dopliujici otazku, kterd se
tykala pftilezitosti, ke kterym jsou klienti kontaktovani poradcem. NejcastéjSimi
odpovéd'mi bylo vyroci a aktualizace smluv, vanoce a narozeniny nebo svatek. Z toho
vyplyva, ze vétSina poradcii se opravdu snazi klienty kontaktovat vicekrat za rok, i kdyby

jen zaslanim ptani k narozeninam.

Zavérem bych zhodnotila podnik z hlediska kvality sluzeb velice kladné, nebot’ az
na posledni bod, ktery se lehce odchyluje od charakteristiky, vSechny pfedchozi zcela

spliuje.
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b) 2. hodnotici kritérium — spokojeny klient

Spokojeny klient, dle charakteristiky, ma na vybér z vice moznych variant smluv, ma
sjednané vhodné pojistné podminky a pfijatelnou cenu. M4 moznost se na svého poradce
kdykoliv obratit a pozadat ho o radu. Svého poradce dobte hodnoti pfed svymi znamymi
a dava jim na ného doporuceni ve chvili, kdy taktéZ néco fesi nebo je zajima jisté téma

z financ¢ni sféry.

O prvnim aspektu — moznost vybéru z vice variant, jsem jiz hovotila u piedchoziho
kritéria a vime tedy, ze je poradenskym podnikem spliiovan. To samé mohu fici
1 o zajiStovani pfijatelnych podminek a ceny u varianty, kterou poradce doporucuje

klientovi.

Bod tykajici se kontaktovani poradce zahrnuje i1 fakt, ze poradce sdm se klientovi
ozyva a zjistuje, zda je vSe v poradku. S tim souvisi taktéz jiz prvni kritérium, které jsem
zminovala, ze kterého vyplyva, ze kontakt poradce s klientem je udrzovan. To znamena,
ze mezi nimi funguje dlouhodoba spoluprace, diky které ma klient v poradce divéru,
a tudiz nevahd stim, aby se na n¢ho obratil v jakékoliv situaci, kdy potiebuje radu

ohledné¢ financi, smluv a tak podobn¢.

Co se tyka posledniho bodu, ktery vystihuje spokojeného klienta, je dle odpovédi
klientt taktéz spliovan. Domnivam se, ze pokud je klient s kompletni sluzbou, kterou mu
poskytuje poradce opravdu spokojen a méa v n¢j diky tomu jiz zminénou diavéru, nema

problém dat doporuceni svym znamym.

Ke druhému hodnoticimu kritériu, dle dotaznikového Setfeni, neni co vytknout, protoze
vSechna hlediska popisujici spokojeného klienta vypovidaji ve prospéch podniku.
¢) 3. hodnotici kritérium — uZiteény zaméstnanec

Uzitecny zaméstnanec je takovy, ktery se pravidelné ucastni firemnich Skoleni, konzultaci
s vedoucim a firemnich akci, které jsou poraddany pro klienty. Ma dobré vztahy s kolegy
a podili se na chodu kancelate, ¢imz taktéz pfispiva k soudrznosti s kolegy, s nimiz

kancelafr sdili.

Z dotaznikového Setfeni je jasné viditelné, Ze podnik porada skoleni jak produktové

znalosti, tak pfispivajici k osobnostnimu rastu a to dle nejcastéjsi odpovédi

wrwe

jak jsem jiz zminovala v piedchozi kapitole, Ze v podniku existuje fada pozic a ne vSechny
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maji Skoleni ve stejnou dobu. Nicméné, vSech 20 dotazovanych poradct uvedlo, Ze se

veskerych Skoleni Gcastni.

Konzultace s vedoucimi jsou v podniku také bézné. VSichni poradci je vyuzivaji
a nejcetnéjsi odpoveédi byly konzultace probihajici 1 za tyden. Opét nastavaji malé
odli$nosti v odpovédich, a to z toho divodu, ze podnik mé vice pobocek a v ramci kazdé

z nich jsou konzultace nastaveny jinak.

Co se tyCe akci pro klienty, nejsou pro podnik nezndmou. Potada naptiklad kulturni
akce nebo vzdé€lavaci prednadsky. VSichni respondenti na otazku, zda se akci ucastni,
odpovédéli kladné, z ¢ehoz vyplyvd, Ze se snazi byt tymovymi hraci a nenechéavat

veskerou zodpovédnost jen na svych kolezich.

Na otazku tykajici se vztahi s kolegy, byla jedna jedind odpovéd — pratelské. Takovou
to otazku jsem polozila proto, ze se domnivam, Ze dobré vztahy s kolegy velice pfispivaji

wvewr

mize byt. V dobrém pracovnim kolektivu totiz poroste i jeho pracovni vykon.

Posledni bod, ktery souvisi suziteCnosti zaméstnance, je podileni se na uklidu
a chodu kancelafe, ¢imz je taktéz pfispéno ktymovosti. Pro tuto otazku
bylo 70% odpovédi kladnych a 30% odpovédi zapornych. Mezi respondenty, kteii zaSkrtli

(13

odpovéd’ ,,ne“, mohou byt také poradci pusobici ve vétSich pobockach, které maji
pronajaté piimo kancelarské prostory, v nichz uklizi sprava budovy, tudiz ani nemaji

prostor se na této aktivité jakkoliv podilet.

Réda bych jesté uvedla, ze uzite¢ny zaméstnanec je i takovy, ktery vi, Ze si ho podnik
vazi. Proto jsem zvolila dvé otazky, které nejsou konkrétné zahrnuty v charakteristice
kritéria — uziteny zaméstnanec. Jedna se o firemni benefity a nedostatky, které poradci
v podniku vidi. Co se tyCe benefitl, tak dle odpovédi respondent jich je dostatek.
Jde napiiklad o motivacni firemni dovolené, teambuildingy, mobilni tarify, operativni
leasingy na auto, pfispévky na asistentku nebo o moznost vyuzivani analytikd,
ktefi poradcim pomadhaji sfeSenim rlznych situaci v oblastech financi, na které
se specializuji. Na otazku ohledné¢ firemnich nedostatkd, jsem vétSinové neobdrzela
zddnou odpovéd, z ehoz usuzuji, ze jsou poradci s fungovanim podniku absolutné
spokojeni. Odpovédi jako takové, byly pouze tfi. Konkrétné¢ nedostateCny trénink

(napt.: obchodni dovednosti, analyza klientovy finan¢ni situace apod.), IT aplikace
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a nedtslednost. U nedislednosti vSak tézko hodnotit, zda se tyka podniku jako celku nebo

spiSe nékteré z pobocek, protoze takto odpoveédél pouze jeden z dvaceti dotazovanych.

Kritérium uziteCny zaméstnanec je dle mého nazoru z mnoha hledisek splnéno.
I ptesto, Ze nékteré odpovedi nejsou stoprocentné kladné, ve vétSiné piipadi se zda,
ze poradci se snazi k postoji k praci a k soudrznosti s kolegy pfistupovat zodpovédné,

tudiz naplituji charakteristiku tykajici se tfetiho hodnoticiho kritéria.

Z detailn¢jsiho vyhodnoceni odpovédi na otazky se da fici, ze byly zvoleny vhodné, protoze
o charakteristikach vybranych kritérii vypovidaji dostatecné. Sada otdzek zaméfujici se
na kvalitu sluzeb ukazala, Ze podnik vétSinu z podminek napliiuje stoprocentné. Otazky
tykajici se spokojenosti klienta, mi potvrdili, Ze se podnik o své klienty stara velice dobfte,
protoze veskeré body, které definuji spokojené¢ho klienta, byly vyhodnoceny pozitivné
a vyhodnoceni kritéria tykajiciho se uzitecnosti zaméstnanci z mého pohledu taktéz vyslo
velice kladn€, nebot vSichni poradci se snazi pracovat na svém zdokonalovéni
se v produktové oblasti, obchodnich dovednostech i v osobnostnim rlstu, snazi se pfispivat
k dobrym vztahtim v podniku a dle odpovédi se da fici, ze jsou v podniku spokojeni. Jediné
na ¢em by podnik mél do budoucna zapracovat v této oblasti, je pravdépodobné vétsi

komunikace se zaméstnanci v ohledu jejich pfipominek.

17 Finan¢ni analyza

Posledni kapitolou je finan¢ni analyza. Zvolila jsem nékolik vypoctl, které by mi mély
napomoci ke zjisténi finan¢ni situaci podniku. Konkrétné se jednd o nékteré propocty
rentability (rentabilita vlastniho kapitdlu, rentabilita celkového kapitdlu — aktiv, rentabilita
trzeb), likvidity (béznd, pohotova, okamzitd) a zadluzenosti (ukazatel celkové zadluzenosti).
Vsechny podklady, které budu vyuzivat, jsem Cerpala z uetni zavérky za rok 2017 finan¢né

poradenského podniku, ktera je volné dostupna ve Sbirce listin.

17.1 Rentabilita

Jako prvni se budu zabyvat rentabilitou. Provedu vypocet tii vybranych typil rentabilit

a zhodnotim jejich vysledky.
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a) Rentabilita vlastniho kapitalu
Vzorecek: EAT/vlastni kapital
Vypocet: 1 392/44 906 = 34%

Tento ukazatel hodnoti vynosnost kapitalu, ktery do spolecnosti vlozili vlastnici,
a posuzuje, zda je kapital dostatené¢ zhodnocovan (Vochozka, 2017). Hodnota
ukazatele by se méla pohybovat okolo 12% (Febmat.com, 2016c). V piipadé¢ mnou
posuzované finanéné poradenské firmy vychazi ukazatel mimo obecné doporucenou

hodnotu.

b) Rentabilita celkového kapitalu (aktiv)
Vzorecek: EBIT/celkova aktiva
Vypocet: 1 408/44 906 = 3,13%

Pro tento ukazatel je typické, ze informuje o tom, jak byl zhodnocen vlozeny kapital,
ale bez ohledu na to, zda jde o kapital ziskany zvlastnich zdroji nebo cizich zdroji
(Vochozka, 2017). Obecné¢ doporucena hodnota ukazatele by méla byt okolo
5% (Febmat.com, 2016a). Finanén¢ poradenskd firma se doporucené hodnoté

5% pfiblizuje, takze se da fici, Ze ukazatel vychazi pomérné dobfe.

¢) Rentabilita trzeb

Vzorecek: EAT/(trzby z prodeje vlastnich vyrobkli a sluzeb + trzby z prodeje
zbozi)
Vypocet: 1392/245 871 = 0,5%

Rentabilita trzeb pomaha urCovat zisk. Je zavisla na objemu trzeb a rychlosti obratu
zasob a diky tomu je mozné, ze bude pod nebo naopak nad obecné¢ doporu¢ovanou
hodnotou 10% — 50%. Zalezi taktéz na odvétvi podniku (Managementmania,2016d).
Posuzovana finan¢né poradenska firma se opét vymyka obecné doporuc¢ené hodnoté.
Kazdopadné jak jiz bylo feceno, niz§i nebo vyssi hodnota je ovlivnéna obratem zasob

a objemem trzeb, tudizZ se nemusi jednat o chybu.
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17.2 Likvidita

V této kapitole se zaméfim na propocCet vSech tfi variant likvidit, tedy na béznou,

pohotovou a okamzitou likviditu a vyhodnotim vysledné hodnoty.

a) Bézna likvidita
Vzorecek: obézna aktiva/kratkodobé zavazky

Vypocet: 34 526/1 587 = 21

Co se tyCe tohoto ukazatele, ktery popisuje, jak jsou kratkodobé zavazky kryty aktivy,
jeho optimalni doporucend hodnota se pohybuje vrozmezi 1,8 az 2,5
(Managamentmania, 2016a). Finan¢né poradenska firma je bohuzel velmi vysoko nad

pomyslnou hranici, coz mize znamenat neefektivni hospodateni firmy.

b) Pohotova likvidita
Vzorecek: (ob&znd aktiva — zasoby)/kratkodobé zavazky
Vypocet: 34 526/1 587 = 21

Tento typ likvidity je obdobny jako piedchozi, pouze s tim rozdilem, Ze ob&ézna aktiva
jsou ociSténa o zasoby. Doporuceni rozmezi se pohybuje mezi 1 az 1,5
(Managementmania, 2016c). JelikoZ posuzovana finan¢né poradenska firma nevlastni
zadné zasoby, vychazi hodnota stejn¢ jako u likvidity bézné. Rozmezi firma opét

rapidné ptesahuje.

¢) Okamzita likvidita
Vzorecek: Pohotové platebni prosttedky/kratkodobé zavazky
Vypocet: 31 781/1 587 = 0,79

Tento druh likvidity se zaméfuje na schopnost firmy hradit své momentalné splatné
zavazky (Sulak,Vacik, 2003). Obecné¢ doporucend hodnota je v rozmezi
0,2 az 0,5 (Managementmania, 2016b). Pro finan¢né poradenskou firmu, z jejiz ucetni
zaverky jsem hodnoty piebrala, je vyslednd hodnota 0,79, coz je opét lehce nad

doporu¢enym rozmezim.
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17.3 ZadluZenost
Pro tuto kapitolu jsem zvolila propocet celkové zadluzenosti firmy.

Vzorecek: cizi zdroje/celkova aktiva

Vypocet: 40 180/44 906 = 89,47%

Ukazatel celkové zadluZenosti vyjadfuje miru kryti aktiv firmy cizimi zdroji. Cim vyssi
vyjde hodnota, tim vice je firma zadluzend a pro véfitele je rizikovd (Financni-
analyza.webnode.cz , 2011). Velmi obecnd doporuc¢end hodnota by méla byt nizs§i nez
50% (Febmat.com, 2016b). Hodnota pro finanéné poradenskou firmu vysla ponékud
vysoko, konkrétné 89,74%. Nemusi to ithned znamenat problém, kazdopadné ukazatel

jasné tika, ze zadluZenost firmy je zhruba o 40% vyssi, nez by méla byt.

17.4 Vyhodnoceni analyzy

Po vyhodnoceni finan¢nich ukazatelti 1ze fici, Ze posuzovand finanén¢ poradenska firma
se zda byt silngjsi v ukazatelich nefinan¢nich, kde spliluje téméf vSechna stanovena
kritéria dokonale. Finan¢ni analyza uz bohuzel nevysla s tak kladnym hodnocenim, nebot’
vétSina finan¢ni ukazateli je mimo obecné stanovené hodnoty. Kazdopadné nutno
poznamenat, ze pro odvétvi financniho zprostiedkovani, v némz firma ptisobi, mohou byt
doporucené primérné hodnoty o néco jiné. Bohuzel ale nejsou hodnoty tohoto sektoru
na webu MPO CR pfistupné tak, jako hodnoty pro vSechna ostatni odvétvi,
a proto nemohu posoudit analyzované ukazatele v ramci hodnot stanovenych konkrétné

pro obor finan¢niho zprostfedkovani.
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ZAVER
Bakalafska prace se zabyvala stanovenim hodnoticich kritérii kvality pro odvétvi

finan¢niho poradenstvi a jejich vyhodnocenim v ramci konkrétni finanéné poradenské firmy.

Prvni Cast prace se zamétfovala na teoretické piiblizeni problematiky hodnoceni kvality
a na moznosti, kterymi lze provést finanéni a nefinancni analyzu. Druha c¢éast prace
se zabyvala pfedev§im nefinancnimi ukazateli, nebot’ ty jsou pro oblast podnikéni
ve financnim poradenstvi velmi dilezité. Hlavnim diavodem je fakt, ze prace finan¢niho
poradce je znejveétsi Casti zalozena na pfimém kontaktu s klientem, ktery v posledni dobé
klade mnohem vétsi diiraz na kvalitu odvedené prace nez dfive. Pfiinou je minulad negativni

zkuSenost s finanénim poradenstvim, ktera ve vétSin€ obyvatelstva zistala ukotvena.

Prvotné byla stanovena tii nefinancni kritéria, kterd nejlépe vystihuji prostiedi financné
poradenskych firem a nasledn¢ byla definovana. Jednd se konkrétn¢ o kvalitni sluzbu,
uzitecného zameéstnance a spokojeného klienta. Na zakladé vymezenych kritérii byla
sestavena sada otazek pro dotaznikové Setfeni, které¢ bylo sméfovano jak na poradce dané
finanéné¢ poradenské firmy, tak na jejich klienty. Po zanalyzovani dotaznikli doslo
k vyhodnoceni a zodpovézeni otazky, zda firma nefinancni kritéria splituje a zda muize byt
z tohoto pohledu oznacena za kvalitni. Po provedeni nefinan¢ni analyzy byly provedeny

propocty vybranych finan¢nich ukazatelt, které byly taktéz vyhodnoceny.

Z vysledku hodnoceni obou analyz vyplynulo, Ze posuzovana financné poradenska firma
témet bezproblémove spliiuje vSechna stanovena nefinan¢ni kritéria a neni zde pfili§ mnoho
veci, které by se daly vytknout. Jediné doporuceni, které bylo vyvozeno z odpovédi na otazky
tykajici se uzitecného zaméstnance, je vEétsi komunikace vedeni se zaméstnanci, co se tyce
jejich ptfipominek, protoze konkrétné¢ z otazky sméfované k firemnim nedostatkim bylo
viditeln¢, ze zaméstnancim ve firmé jisté aspekty chybi a mélo by se na nich zapracovat.
V ramci finan¢ni analyzy jiz finan¢né poradenska firma nedopadla tak dobie. Byly hodnoceny
vSechny tfi typy likvidity, celkova zadluzenost podniku a rentabilita aktiv, celkového kapitalu
a trzeb. Ani jeden zukazatelii nevysel vrozmezi, které je pro kazdy z nich obecné
doporucovano. VSechny ukazatele se daji hodnotit a porovnavat také podle doporucenych
hodnot pro kazdé odvétvi, které jsou zveiejiiovany na webu MPO CR, coz ihned muiize
pozménit situaci a pohled na vysledné hodnoty ukazateli. Bohuzel v pfipad¢ finan¢niho
poradenstvi nebylo toto porovnani mozné, nebot’ hodnoty pro tuto oblast podnikéni nebyly

zvetejnény. Z tohoto ditvodu nebylo mozné zcela objektivné zhodnotit, zda firma finan¢ni
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analyzu alesponl z ¢asti spliuje ¢i nikoliv. Nicméne€ obecné doporucené hodnoty splnény
nebyly, tudiz by se vedeni firmy mélo zaméfit ne jen na kvalitu vyplyvajici z nefinan¢nich
ukazateli, ale 1 na optimalizaci finan¢nich ukazateld, které vyjadiuji kvalitu z hlediska
hospodateni firmy, coz je taktéz velmi dilezité naptiklad pro partnery, investory a finan¢ni

instituce.
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Ptiloha A: Aktiva posuzované financn¢ poradenské firmy (v tis. K<)

Oznateni AKTIVA rcalz BéZné Gcetni obdobi Minulé ug. obdobi
Brutto Korekee Netto Netto
a b c 1 2 3 4

AKTIVA CELKEM SoucetA.azD. | 1 45834 928 44 906 17014

A Pohledavky za upsany zakladni kapital 2

B. Dlouhodoby majetek SoucetB.l.azB.ll. | 3 11189 928 10 261 6989

B.l. Dlouhodoby nehmotny majetek 4 770 516 254 432

Bl Dlouhodoby hmotny majetek 5 1419 412 1007 557

B.III. Dlouhodoby finanéni majetek 6 9000 9000 6 000

C. Obézna aktiva SoutetC.l.azClIV. | 7 34526 34526 9973

Cl Zasoby 8

cl. Pohledavky Soucetll.1.azll.2. | 9 2745 2745 2054

cl.1. Dlouhodobé pohledavky 10

Cll.2. Kratkodobe pohledavky 1 2745 2745 2054

Cll. Kratkodoby finanéni majetek 12

C.IV. Penézni prostfedky 13 31781 31781 7919

D. Casové rozlieni aktiv 14 119 119 52




Ptiloha B: Pasiva posuzované finan¢n¢ poradenské firmy (v tis. K<)

gis. Stav v bézném Stav v minulém
Oznaceni PASIVA fad.|  ugetnim obdobi Ugetnim obdobi
a b c 5 6
PASIVA CELKEM SoucetA.azD. | 15 44 906 17014
A Vlastni kapital SoucetAl.azAVI. | 16 4027 2634
Al Zakladni kapital 17 200 200
All Azio a kapitalové fondy 18
Alll. Fondy ze zisku 19 20
AIV. Vysledek hospodafeni minulych let (+/-) 20 2435 1453
AV. Vysledek hospodafeni bézného tcetniho obdobi (+/-) 21 1392 961
AVI. Rozhodnuto o zélohové vyplaté podilu na zisku (-) 22
B.+C. Cizi zdroje SougetB.+C. | 23 40 180 14048
B. Rezervy 24
C. Zavazky SoucetC.l.azCll. | 25 40 180 14 048
cl. Dlouhodobé zavazky 26 38593 13000
cl. Kratkodobé zavazky 27 1587 1048
D. Casové rozligeni pasiv 28 699 332




Ptiloha C:Vykaz ziskl a ztrat posuzované financn¢ poradenské firmy (v tis. K<)

Oznadent TEXT ;I;}l(o Skutegnost v Uetnim obdobi
béZném minulém

a b c 1 2

l. Trzby z prodeje vyrobku a sluzeb 1 245 871 135 945

I Trzby za prodej zbozi 2 1
A Vykonova spotfeba SoucetA1.azA3. | 3 235918 129 768
A. 1. | Naklady vynaloZzené na prodané zbozi 4
A. 2. | Spotieba materialu a energie 5 1451 1266
A3 | By o 234 467 128 502
B. Zména stavu zasob vlastni ¢innosti (+/-) 7
C. Aktivace (-) 8
D. Osobni naklady SoucetD.1.azD.2. | 9 6 391 4588
D. 1. | Mzdové naklady 10 4767 3436
D. 2. | Naklady na sociélni zabezpeceni, zdravotni pojisténi a ostatni naklady 1 1624 1152
D.  2.1.| Naklady na sociélni zabezpeceni a zdravotni pojisténi 12 1606 1140
D. 22, Ostatni ndklady 13 18 12
E. Upravy hodnot v provozni oblasti SoucetE.1.azE3. | 14 627 256
E. 1. | Upravy hodnot dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 15 627 256
E. 1.1 - Upravy hodnot dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku - trvalé 16 627 256
E.  1.2] - Upravy hodnot dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku - do¢asné 17
E. 2. | Upravy hodnot zasob 18
E. 3. | Upravy hodnot pohledavek 19

M. Ostatni provozni vynosy Soucet lll.1.azlll.3. | 20

ll. 1. | Trzby z prodaného diouhodobého majetku 21

lll. 2. | Trzby z prodaného materialu 22

lIl. 3. | Jiné provozni vynosy 23
F. Ostatni provozni naklady SoucetF.1.azF.5. | 24 1156 122
F. 1. | Zlstatkova cena prodaného dlouhodobého majetku 25
F. 2. | Zlstatkova cena prodaného materialu 26
F. 3. | Dané apoplatky 27 874 79
F. 4. | Rezervyv provozni oblasti a komplexni naklady pfistich obdobi 28
F. 5. | Jiné provozni naklady 29 282 43

* Provozni vysledek hospodareni (+/-) L+1.-A.-B.-C.-D.-E.+llL.-F. | 30 1779 1212




¢islo

Skute¢nost v ucetnim obdobi

Oznageni TEXT radk
bézném minulém
a b c 1 2
IV. Vynosy z dlouhodobého finanéniho majetku - podily SoucetIV.1.azIV.2. | 31
V.1 Vynosy z podilli - ovladana nebo ovladajici osoba 32
IV.2. | Ostatni vynosy z podilli 33
G. Néklady vynaloZené na prodané podily 34
V. Vynosy z ostatniho dlouhodobého finan¢niho majetku SoucetV.1.az2V.2. | 35
V. 1. | Vynosy z ostatniho dlouhodobého finanéniho majetku - ovladana nebo 36
ovladaiici osoba
V. 2. | Ostatni vynosy z ostatniho diouhodobého finanéniho majetku 37
H. Naklady souvisejici s ostatnim dlouhodobym finanénim majetkem 38
VI. Vynosové Uroky a podobné vynosy SoucetVI.1.az VI.2. | 39 54
VI. 1. | Vynosové Uroky a podobné vynosy - ovladana nebo ovladajici osoba 40
VI.2. | Ostatni vynosové Uroky a podobné vynosy 41 54
. Upravy hodnot a rezervy ve finanéni oblasti 42
J. Néakladové uroky a podobné naklady SoucetJ.1.azJ.2. | 43 16 18
Jooo1 Néakladové uroky a podobné néaklady - oviadana nebo ovladajici osoba 44 16 18
J. 2. | Ostatni nakladové troky a podobné naklady 45
VII. Ostatni finanéni vynosy 46 1
K. Ostatni finanéni naklady 47 6
* Finanéni vysledek hospodafeni (+/-)  IV.-G.+V.-H.+VL.-1.-J. +VI..-K. | 48 33 18
h Vysledek hospodareni pred zdanénim (+/-) *(F.30)+*(F.48) | 49 1812 1194
L Dan z pFijma SoucetL.1.azL.2. | 50 420 233
L. 1. | Dan zpfijmu splatna 51 420 233
L. 2. | Dan zpfijmu odlozena (+/-) 52
" Vysledek hospodareni po zdanéni (+/-) **(r.49)-L. | 53 1392 961
M. Prevod podilu na vysledku hospodafeni spole&nikum (+/-) 54
i Vysledek hospodareni za Ucetni obdobi (+/-) **(F.53)-M. | 55 1392 961
- Cisty obrat za Gi¢etni obdobi L+l +0L+IV.+V.+VL+VI. | 56 245 926 135 946




Ptiloha D: Dotaznik pro poradce

Dobry den,

jmenuji se Kristyna Vrabcova a jsem studentkou Univerzity Pardubice, fakulty ekonomicko-spravni. Pomoci dotazniku uvedeného nize, zjistuji droven kvality

finanéné poradenského podniku, coZ je tématem mé bakalafské prace. Timto vas prosim o jeho vyplnéni, které je anonymni. Pfedem velice dékuji.

=

Jaké mate vztahy s kolegy?

o pratelské

o vychazim s nimi, ale vztah je &isté pracovni
o nevychazim s nimi

2. Umozhuje vam firma kariérni rist?
o Ano
oNe

2a. Pokud ano, jak moc jste s nim spokojeni? (Ohodnotte na stupnici
1-5, jako ve 3kole.)

vase odpovéd:

3. Jste vzhledem ke své pozici ve firmé spokojeni s finanénim
ohodnocenim?
o Ano
oNe

Sa. Pokud ano, jak ¢asto?
Vasie odpovéd:

5b. Ziéastfiujete se jich? Pokud ne, z jakého divodu?
o Ano
o Ne

Ddvod netéasti:

6. Nabizi vdm vas3e firma néjaké benefity?
oAno
o Ne

6a. Pokud ano, jaké?
Vase odpovéd:

7. Podilite se na dklidu a chodu kancelare?
o Ano
aNe

8. Jste s klienty v kontaktu i po uzavieni smluv?
o Ano
oNe

8a. Pokud ano, jak ¢asto?

Vase odpovéd:

3a. Pokud ne, pfiblizné o kolik % byste si pfedstavovali vzriist?
00%-5%
0 6%-15%
016% - 25%
0 26% a vice

4. Pofada vase firma Skoleni produktové znalosti?
aAno
aNe

4a. Pokud ano, jak ¢asto?
Vase odpovéd:

4b. Zdéastiujete se jich? Pokud ne, z jakého divodu?
o Ano
o Ne

Divod netéasti:

5. Porada vase firma koleni prispivajici k vaiemu osobnostnimu
ristu?
aAno
aNe

9. Stykate se se svymi klienty pouze obchodné nebo i v osobni
rovin&?

o pouze obchodné (s nikym v osobni roviné)
o i vosobni roviné (prosim uvedte kolik takovych klientd
priblizné je — v procentech)
Vas3e odpovéd:

10. Dostéavate od svych klientd doporuéeni na nové klienty?
aAno

a Ne

1

[

. Vyfizujete za klienty administrativu? (vypovéd pojisténi na
pojistovné, dokumentaci pfi pojistné udélosti, apod.)
o Ano
aNe

12. K jaké prilezitosti kontaktujete klienta? (moZnost vice odpovédi)

o vyrodi smlouvy

o aktualizace smluv

o narozeniny, svatek

o véanoce

o ohledné udalosti na finanénim trhu
o narozeni ditéte, svatba

13. Pofadate jako firma pro klienty né&jaké akce?
o Ano
aNe



13a. Pokud ano, uvedte jaké a zda se jich Gcastnite.

Vase odpovéd:

14. Na zakladé ¢eho se rozhodujete o svém doporuceni klientovi?
o cena
o pojistné podminky
o kombinace

15. Kolik smluvnich partnert pfiblizné porovnavate pri tvorbé variant
jednotlivych produktG?

o Zivotni pojisténi:

o Nezivotni pojisténi:

o Hypotéky a jiné tvéry:

o Stavebni sporeni:

o Investice (fondy, komodity):

16. Probihaji v rémci vasi firmy konzultace s vedoucim/i?
o Ano
o Ne

16a. Pokud ano, jak ¢asto?

Vase odpovéd:

17. Poskytuje vam firma néstroje slouzici ke kvalitni analyze klienta a
k jejimu naslednému zpracovani?
o Ano
o Ne

21. Jste zena/muz?

22.

oZena
o Muz

Kolik je vam let?

odo 20 let
020-25let
026-30let

o 31 let a vice

17a. Pokud ano, jaké?

Vase odpovéd:

17b. Vyuzivate je?
o Ano
oNe
17c. Pokud ne, z jakého divodu?

Vase odpovéd:

17d. Pokud ano, jak jste s nimi spokojeni? (Ohodnotte na stupnici od
1do 5, jako ve skole.)

Vase odpovéd:
18. Kolik v priiméru uzaviete smluv mési¢n&?
Vase odpovéd:
19. Co vam ve firmé chybi, nebo co byste zménili?
Vase odpovéd:
20. Jak dlouho ve firmé pracujete?

vase odpovéd:



Ptiloha E: Dotaznik pro klienty

Dobry den,

jmenuiji se Kristyna Vrabcové a jsem studentkou Univerzity Pardubice, fakulty ekonomicko-spravni. Pomoci dotazniku uvedeného nize, zjistuji trove kvality
finanéné poradenského podniku, coZ je tématem mé bakalafské prace. Timto véas prosim o jeho vyplnéni, které je anonymni a zabereme vam jen chvilku.
Pfedem velice dékuji.

Jak dlouho spolupracujete se svym poradcem?
Vase odpovéd:

Jak moc jste se svym poradcem spokojen/a? (Ohodnotte na
stupnici 1 az 5, jako ve skole.)

Vase odpovéd:

Kolikrat za rok se s poradcem vidite osobné?

Vase odpovéd:

Resi za Vas poradce administrativu? (postu, pojistné udélosti
apod.)

o Ano

o Ne

Dévé Vam poradce na vybér z vice variant?

o Ano
o Ne

Doporuéujete sluzby svého poradce svym zndmym?
o Ano
a Ne

. Pokud ne, tak z jakého divodu?

Vase odpovéd:

Volate svému poradci, pokud si s né&im nevite rady?
o Ano

a Ne

K jaké prilezitosti vas poradce kontaktuje? (moznost vice
odpovédi)

o vyrodi smlouvy

o aktualizace smluv

o narozeniny, svatek

o vanoce

o udélosti ohledné finanéniho trhu
o narozeni ditéte, svatba



