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1 Uvod

Jako jsou vyrobni spolecnosti zavislé na vyrob¢ kvalitnich vyrobka, tak jsou
1 firmy prodavajici sluzby zéavislé na poskytovani kvalitnich sluzeb. Z tohoto diivodu je
pro firmu nezbytné védét, jak docilit co nejkvalitnéjSich sluzeb, ale zaroven, jak jejich

poskytovani zefektivnit a k tomu je potieba poznat proces fizeni sluzeb.

V dnesni dob¢ roste pro malé, stiedni i velké firmy administrativni zatizeni, toto
tvrzeni potvrzuje naptiklad kontrolni hlaseni, které jsou pravnické osoby (platci DPH)
povinni od roku 2016 vypliovat kazdy mésic. Kazdy zivnostnik je povinen vést
danovou evidenci, ¢i pouzivat piislusny vydajovy pausal a kazda obchodni spole¢nost
je povinna vést ucetnictvi. Vzhledem k administrativni naro¢nosti a slozitosti zakon
dochazi v posledni dob¢ k rozvinuti obliby tGcetnich spole¢nosti, u kterych si predevsim
mali podnikatelé nechavaji zpracovavat své Ucetnictvi a danové evidence. Mali
podnikatelé tak nemuseji FeSit tuto administrativu sami, ¢i zaméstnavat vlastni
zameéstnance, za kterého by museli odvadét dang, ale pouze zaplati za provedené sluzby
vV provedeném rozsahu a to v zdvislosti na tom, zda si spolecnost fakturuje za pocet

zauctovanych polozek, ¢i Cas straveny nad témito doklady.

Tato bakalarska prace se zabyva trznimi podminkami spolecnosti a je zamétena
na vytvofeni navrhu na zlepSeni v poskytovani sluzeb. V praci jsou porovnany
jednotlivé podniky poskytujici ucetni sluzby v regionu Piibram, dale je v praci
zjiStovana na zadkladé dotaznikového Setfeni spokojenost klientl a zaméstnancl

a provedena komparace postoje majitelti a klientli pomoci metody SERVQUAL.

Hlavnim cilem bakalafské prace je analyza podminek, aktudlni nabidky
a poptavky po TUucetnich sluzbach vregionu Ptfibram a navrzeni doporuceni

pro zkvalitnéni poskytovanych sluzeb, zlepSeni marketingu a managementu spole¢nosti.

Zvolena firma se nachazi v Piibrami. Jedna se o ucetni spole¢nost Finvest
Ptibram s. r. o. zaméfenou na vedeni UcCetnictvi, danové evidence, poskytovani
poradenskych sluzeb tykajicich se Gcetnictvi a dani a pofddani seminaiti. Spole¢nost

existuje na trhu jiz 20 let a vybudovala si v regionu urcité postaveni.



2 Cile a metodika

2.1 Hlavni a diléi cile

Hlavnim cilem bakalatské prace je analyza trznich podminek, aktudlni nabidky
a poptavky po ucetnich sluzbach v regionu Ptibram. Dale prace piindsi navrh

na zkvalitnéni poskytovanych sluzeb, zlepSeni marketingu a managementu spolecnosti.

Na zakladé ziskanych informaci o vybraném ucetnim podniku a jeho
konkurenci, je vyvozeno ekonomické postaveni podniku na trhu. Na zékladé postoje
zaméstnanct, klientd a majiteld spolec¢nosti jsou uréeny piednosti a nedostatky vybrané
spole€nosti. ZjiSténi mezer v poskytovani sluzeb je provedeno prostfednictvim

SERVQUAL analyzy.

2.2 Metodika

sy vz

2.2.1 Teoreticka cast

Teoretickd ¢ast obsahuje popis zdkladnich pojmi tykajicich se tématu fizeni
sluzeb, a to spomoci odborné literatury, predevSim V tisténé podobé. V praci je
vymezen pojem sluzba, rozdéleni Sluzeb, jejich klasifikace a dalsi pojmy tykajici

se tématu fizeni sluzeb.

2.2.2 Analyticka cast

V analytické casti je charakterizovdna ucetni spole¢nost zregionu Piibram,
je zde popséana historie spolecnosti, pfedmét podnikani, seznam nabizenych sluzeb
a jejich cena. V praci je také dale vymezena konkurence spole¢nosti v regionu a uréeni

zpusobu fakturace nékterych konkurentl a jeho porovnéani s vybranou spole¢nosti.

Dale jsou analytické casti vyhodnoceny dva dotazniky — dotaznik urceny
pro klienty spolecnosti, ktery je zaméten na spokojenost se sluzbami podniku a dotaznik
uréeny pro zaméstnance spolecnosti, ktery zjistuje nazor zaméstnancti na poskytované
sluzby a jejich spokojenost ve spolecnosti.

Na zaklad¢ tfizeného rozhovoru s majiteli spolecnosti je zjistén postoj vnimani
poskytovanych sluzeb, tyto data jsou pak nasledné¢ porovnana s postojem klientli a

vyvozeny rozdily (mezery) na zdkladé¢ metody SERVQUAL.



Pro nazorné zobrazeni vysledkl jsou analytické Casti pouzity tabulky a grafy
zobrazujici zjisténa data.
2.2.3 Navrhova ¢ast

V navrhové cCasti této bakalarské prace je na zaklad¢ vysledkl z analytické Casti
vypracovano doporuceni pro vétsi konkurenceschopnost spoleCnosti, zkvalitnéni
poskytovanych sluzeb, zlepSeni jejich fizeni, marketingu a managementu vybrané

spole¢nosti.



3 Literarni prehled

3.1 Sluzby

V minulosti byl vyznam sluzeb velmi podceiiovan, sluzby byly povazovany
za statky neprodukujici zadnou hodnotu. Tuto myslenku popsal v roce 1776 Adam
Smith a pozdé&ji vyjadioval stejny piistup také Karel Marx, podle kterého se pozdéji
fidila centralné planovana ekonomika, kterd méla fadu nedostatki a to také praveé
Z diivodu podcenéni sluzeb v narodnim hospodafstvi. (Janeckova & Vastikova, 2000).
Teprve na zacatku 20. stoleti uvedl Alfred Marsahll, Ze vSechny ¢innosti produkuji

sluzby a poskytovanim sluzeb dochazi k uspokojeni potieb. (Vastikova, 2008)

V soucasnosti jsou sluzby vyznamnym odvétvim narodniho hospodaistvi nejen
Ceské republiky, ale viech rozvinutych statfl, v tomto odvétvi dochazi k vyznamnému
rozvoji a ke zvySovani propojeni mezi odvétvim sluzeb a vyrobou. (Lovelock & Wirtz,
2010)

Obrazek 1: Ménici se struktura zaméstnanosti

zemédélstvi

sluzby

podil na zam¢&stnanosti

Cas, ptijem na jednoho obyvatele ——
Zdroj: Lovelock & Wirtz, 2015 (str. 28)

V oblasti sluzeb nalezneme rizné typy spolecnosti ptfes malé spolecnosti
az nadnarodni organizace. V cestovnim ruchu se jednd o nadnarodni organizace typu
hotelovych siti (Four Seasons), mezinarodni cestovni kancelafe (Fischer Reissen).
(Vastikova, 2008) V oblasti auditorskych, danovych a poradenskych sluzeb je nejvétsi

mezinarodni siti tzv. Velka ctyika. Velka ctyika je oznaceni pro Ctyfi nejvetsi firmy



vtomto odvétvi, jednd se o spolecnost Deloitte, Ernst & Young, KPMG
a PricewaterhouseCoopers.

Sluzby popisuje mnoho autori podobné, jsou definované jako jakakoliv ¢innost
nebo vyhoda, kterou jedna strana miize nabidnout druhé strané. Sluzba je v zasadé
nehmotnd a jejim vysledkem neni vlastnictvi. Produkce sluzby miize, ale nemusi byt
spojena s hmotnym produktem. (Kotler & Armstrong, 2004) Adrian Payne
charakterizuje sluzbu jako cCinnost, ktera ma v sobé urCity prvek nehmatatelnosti
a vyzaduje urcitou interakci se zdkaznikem nebo s jeho majetkem. Vysledkem sluzby
neni ptrevod vlastnictvi. Sluzba mize vést ke zméné podminek a jeji produkce miize

¢i nemusi byt uzce spojena s fyzickym produktem. (Payne, 1996)

Vzhledem ktomu, ze poskytovani sluzeb uspokojuje potieby lidi, je pro
podnikatele dilezité zohlednit, jakou vyznamnost pro klienta tyto sluzby budou mit
a snazit se uspokojovat potieby klienti komplexné. Hierarchii lidskych potteb zobrazuje
Maslowova pyramida potieb, ktera znazoriiuje, ze az v ptipadé uspokojeni jednoho

stupné potieby muze dojit k uspokojeni potteby vyssi. (Parmova, 2004)

Obrazek 2: Maslowova pyramida potieb

Se

Zdroj: Parmova, 2004, vlastni uprava
3.2 Vlastnosti sluzeb

Vzhledem k provazanosti poskytovani sluzeb a vyrobou je n¢kdy tézké rozdélit

sluzby od vyroby, proto je potfeba vymezit ¢tyfi zakladni vlastnosti sluzeb, tzv.4N —



nehmotnost, nedélitelnost (nestalost), neoddélitelnost od poskytovatele a pomijivost

(neskladovatelnost). (Bouckova, 2003)

Vzhledem k tomu, Ze sluzba nemd hmotnou podstatu — nemizeme ji vidét,
ochutnat, vyzkouSet, je pro zékaznika tézké ohodnotit jeji kvalitu pied jejim
poskytnutim, z tohoto diivodu je v sektoru Cistych sluzeb pro nové klienty vyznamna
davéryhodnost a doporuceni od jinych klienti. Sluzby je mozné také rozdelit podle
stupné nehmotnosti na sluzby zasadné¢ nehmotné, sluzby poskytujici pfidanou hodnotu
k hmotnému produktu a sluzby zpfistupiiujici hmotny produkt. Mezi sluzby zasadné
nehmotné patii vzdélavani, cestovni ruch a komunikacni technologie. Pojisténi,
poradenstvi, udrzba, prekladatelské a fotografické sluzby patii do kategorie sluzeb
poskytujicich pfidanou hodnotu k hmotnému produktu. K sluzbam zpftistupnujicim
hmotny produkt se pak fadi doprava, skladovéni, velkoobchod a maloobchod, poStovni
zasilky a pujcovny, tyto sluzby uz se spojuji blizce s hmotnymi statky. (Janeckova &

Vastikova, 2000)

Tabulka 1: Princip nehmotnosti

Stupen nehmotnosti sluzby pro vyrobu sluzby pro spotiebitele

) Mmuzea, auk¢ni sing,
bezpecnost, komunikaéni
zaméstnavatelské agentury,
zasadné nehmotné sluzby systémy, franchising, fuze,

o zabava, vzdélavani,
akvizice .
cestovni ruch, socialni sl.
sluzby poskytujici | pojiSténi, udrzba, ‘
) ) ] pradelny, dcistirny, opravy,
pfidanou hodnotu | poradenstvi,  inZenyring, .
) osobni sluzby, pojisténi
k hmotnému produktu reklama, obalovy design
velkoobchod, doprava, | maloobchod, prodejni
sluzby zptistupniyjici | skladovani,  financovani, | automaty, postovni zasilky,
hmotny produkt architektura, factoring, | pjcovny, hypotéky,

smluvni vyzkum a vyvoj charity

Zdroj: Janeckova & Vastikova, 2000, vlastni uprava

Nedélitelnost spocivad v tom, ze vyroba a spotfeba sluZzeb probiha vétSinou
soucasné a za UcCasti zakaznika (Payne, 1996) ,,Jelikoz se jedna o komplex tikonu, ktery
az v celkovém souhrnu uspokoji potfebu zakaznika, je nutné predem se zakaznikem

sjednat jeho individualni poZadavky a ty se pak snaZit co nejlépe splnit.




Az po poskytnuti celé sluzby dochéazi u zékaznika k pocitu uspokojeni a k vnimani

uzitku ze sluzby.“ (Parmova, 2004)

Neodd¢litelnost od poskytovatele je dalsi zakladni vlastnosti sluzeb a vyplyva
z toho, ze pro poskytnuti urCité sluzby musi dojit k setkani poskytovatele sluzby
a zakaznika. To vSak neznamena, Ze béhem celého poskytovani sluzby musi byt
zakaznik pfitomen, to uz zavisi na jednotlivém typu sluzby. Pokud podstoupi zékaznik
masaz, je samoziejmé, ze celého procesu se bude ucastnit, ale v pfipad¢, Zze se necha
zastupovat pravnim zastupcem s plnou moci, nemusi se ucastnit vSech jednani, pokud

si to nevyzadaji jiné okolnosti. (Vastikova, 2008)

U sluzeb nemtize vzhledem k jejich nehmotnosti dochézet ke skladovani.
V momenté, kdy je sluzba poskytovana, dochdzi zaroven k jeji spotfebé a zaroven
uspokojovani potieb klienta. Zékaznik zdroven nemulze ocekavat stejnou kvalitu
provedenych sluzeb, vzhledem k zavislosti na schopnostech jednotlivych osob.

(Bouckova, 2003)
3.3 Klasifikace sluzeb

Sluzby lze klasifikovat na nékolik skupin dle jednotlivych kritérii - podle
odvétvi, mista odbytu, typu zdkaznika (spotfebitel, organizace), na zaklad¢ prodejce,
podle trhu kupujiciho, formy charakteru a poskytovani sluzeb a rozdéleni sluzeb

pro potieby marketingu. (Vastikova, 2008)
3.3.1 Kilasifikace podle odvétvi
Sluzby rozdé€lené podle odvétvi 1ze rozdélit do tii sektort:

- tercialni — restaurace, hotely, kadefnictvi, Cistirny, opravy a tdrzba domacich
pfistroja, atd.;

- kvartérni — rysem téchto sluzeb je wusnadiiovani, rozdé€lovani cinnosti
a zefektiviiovani préace, patii sem doprava, obchod, komunikace, finance a
sprava,

- kvintetni — znakem je, ze poskytované sluzby meéni své piijemce a urcitym
zpusobem je zdokonaluji, jedna se vzdélavani, zdravotni péci a dalsi.

(Vastikova, 2008)
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3.3.2 Klasifikace podle mista odbytu

Sluzby dle mista odbytu se déli do dvou skupin a to dle vlivu trznich

mechanismu:

- trZni — sluzby nabizené na trhu, které podléhaji trznim mechanismtm,;
- netrzni — sluzby nepodléhajici trznim mechanismim, jedna se o bezplatné nebo
statem dotované sluzby, typickym piikladem je statni sprava, obrana a justice.

(Parmova, 2004)
3.3.3 Kilasifikace podle typu zakaznika
Nejen v odvétvi sluzeb, ale také u vyroby se rozdé€luji dva typy zakazniku:

- domaécnosti — sluzby poskytnuté jednotlivetim zpravidla neptinaseji zadnou dalsi
ekonomickou ¢innost, pfinaseji pouze uZzitek spotiebiteli sluzby;

- firmy a organizace — sluzby provedené pro firmy a dal$i organizace (napf. statni)
se vyznacuji tim, ze slouzi k vytvoreni dalSich ekonomickych uzitkd. ,,Poskytne-
okamzit¢ moznosti vyuziti disponibilniho kapitalu.” (Janeckova & Vastikova,

2000)
3.3.4 Klasifikace na zakladé prodejce

Rozdéleni podle prodejce je provadéno podle charakteru postaveni

poskytovatele a je déleno na 3 skupiny a to podle:

- povahy podniku:
o soukromy (ziskovy a neziskovy — napif. Nadace Olgy a Dagmar
Havlovych);
o veiejny (ziskovy — napi. CD, CSA a neziskovy — napf. knihovny);
- vykonavané funkce: zdravotni péce, poradenstvi a jiné;
- zdroje piijmu:
o pochazejici z trhu (napf. banky);
o pochazejici z trhu plus dary a dotace (napt. soukromé Skoly);

o pochazejici z darl (napt. Arméada spasy). (Vastikova, 2008)
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3.3.5 Kiasifikace podle trhu kupujiciho
Toto rozdéleni zohlediuje postaveni kupujiciho sluzby na zakladé nékolika kritérii:

- druh trhu:
o spottebitelsky trh (napt. kadeinictvi);
o sluzby pro vyrobni spotfebu (napft. laboratote);
o vladni trh (napf. policie, armada);
o zemedélsky trh (napt. plodinova burza);
- zpusob koupé:
o sluzby bézné potieby (napi. maloobchodni sluzby);
o luxusni sluzby (napft. plasticka operace);
o nevyhledavané sluzby (napt. pohiebni sluzby);
- motivace:
o sluzba je prosttedek k ziskani néceho dalsiho (napt. bankovni sluzby);
o sluzba je koneénym cilem (napt. hotelové sluzby, restaurace).

(Vastikova, 2008)
3.3.6 Klasifikace podle formy jejich charakteru a poskytovani sluzeb

Rozd¢leni sluzeb dle formy charakteru a poskytovani sluzeb zohlediuje

frekvenci poskytovani a miru kontaktu se zakazniky a rozdéleni je nasledujici:

- podle formy sluzby;

o uniformni sluzby (napf. vzdélani);

o sluzby dohodnuté¢ (napft. iCetni a danové poradenstvi);
- podle zaméfeni;

o na ¢lovéka (napf. socialni sluzby, pravni sluzby);

o na stroj (napf. opravarenské sluzby);
- podle formy styku se zdkaznikem,;

o vysoky kontakt (napt. zdravotnické sluzby;

o nizky kontakt (napt. telekomunikacni sluzby). (Vastikova, 2008)

V soucasné dobé dochézi do urcité miry ke sniZovani kontaktu se zakazniky
vzhledem Kk rozvoji technologii, jedna se napfiiklad o poskytovani ucetnich sluzeb a
daniového poradenstvi, kde v soucasnosti dochazi ke komunikaci ptevazné

prostiednictvim e-mailu a telekomunikace.
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3.3.7 Klasifikace sluzeb pro potreby marketingu

Kazdd spolecnost potfebuje pro planovani znat dalS$i informace,

které charakterizuji sluzby, a proto zjist'uje také tyto informace:

- zpusob distribuce sluzby;

- charakter poptavky po sluzbé;

- vztahy poskytovatele sluzby se zakaznikem;

- mira  pfizpasobeni  sluzby  individudlnim  pozadavkim  zakaznika.

(Vastikovd, 2008)
3.4 Podnikatelsky plan

Pti zakladéani spolecnosti by si kazdy podnikatel mél sestavit podnikatelsky plan
a zaroven zjistit, zdali jim nabizené sluzby, ¢i vyrobky maji redlnou moznost na tspéch
na trhu. Podnikatelsky plan je pisemny dokument popisujici vSechny podstatné vné&jsi
i vnitini faktory souvisejici se zahajenim podnikatelské cCinnosti ¢i fungovanim
existujici firmy, ktery slouzi internim i externim subjektiim. Internimi subjekty jsou
podnikatelé samotni, zamé&stnanci, naopak externimi subjekty jsou investofi, banky
a dalsi. Sestaveni podnikatelského planu je jednou z hlavnich Cinnosti pfi zakladani
podniku, ale zaroven je potieba jej sestavit také pii rozSifovani podniku a dalSich
vyznamnych zménach. Podnikatelsky plan se predklddd napf. potenciondlnim
investoriim pfii rozSifovani podniku, ¢i zméné podnikatelské ¢innosti. (Veber, Srpova, &

kolektiv, 2005)

Z podnikatelského planu by také mélo byt ziejmé, zdali se jedna o extravertni
¢1 introvertni organizaci. Otevienost spolecnosti zavisi na zaméstnancich spolecnosti,
smér vSak urcuje pfedevsim vedouci pracovnik. Extravertni organizace je vice zamétena
na externi pomoc a je vice oteviena projevovani schopnosti jednotlivych
zaméstnancim, diky své otevienosti dokaze efektivnéji fesit problémové situace,
ma vSak také své nevyhody. Introvertni organizace je spiSe uzaviena a nedivétuje
spolupraci s ostatnimi organizacemi. Spole¢nosti 1ze dale délit na smyslové vnimajici

a intuitivni, myslici a citici, usuzujici a vnimajici. (Bridges, 2006)
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Tabulka 2: Charakteristika extravertnich a introvertnich organizaci

Hranice oteviené uzaviené

Podileni na rozhodovani | umoziluje neumoziuje

Rychlost i‘eSeni problémi  rychlé reaguji po prostudovani
Komunikace ustni pisemna

Spoluprace mezi oddélen. = ano nedaveéra

Zpisob FeSeni problému | obraceji se ven fesi samostatné

Motto ,»Odpovéd’ je venku.* ,»Odpovéd’ je uvnitt.*

Zdroj: Bridges, 2006, vlastni Giprava
3.4.1 Vlastnosti podnikatelského planu

Pii sestavovani podnikatelského zédméru, ktery mize mit podobu pouhé
mySlenky, je nezbytné dodrzovat wurcité zasady. Zasady spocivaji v tom,

ze podnikatelsky zamér by mél byt:

srozumitelny -  uvadét struéné pouze nedulezitejsi informace v co nejpiehlednéjsi

podobé, zaroven tyto informace maji byt podlozeny;

- logicky - jednotlivé Casti planu na sebe musi navazovat a nesmi si navzajem
odporovat, doporucuje se také Casovy prub&h zndzornit graficky s doplnénim
harmonogramu;

- uvazené struény - myslenky se uvadéji struéné, z podnikatelského zaméru musi byt
jasna jeho hlavni myslenka;

- pravdivy a realny - vV podnikatelském planu by nemély byt uvedené nerealné plany,
které nikdo nepodpofi, pravdivost uvedenych informaci by méla byt samoziejmosti;

- respektovat rizika - pfi uvedeni pfipadnych rizik by v planu mélo byt uvedené

1jejich feSeni. (Veber, Srpova, & kolektiv, 2005)

,PIinosy podnikatelského planu:

- ziskéani uZite¢nych podkladii z analyz;

- ptehledné demonstrovani zaméri ve vyvoji firmy, pfedpokladd, na kterych jsou
tyto zdmery postaveny;

- ptredpoklady vyvoje finan¢nich tokl, zjiSténi potieby a tvorby financnich
prostiedktli z podnikatelské ¢innosti;*

- odhaleni a zhodnoceni rizik a cesty k jejich naslednému feseni a pfedchazeni;
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- informace o budoucim vyvoji firmy pro zaméstnance. (Bednaifova & Parmova,

2010)
3.4.2 Struktura podnikatelského planu

- ptehled podnikovych zaméra — popis podnikatelskych a marketingovych aktivit,
sestaveni finan¢niho plénu;

- formulace cili — stanoveni cili podnikatelského zaméru, popis kvalifikace
vyznamnych osob spolecnosti;

- stav technologického vyvoje a navrhované oblasti — vyvoj odvétvi, umisténi sluzeb
a jejich vyuziti, popis konkurence, uvedeni jedinecnosti nabizenych statki a sluzeb;

- technicky popis vyrobku a sluzby — stanoveni procesu vyroby, ¢i poskytovani
sluzby, certifikace;

- strategie trhu; - identifikace trzniho segmentu, distribu¢nich cest a pfedpokladaného
trzniho podilu;

- prodejni taktika — stanoveni metod podpory prodeje, schopnosti plnit planovany
ptedpoklad odbytu;

- navrhovand organizace — organizacni struktura spolecnosti, technické zabezpeceni;

- kvantitativni dokumentace — technickd dokumentace, vybaveni, kalkulace ceny;

- vztahy K zivotnimu prostiedi — vliv poskytovani sluzeb na zivotni prostiedi;

- zavery — vyse fixniho kapitdlu, podily partnerti, ocekévany zisk;

- ptilohova ¢ast — projektova dokumentace, rozpocet, vyjadieni ptisluSnych ufadd,

dohody s dodavateli a odbérateli. (Parmova, 2004)
3.5 Rizeni sluzeb

Rizeni sluzeb zahrnuje mnoho ¢innosti tykajicich se procesu poskytovani sluzeb,
at’ se jedna o proces urceni poskytované sluzby, pifes jeji zkvalitnéni a propagaci
az po fizeni vztahd se zdkazniky a lidskych zdrojii. Fungovéni fizeni sluzeb lze chépat
jako systém, ktery je v urCitych pracich shodny se systémy fizeni vyroby a odbytu

hmotnych statktl, v nékterych aspektech se vSak odliSuje. (Parmova, 2004)

3.5.1 Charakteristika marketingu sluzeb

Marketing sluzeb je proces zabyvajici se zjiStovanim pozadavka zakaznikd,
jejich  predpovidanim, vniménim a uspokojovanim. ,Je procesem slad’ovani
podnikovych marketingovych zdrojii s potfebami trhu. Zacfind se ale rozvijet

a uplatiovat v zavislosti na rozvoji sféry sluzeb, k némuz ve zna¢ném méftitku dochazi
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az ve druhé polovingé dvacatého stoleti (v USA o néco diive).” (Bouckova, 2003)
V nejobecnéjsi roviné lze marketing definovat jako lidskou ¢innost umoziujici zjistit
prostfednictvim procesu smény uspokojovat potifeby a pifani rlznych subjekti.
(Synek & kol., 2003)

V oblasti marketingu u vSech spoleCnosti nelze urcit idedlni napli a obsah
¢innosti spolecnosti, vSe zalezi na typu sluzeb, které jsou firmou poskytovany
a velikosti podniku. Cilem vsech ¢innosti je vSak uspokojeni zdkaznika. (Veber, Srpova,
& kolektiv, 2005)

Obrazek 3: Model zakladniho zakaznického uspokojeni

-

Model zakladniho zakaznického uspokojeni zobrazuje ocekavani zakaznika,

Zdroj: Bouckova, 2003, vlastni uprava

ktera vznika na zakladé zkuSenosti, doruceni, ¢i image spoleCnosti. Pti potiebé dané
sluzby pfistoupi zdkaznik k jejimu poskytnuti, pfi némz dochazi ke komplexnimu
vnimani sluzby. Skutecné poznand kvalita sluzby je stanovena po setkani s pfislusnou
sluzbou. ,,Zakaznik hodnoti sluzbu podle toho, co skute¢n¢ obdrzel, ve vztahu k tomu,
co ocekaval.“ Hodnoceni poznané kvality se rozdéluje na dvé skupiny,
ve kterych zdkaznik rozdé€luje technickou kvalitu, kterd vyjadiuje, co zdkaznikovi bylo
skute¢n¢ doddno po skonceni procesu poskytovani sluzby, a funkéni kvalitu,

ktera posuzuje zptusob poskytnuti sluzby. (Bouckova, 2003)
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3.5.2 Marketing v malych a stfednich podnicich

Vzhledem ke snizenym finanénim moznostem malych a stiednich podnika
dochazi k znevyhodnéni téchto spolecnosti oproti velkym firmam, které propaguji své
produkty ve velkém a Casto maji marketingové kampané zprostfedkované agenturami.
Malé a stfedni podniky pii marketingové kampani vyuZzivaji piedev§im své vlastni
pracovniky, a tak dochazi k vyraznému Setieni nakladd. (Bednafova & Skodova

Parmova, 2010)

Marketingova strategie v malych a stfednich spolecnostech je planovéana
na zaklad¢ zhodnoceni vnitfnich a vnéjSich marketingovych faktorti. Pfi zhodnoceni
téchto faktori (napf. SWOT analyzou) si stanovime marketingové cile,
které jsou nasledné provadény prostiednictvim marketingového mixu. Vnitini
marketingové faktory zahrnuji silné a slabé strdnky spolecnosti, ke kterym patii
napf. motivace manaZzera, schopnost trzn€¢ uvazovat a velikost zdrojii na marketingovou
kampan. Vnéj8i marketingové faktory zohlediiuji pfileZitosti a ohroZeni spolecnosti.

(Bednatova & Skodova Parmova, 2010)

Obrazek 4: Planovani marketingu v malych podnicich

Vnitini marketingové faktory ‘ Vnéjsi marketingové faktory ‘

Zdroj: Bednaiova & Parmova, 2003, vlastni uprava

SWOT analyza je analyza zaméfena na silné a slabé stranky, na piilezitosti
a hrozby, které jednotlivé spolecnosti, ¢i odvétvi maji, podle téchto stranek je také
analyza pojmenovdna — streghtness (silné stranky), weakness (slabé stranky),
opportunities (pfilezitosti), threats (hrozby). Podnikové prosttedi zobrazuji silné a slabé
stranky, okoli podniku je poté =zobrazovano pomoci pfilezitosti a hrozeb.

(Vastikova, 2008)
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3.5.3 Marketingovy mix sluzeb

Marketingovy mix je soubor ndstrojl, jejichz pomoci se utvaii vlastnosti
poskytovanych sluzeb. Marketingovy mix se skladal ze 4 P — produkt (product), cena
(price), misto (place), komunikace (promotion), pozdéji se vSak ukazalo, Ze pouze tato
4 P nestaci pro u¢inné vytvareni marketingovych plant, a proto byla ptipojena dalsi P —
materialni prostiedi (physical evidence), lidé (people) a procesy (processes). (Janeckova
& Vastikova, 2000)

Produkt (product)

,Produktem se rozumi vSe, co organizace nabizi spotiebiteli k uspokojeni jeho
hmotnych 1 nehmotnych potieb.“ V ptipadé Cistych sluzeb je produkt popisovan jako
ur€ity proces, ¢asto bez pomoci hmotnych vysledka. (Vastikova, 2008) U produktu je
vzdy nezbytné zohlednit Zivotni cyklus sluzby. Zivotni cyklus sluzby se rozdéluje
do ctyf Casti a to v zavislosti objemu prodeje na Case, toto rozdéleni je vyobrazeno

na obrazku nize.

Obrazek 5: Zivotni cyklus sluzby

L A
)
5 o /\
g Zavadéni Riist
= sluzby
(3]
'_8 na trh
Nasyceni Degenerace -
trhu ustup z trhu

Zdroj: Parmové, 2004, vlastni Gprava

Prvni fazi je zavadéni vyrobku, ¢i sluzby na trh, v této fazi dochazi k velmi
pozvolnému riistu objemu prodeje, zakaznici zprvu o sluzbu neprojevuji takovy zéjem,
protoze je na trhu nova. Druhou fazi je rist, v této fazi dochézi k vyraznéjsimu zvyseni
objemu produkce, zakaznici jiz maji vét§i povédomi o poskytované sluzbé a maji o ni
také veétsi zdjem. Postupem Casu vSak dochazi k nasyceni trhu, pii kterém se zastavuje

rist objemu prodeje, a novi zakaznici jiz nepfibyvaji. Postupné dochazi k tstupu z trhu,
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pfi kterém rapidné klesd objem prodanych sluzeb a je nezbytné sluzbu, ¢i vyrobek

inovovat, aby se zacal objem prodeje opét zvySovat. (Parmova, 2004)

Cena (price)

Cena je vyznamnym ukazatelem pro zakaznika, jeji vySe by méla byt
vyznamnym ukazatelem kvality. (Vastikova, 2008) Cena miize byt stanovena riznym
zpusobem a to na zakladé cenové strategie. Cena mtize byt nakladové orientovana,
konkurencné orientovana a poptavkové orientovand neboli stanovend na zakladé
hodnoty sluzby pro zédkaznika. Nakladové orientovana cena je zalozena na nakladech
potiebnych k poskytnuti sluzby, které jsou spocitany na zéklad¢ kalkulace, ve které je
zohlednéna urcita vySe marze. Konkurencné orientovanou cenu urc¢ime na zakladé
analyzy cen konkurenc¢nich spolecnosti poskytujicich stejny druh sluzeb. Tento typ ceny
vSak muze zpusobit cenovou valku, V piipadé, ze spolecnost stanovi cenu sluzeb
vyrazn¢ pod tUrovni ostatnich spoleCnosti poskytujici danou sluzbu a ty na tuto
skutecnost nejsou schopny reagovat. U poptavkové orientované ceny se zjiStuje
maximalni hodnota sluzby, kterou jsou zakaznici ochotni akceptovat. (Veber, Srpova, &
kolektiv, 2005) ,,Zakaznik zpravidla nehodnoti sluzbu samu o sobé&, ale srovnava ji
S konkuren¢nimi sluzbami. K tomu slouzi nékteré diagnostické hodnotici metody,
napt. metoda SEVQUAL.“ U SERVQUAL analyza se ur¢i vlastnosti, které by urcita
sluzba méla mit a kazda vlastnost se oceni vdhami podle Skély, kterda se stanovi,
napf. v %, tzn. jednotlivé vahy sluzeb musi dat v souctu 100 %. Jednotlivym sluzbam
se poté¢ da znamka od 1 do 5 a tou se vynasobi piislusna vaha. Body se nasledné¢ sectou
a zhodnoti se vysledek. Sluzba s nejvyssim poctem bodl se povazuje za nejkvalitngjsi

vzhledem k danym kritériim. (Parmova, 2004)

Distribuce (place)

Misto neboli distribuce sluzeb je velmi dilezitym hlediskem, kazdy zakaznik
zohledni sluzby, které jsou mu pfistupnéjsi, proto je tfeba zatidit dobrou pfistupnost
k poskytovani sluzby pro cilovou skupinu zakaznikti. Rozdé¢luje se né€kolik skupin
distribuce sluzeb vzhledem k charakteru interakce mezi zdkaznikem sluzeb
a spolecnosti poskytujici tyto sluzby. Jedna se o tyto tfi ptipady: zakaznik pftijde
za sluZbou, sluzba pfichazi za zakaznikem a zdkaznik a organizace jsou ve vzdjemném
neosobnim styku. NejcastéjSim piipadem je prvni varianta, kdy klient pfichazi

za sluzbou, jedna se napiiklad o ucetni sluzby, restaurace, ¢i divadla. V ptipade,
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ze sluzba pfichazi za zékaznikem, tak dochdzi k pfedchozi komunikaci mezi organizaci
a klientem, jednd se napfiklad o taxi sluzbu, ¢i opravarenské sluzby v domacnosti,
¢1 socialni sluzby. Pii neosobnim styku zdkaznika a organizace dochazi k mensimu
ovlivnéni klienta poskytovanou sluzbou, jedna se napt. o internetové obchody, televizni

sité¢ apod. (JaneCkova & Vastikova, 2000)
Marketingova komunikace (promotion)

Marketingova komunikace neboli propagace zahrnuje veSkeré komunikaéni
nastroje, které mohou cilové skupin€ predat urcité sdéleni. Propagaci lze rozdélit do péti
skupin — reklama, podpora prodeje, public relations, osobni prodej, pfimy marketing

a internetova komunikace. (Kotler, 2000)

Reklama je neosobni a masova komunikace, ktera je uskute¢iovana
prostfednictvim riznych médii, jako je internet, televize, rozhlas a nejriznéjsi plakaty.
Cilem reklamy je informovat co nejvétsi okruh potenciondlnich zdkaznikl

o poskytovanych produktech a tim ovlivnit jejich vybér. (Parmova, 2004)

,Podpora prodeje je slozka marketingové komunikace, ktera G¢inn¢ dopliuje
reklamu; v soucasné dobé v nékterych vyspélych zemich jiz vydaje na ni piekracuji
celkové vydaje na reklamu.* Podpora prodeje je ¢asové omezena ¢innost povzbuzujici
K vétsim a Cast&j§im nakupim prostiednictvim ziskani produktu zdarma, vyher
Vv soutézi, €1 nabidky vyhodnéjsi ceny. Tento stimul pisobi na zakaznika intenzivnim
impulsem, vzhledem k ptedpokladané uspoie penéz. Podpora prodeje je zacilena pro tii

skupiny ptijemct — kone¢ného spotiebitele, prodejce a firmy. (Bouckova, 2003)

Public relations lze prekladat jako vztahy s vefejnosti, jedna se o marketingovy
nastroj piredstavujici neosobni formu stimulace poptavky po sluzbach spolecnosti
publikovanim pozitivnich informaci. Jeho ukolem je budovani divéryhodnosti
organizace, vytvareni podnikové identity (historie, zdsady vedeni a Cinnosti firmy),
ucelové kampané a krizova komunikace (vztahy se sdélovacimi prostiedky), lobbying
(zastupovani organizaci na jednani v zdkonodarnych oblastech) a sponzoring
(sponzoring pievazné kulturnich, sportovnich a humanitarnich akci). (Vastikova, 2014)
Prosttedky, kterymi se public relations snazi zvysSit zdjem o své produkty,
jsou napf. novinové a odborné ¢lanky, podnikové Casopisy pro zaméstnance, vyro¢ni

zpravy, tiskové konference, organizovani kurzi a dalsi. (Parmova, 2004)
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Osobni prodej je osobni forma komunikace se zakazniky, pii které dochazi
ke vzdjemné interakci mezi kupujicim a prodavajicim. Tento typ marketingové
komunikace je velmi efektivni, ale zaroven velmi nakladny. Vyhodou osobniho prodeje
je osobni kontakt, posilovani vztahti se zadkazniky a stimulace nakupu dalSich sluzeb.

(JaneCkova & Vastikova, 2000)

Ptimy marketing je pfima adresnd komunikace mezi zakaznikem a prodévajicim,
zaméfena na prodej zbozi a sluzeb. Jednd se o formu marketingové komunikace
zalozené na reklamé, ktera je uskute¢fiovana prostiednictvim internetu, posty, televize

a dalsich prosttedkii. Mezi hlavni formy pfimého marketingu patfi:

- direct mail — osloveni zakaznik prostiednictvim posty;

- telemarketing — kontaktovani zakazniku po telefonu, které lze rozdé€lit na aktivni,
kdy spolec¢nost obvolava zédkazniky a pasivni, pfi kterém zakaznik mize na urcitou
linku sdé€lovat své piipominky a dotazy (napi. O2, Vodafone);

- televizni a rozhlasovy marketing s pfimou odezvou - teleshopping;

- katalogovy prodej — nabidka doplikového zbozi;

- elektronicka posta — posilani katalogti prostfednictvim emaild. (Vastikova, 2008)

Internetova komunikace je v posledni dobé masivnim médiem, prostfednictvim
kterého mnoho lidi nakupuje, proto je pro organizace nezbytné pouzivat tento typ
komunikace. Jedna se o jediny obousmérny komunikacni kanal, u kterého nejsou
naklady na komunikaci zavislé na vzdalenosti, na niz se komunikuje, webové stranky
spolecnosti si tedy mize prohlédnout 1 zdkaznik z jiného kontinentu bez jakéhokoliv

omezeni a bez dodatecnych néklada spole¢nosti. (Parmova, 2004)
Materialni prostredi (physical evidence)

Prvnim znové pfidanych P je materialni prostfedi, materidlni prostredi.
Vzhledem k nehmotné povaze sluzeb zakaznici nemohou posoudit kvalitu provedené
sluzby pted jejim provedenim a tim se zvySuje riziko ndkupu sluzeb. U sluzby ma
materidlni prostfedi podobu mista, kde je sluzby poskytovana, ¢i prostiedku, napf. taxi,
pfipadné reklamni material ukazujici zpisob, jakym by méla byt sluzba poskytovana.
Déle je materialnim prostfedim piipadna podnikova kultura, jako je tomu naptiklad
Vv pfipadé obleceni zaméstnancii ve spolecnosti Tesco, ¢i KFC. U ucetnich

a auditorskych firem se uniforma pro zaméstnance nepouzivd, zdkaznik si v§ak mulze
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vSimat zplsobu obleceni poskytovatelti sluzeb a na zékladé néj predpokladat kvalitu
sluzeb. Prostfedi, ve kterém je sluzba poskytovana by proto mélo plsobit piijemné,

aby se chtél zdkaznik opét vratit. (Janeckova & Vastikova, 2000)
Lidé (people)

Lidé jsou vyznamnym prvkem marketingového mixu sluzeb, jedna se o dvé
skupiny - zaméstnance a zdkazniky. U Zaméstnanci musi organizace zohlednit celou
fadu faktorl, které jsou pro kazdy typ organizace rizné, jednd se o dosaZeny typ
vzdélani, praxi, vlastnosti a charakter jednotlivych osob. Blize bude popséano ftizeni
vztahli se zdkazniky a fizeni lidskych zdroji v dalSich kapitolach této prace.

(Payne, 1996)
Procesy (processes)

U poskytovani sluzeb pti vyrobé je dillezité spravné nastaveni procest, které
vede k efektivnéjsi ekonomické Einnosti subjektu. ,,Je nutné provadét analyzy procest,
vytvaret jejich schémata, klasifikovat je a postupné (zejména u sloZitych procesi)
zjednodusovat jednotlivé kroky, ze kterych se procesy skladaji.” (Vastikova, 2014)
Procesy je také nezbytné rozdé¢lit dle jejich dilezitosti, jak ukazuje tabulka nize.

(Grasseova & kolektiv, 2008)

Obrazek 6: Zakladni ¢lenéni procest

Ridici procesy

Zdroj: Grasseova & kolektiv, 2008, vlastni iprava

3.5.4 Rizeni vztahii se zakazniky

Rizeni vztahti se zakazniky, ozna¢ované jako CRM na zaklad¢ anglického nazvu

Customer Relationship Management, je fizeni zaméfené na pracovniky, zdkazniky,
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podnikové procesy a informacni technologii. Cilem fizeni vztahti se zakazniky je
maximalizovani loajality zakazniku, ktera vede k ziskovosti organizace. (Dohnal, 2002)
,»CRM znamena ptfechod od tradi¢niho marketingového managementu k zdkaznickému
fizeni v celé firm¢. (Heskova, 2006) Mezi typické Cinnosti fizeni vztahi se zakazniky

patfi:

- sbér dat o obchodech a klientech a jejich uchovéavani;
- propojovani dat a analyzovani chovani zdkaznik;

- udrZovani pruzného kontaktu s klientem. (Parmova, 2004)

Dle Vebera je CRM manazersky pfistup, ktery spatfuje zvySeni vykonnosti

ve vztazich se zdkazniky a ma nasledujici rysy:

- respektovani principu win-win (stanovuje, Ze vyhody plynou pro ob¢ strany
obchodniho vztahu);

- duraz je kladen na vztahy (pro spravné fizeni je tfeba mit dobré vztahy se zékazniky
a pecovat o n¢);

- hodnoty (pfinosy plynou pro zékazniky i dodavatele).

Zakazniky je mozné dle piinost ze vztahti a dle ¢etnosti rozdélit do ¢tyi skupin
a na zaklad¢ rozdéleni ur€it strategické pfistupy k jednotlivym skupinam. (Veber,
Srpova, & kolektiv, 2005)

Obrazek 7: Rozvrstveni zakazniku a urceni typickych strategii vztahi s nimi
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Zdroj: Veber, Srpkova & kolektiv, 2005, vlastni Gprava
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CRM lze rozde¢lit na jednotlivé faze, které zacinaji oslovenim zakaznika, pokracuji

obchodni transakei, plnéni objednavek a kon¢i zdkaznickym servisem.

Osloveni zakaznika probiha prostfednictvim marketingovych nastroji, na zakladé
kterych zakaznik ziska povédomi o nabizenych sluzbach. Pokud se potenciondlni
zakaznik rozhodne ke koupi, pfistoupi tak k druhému kroku — obchodni transakce,
pfi které dochézi k piipravé zakazky. Po sepsdni smlouvy, €i jejim Ustnim uzavienim
dochazi k plnéni objednédvek a v pripad¢ potieby nasledné také k zakaznickému servisu,

napf. servisni prohlidky vyrobkd, zaruéni sluzby. (Wessling, 2003)

3.5.5 Management sluzeb

Management je proces systematickych cinnosti vSech manazerskych funkei
a efektivni uziti vSech zdroji podniku ke stanoveni a dosazeni podnikovych cila. (Veber
& kolektiv, 2009) Je jej nezbytné rozdelovat podle Casu a charakteru na strategické
fizeni (vrcholovd uroven managementu, dlouhodobé¢jsi charakter), taktické ftizeni
(aktivity sméfujici k naplnéni strategickych cilli, doba je ptiblizné rok), operativni fizeni
(management na nejnizsi Grovni, kratkodoby charakter). (Veber, Srpova, & kolektiv,
2005) U malych a né€kterych stfednich podnikti provadi vSechny Grovné managementu
vlastnik spolecnosti, v piipad¢ velkych firem se nachédzi na kazd¢ Grovni fizeni urcity
manazer. Manazer by mél mit urité vrozené vlastnosti i ziskané informace
a dovednosti, jedna se o — technické znalosti (znalost pfislusného odvétvi), spoleenské
a lidské faktory (schopnost jednat s lidmi a vést je), koncep¢éni schopnosti (schopnost

pfijimat rozhodnuti a planovat). (Cejthamr & Dédina, 2010)

Opravdovy manazer musi vykonavat mnoho ¢innosti, mezi tyto ¢innosti patii
komunikace (vyména informaci a kancelaiské prace), tradi¢ni management (planovant,
rozhodovani a dohled), tvorba siti (plisobeni na ostatni, socidlni vztahy) a management

lidskych zdroji. (Cejthamr & Dédina, 2010)

Rizeni lidskych zdrojii zahrnuje tyto innosti: vytvafeni a analyza pracovniho
mista, persondlni planovani, ziskdvani, vybér a pfijimani pracovnikli, hodnoceni
pracovnikil, rozmistovani pracovnikl a ukoncovani pracovniho poméru, odménovani,
vzdélavani pracovnikl, pracovni vztahy, péfe o pracovniky, persondlni informacni

systém, prizkum trhu prace, zdravotni péfe o pracovniky, Cinnosti zamétené
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na metodiku prizkumd, zjistovani a zpracovani informaci a dodrZzovani zakonii

V oblasti prace a zaméstnavani pracovnikd. (Koubek, 2004)

Pro uspésnou spolecnost je rozhodujici mnoho faktort, kromé nakladi, casu,
mnozstvi klientely a dalSich faktori je nesmirné dilezita také kvalita zaméstnanci,
znalosti a dovednosti zaméstnancti se odrazeji v poskytovanych sluzbach, a tak urcuji
jejich  kvalitu. Kritické faktory uspéSnosti organizaci zobrazuje obrazek niZe.

(Nenadal & kolektiv, 2008)

Obrazek 8: Kritické faktory uspéSnosti organizaci

Zdroj: Nenadal a kol., 2008, vlastni tiprava
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4 Charakteristika zvoleného podniku

4.1 Finvest Pribram s. r. o.

Vybranym podnikem pro tuto bakalafskou praci je ucetni spole¢nost Finvest
Piibram s. r. o. SpoleCnost se nachazi vcentru mésta Piibram na namésti
T. G. Masaryka €. 1. Finvest Piibram s. r. o. sidli v mé&stském objektu, kde ma pronajat
8 mistnosti s chodbou. P&t mistnosti slouzi jako kancelafe, jedna jako kuchyn, dalsi jako
mistnost pro pfijimani navstév spolupracujiciho pravnika JUDr. Marka Dvotaka

a posledni jako uc¢ebna pro poradani seminaia.

Obrazek 9: Sidlo spolecnosti

Zdroj: vlastni zpracovani
4.2 Historie spole€¢nosti

Spolecnost byla zalozena 2. ledna 1995 Ing. Vaclavem Dvotakem a Ing. Pavlem

Komrskou jako spole¢nost s ru¢enim omezenym pod identifikaénim ¢islem 498 27 693.

4.2.1 Vznik napadu

Vznik myslenky na podnikani se datuje do roku 1994, kdy Ing. Vaclav Dvotak
a Ing. Pavel Komrska pracovali v bance v Piibrami. Ing. Dvotak v bance pracoval jako
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namestek feditele, jehoz néplni bylo Givérovéani a Ing. Komrska jako vedouci provozu,
a tak oba muzi veédéli, ze banka Spatné¢ hospodaii. Banka ptjcovala na projekty,
o kterych se pfedem védé¢lo, ze budou ztratové a s minimalni zastavou a vzhledem
k tomu, ze méli oba muzi pfistup k hospodaieni banky (na zakladé vykazi spole¢nosti),
tusili, Ze banka v budoucnu zkrachuje. Tato skutec¢nost se p. Dvorakovi a p. Komrskovi
nelibila, a tak se rozhodli, Ze se osamostatni a zacali se rozhodovat, jakému predmétu

podnikani se budou vénovat.

Nakonec se obchodni partneti dohodli, Ze se budou vénovat tcetnictvi a aveéram.
Ing. Komrska mél jiz zkuSenosti s UCetnictvim a Ing. Dvofdk umél jednoduché
ucetnictvi a Gverovani. Na zaklad¢ planovaného pfedmétu podnikani vznikl i nazev

spolec¢nosti FINVEST, ktery se sklada ze dvou slov:
FIN — finance;

INVEST — investice.

4.2.2 Zalozeni spole¢nosti a jeji vyvoj

Na konci roku 1994 opustil p. Dvoidk a p. Komrska banku (asi 8 meésicu
po jejich odchodu banka zkrachovala) a 2. ledna 1995 zalozili spole¢nosti FINVEST
Ptibram s. r. 0. pod identifikaénim ¢islem 498 27 693. Kazdy ze spole¢nikii vlozil 50 %
podil ve vysi 50 000,- K¢&. Spolecnici si stanovili hrubou mzdu na 3 000,- K¢. Prvotni
sidlo spole¢nosti bylo na internaté¢ Stfedni zdravotnické Skoly v Jirdskovych sadech
v Pfibrami (soucasné Domov mladeze pfi SZS a VOS zdravotnické, Piibram I,

Jiraskovy sady 113), kde spole¢nici méli pronajatou jednu kancelar.

V obdobi vzniku spole¢nosti za¢inalo mnoho osob podnikat, a proto bylo
pro podnikatele snaz§i sehnat v oblasti ucetnictvi klienty. Prvni tydny podnikani byly
pro spolecniky velmi tézké, protoze neméli Zddnou préci. Postupem casu vsak ptichazeli
prvni klienti se z4jmem o vedeni a spolecnost délala velké mnozstvi tvér,

a tak se firmé¢ zacinalo dafit (n€ktefti z té€chto klientl jsou u spole¢nosti doposud).

Spole¢nost neustale hledala moZnosti roz$ifeni sluzeb, a tak zpocatku doslo
k poskytovani kopirovacich sluzeb studentim, které piinaselo spolecnosti cca

1 000,- K¢ mési¢n€, coz pro podnikatele znamenalo dobry ptivydélek.

Vzhledem k nartstajicimu objemu prace ptijala spole¢nost FINVEST Ptibram

Vv 1ét€ roku 1995 prvni dvé zaméstnankyné. Z diivodu rozsifovani tak bylo nutné zvétsit
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i prostory spoleénosti, a tak si firma pronajala na internatu SZS prostory,

které se skladaly ze 2 kancelafi, toalety a koupelny.

V roce 1996 nastoupil do spole¢nosti dalsi zaméstnanec a v roce 1997 dostala
spolecnost vypovéd z ndjemni smlouvy, a tak se presidlila na namésti T. G. Masaryka
1, kde zlstala az do soucCasnosti. Zprvu si zaCala spolecnost pronajimat 4 mistnosti
(3 kancelafe + kuchyika). Do téchto prostor se stéhovalo cca 5 Clenii spolecnosti

(2 majitelé a 3 zameéstnanci).

Zaméstnanci postupné prichazeli a odchazeli (dochazelo k fluktuaci
zam&stnancll  z nejruznéjSich duvodt), spoleénost zacinala mit vice zakazek,

a tak se postupem casu piikupovali nové kancelare.

Kolem roku 2002 vstoupila spolecnost do Narodni asociace pro rozvoj
podnikani (dale jen NARP). V ramci NARM se poskytovalo dotované poradenstvi
a poradaly se 14 denni kurzy pro zacinajici podnikatele. Tyto kurzy mély piedepsanou
osnovu, kterou se musely spolecnosti fidit. Kurzy délala spole¢nost pomérné casto
do doby skon¢eni dota¢niho programu. Na kurzech ptednésely pfevazné zaméstnankyné

spolecnosti Finvest.

Postupem casu také spolecnost prestala zcela délat Givéry a zaméfila se pouze
na ucetnictvi a poskytovani seminarti. V roce 2003 si ud¢lal Ing. Dvordk zkousky
na dafiového poradce a v roce 2004 uspotadal ve spolupraci s Okresni hospodéiskou
komorou v Ptibrami (dale jen OHK) prvni seminaf. Dal§i 2 seminafe byly potadany
az o rok pozdé&ji ve spolupraci s OHK.

Od roku 2007 zacal Ing. Dvorak poradat semindfe za spolecnost Finvest, piestal

vést tCetnictvim klientiim a zacal se v€novat pouze daiiovému poradenstvi.

Spole¢nost provedla také nékolik Skoleni zakladl ucetnictvi, v souc¢asné dobé
jsou v8ak vyjimecnosti a naposledy bylo Skoleni provedeno individualné pro jednu

osobu v roce 2015.
4.2.3 Dopad ekonomické krize na spoleénost

Na hospodatfeni spolecnosti se také promitla ekonomickd krize, kterd vedla
k zaniku nekterych spolecnosti, Vjehoz disledku firma ztratila nékteré klienty, jini
Klienti si zdavodu duspory finan¢nich zdroji zacali vést ucetnictvi sami,

a tak se spolecnost v roce 2009 dostala do ztraty 118 tis. K¢.
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V roce 2010 firma dosahla zisku 325 tis. K¢, ale v roce 2011 se dostala do ztraty
533 tis. K¢. V dalsim roce byl opét dosazen zisk 248 tis. K¢ a v roce 2013 dosahla

spolecnost nejvyssi ztraty a to 620 tis. K¢.

Od roku 2014 dochéazi jiz k rstu zisku spole¢nosti, pficemz v roce 2014 Cinil
zisk spolecnosti 1,058 mil. K¢ a za rok 2015 bude zisk cca 0,75 mil. K¢ (tato ¢astka

neni piesné zndma kvuli neukon¢enému tcetnictvi spolecnosti).
4.2.4 Rozdéleni roli spolec¢nikt

Od wvzniku spolecnosti se p. Komrska staral o IT spolecnosti, Ucetnictvi
spolecnosti FINVEST Ptibram, pfijimani zaméstnanct a dalsi ¢innosti spojené s fizenim
podniku, p. Dvotdk se staral o pfijmy spolecnosti (vedeni ucetnictvi a jednoduchého
ucetnictvi (pozdéji danova evidence), zpocatku tvérovani, pozd€ji seminafe a danové

poradenstvi).
4.2.5 Zména vedeni spole¢nosti

Postupem casu zaCalo dochdzet krozchdzeni nazorG  spole¢niki,
kter¢é po 10 letech spori vyustilo v odchod Ing. Pavla Komrsky. Po odchodu
Ing. Komrsky se zjistilo, Ze spolecnost je v ekonomické krizi a nemé daleko od krachu,
coz do té doby nikdo nevéd€l, vzhledem k tomu, ze Ing. Komrska vedl ucetnictvi

a finance podniku.

Po odchodu Ing. Pavla Komrsky v roce 2012 se novym jednatelem spole¢nosti
stal syn Ing. Dvofdka JUDr. Marek Dvorak, ktery zacal nové od poloviny roku 2015
provozovat V sidle spolecnosti Finvest svou advokatni kanceldf. Spojeni ucCetni
a poradenské kancelare s pravni kancelafi je dle p. Dvoraka idedlni.

4.2.6 Predmét podnikani dle Administrativniho registru ekonomickych

vrw

subjektl napfi¢ historii podniku
Pfedmétem podnikani spolecnosti r. 1995:

- Cinnost organizac¢nich a ekonomickych poradct
- ucetnické prace
- zprostfedkovatelskd ¢innost

- koup€ zbozi za ucelem jeho dalsiho prodeje a prodej v ramci Zivnosti volné
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Ptedmét podnikani od r. 2001 nahradil ptfedchozi polozky uvedené v predmétu

podnikani:

- Cinnost podnikatelskych, finan¢nich, organizac¢nich a ekonomickych poradct;

- Cinnost ucetnich poradcti, vedeni ucetnictvi;

- poskytovani software a poradenstvi v oblasti software a hardware;

- zprostfedkovani sluzeb;

- zprostfedkovani obchodu;

- velkoobchod,;

- specializovany maloobchod.
V roce 2002 byl pfedmét podnikéni spolecnosti rozsifen o:

- zemédélstvi;

- potéadani odbornych kurzi, skoleni a jinych vzdélavacich akei.
Posledni rozsifeni predmétu podnikani bylo provedeno v roce 2007, a to o:
- danové poradenstvi.

4.2.7 Logo spolecnosti

Logo spolecnosti vymyslel jednatel spolecnosti Ing Vaclav Dvorak. Na logu je
vyobrazeno jméno spole¢nosti a pod nim je 0ko, které ma v sobé korunu, vyznamem

(smyslem) tohoto loga je ,,Budeme Vam davat pozor na Vase penize.*

Obrazek 10: Logo spolec¢nosti Finvest Pribram s. r. o.

Zdroj: vlastni zpracovani
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4.3 Personalni stranka spolec¢nosti

Personalni stranka spole¢nosti je pomérné¢ jednoduchd vzhledem k velikosti
firmy.
4.3.1 Prijimani a hodnoceni zaméstnancu

Planovani pracovniki, jejich ziskavani a vybér je provadén teditelkou
spolecnosti ve spolupraci s hlavni ucetni a majiteli spolecnosti. Pii vybéru zaméstnancti
se provadi vétSinou dvoukolové vybérové fizeni. Na prvnim kole vybérového fizen
je pritomna feditelka spolecnosti a hlavni ucetni a u druhého kola, do kterého se

vyberou cca 3 kandidati, jsou pfitomni navic majitelé spolec¢nosti.

Nésledné hodnoceni a odméiovani pracovnikti urCuje feditelka spolecnosti

Vv soucinnosti s jednatelem Ing. Vaclavem Dvorakem.
4.3.2 Zameéstnanci spolecnosti

Prvotni politika zaméstnanosti spocivala v pfijimani nezkuSenych zaméstnanct
za nizké (niz$i) platy, tato skutecnost vychazela také ze skuteCnosti, ze majitelé chtéli

zaméstnance zaucit v oboru a nepfijimat je jiz se ziskanymi zlozvyky.

Ve spolecnosti dochézelo k casté fluktuaci zaméstnanci a to z nejriznéjSich
duvodu, k této skuteénosti dochazelo z velké miry pravé z divodu pomérné nizkého
ohodnoceni. V soucasné dobé ma spolecnost pomérné stabilni zameéstnance.
Tato skutecnost byla zjiSténa na zdklad¢ dotaznikového Setfeni ur¢ené¢ho ke zjiSténi

spokojenosti zaméstnancd.

Vzhledem ke stalosti zaméstnanci se ve firmé vytvofil systém odmén pro stalé
zaméstnance. Timto systémem jsou zaméstnanci motivovani k setrvani ve spolecnosti.

Tento systém je pribéZn¢ inovovan dle pozadavkl majitelt spolecnosti.

Systétm odméfovani zaméstnancli je zaloZen na zvySovani odmeén

prostfednictvim procent z hrubé mzdy takto:
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Tabulka 3: VySe odmény zaméstnanci dle odpracované doby

procentudlni priristek | souhrnna odmeéna
odpracovana doba
odmény z hrubé mzdy vypocitdvana z HM
14 mésict 10 % 10 %
26 mésict 8 % 18 %
38 mésict 6 % 24 %
50 mésict 4% 28 %
62 mésici 2% 30 %

Zdroj: fizeny rozhovor s majitelem spole¢nosti

Dale po kazdych dalSich 12 mésicich dochazi k pficitani 2 % az do vymezeného
stropu 40 %. Po 10 letech a 2 mésicich dosdhnou zaméstnanci stropu odmény 40 %

Z hrubé mzdy.

Dal$im bonusem pro zaméstnance jsou pololetni odmény, které zaviseji
na odpracované dobé¢ a kvalité¢ poskytovanych sluzeb a odmény za vykon, které jsou

stanovovany mésicné na zakladé vykazanych vynost.

Poslednim bonusem zaméstnancti spole¢nosti Finvest je pracovni doba. Kazdy
zameéstnanec spolecnosti, ktery je zaméstndn na plny Gvazek musi tydné odpracovat
40 hod., ur¢itou ¢ast této pracovni doby vSak muze odpracovat z domova. Pracovni
doba je zalozena na tom, ze kazdy zaméstnanec musi byt Vv praci od 8:00 hod.
do 14:00 hod., ve firmé vSak kazdy den musi zistat alespon 2 zaméstnanci do 16:00
hod., a tak se stfidaji v tzv. sluzbach. Kazdy zamé&stnanec je tak minimalné 1x — 2x
V tydnu v praci od 8:00 hod. do 16:00 hod.. Za kazdou takto odpracovanou sménu maji
zaméstnanci narok na tzv. zkrdcenou sménu, kterou je mozné vybrat pouze v daném

tydnu a to ve dvou variantach: 10:00 hod. — 14:00 hod., ¢i 8:00 — 12:00 hod.
4.3.3 Vzdélavani zaméstnanci

Difive zaméstnanci absolvovali pravidelna wvnitrofiremni Skoleni vedena
Ing. Vaclavem Dvotdkem. Od vzniku spolecnosti se frekvence vnitrofiremnich Skoleni
ménila a Vv soucasné dobé podstupuji zaméstnanci Skoleni Ing. Dvotdka potradané
pro vefejnost (cca 5 Skoleni rocné — DPH, dan z ptijmu fyzickych a pravnickych osob,
aktuality a dalsi) plus pfipadna dalsi skoleni potfebna k provadéni prace danou ucetni,

jedna se napft. o Skoleni na mzdy, intrastat apod.
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Dal$im zplisobem vzd€lavani je uvefejiiovani aktualit a danové poradny
na webovych strankach spole¢nosti, kde Ing. Dvorak zvefejiiuje zajimavosti a novinky
ve sféfe dani a ucetnictvi (judikaty, koordinacni vybory Ministerstva financi, odborné

&lanky atp.)
4.3.4 Organizaéni struktura spole¢nosti

Obrazek 11: Organizaéni struktura spole¢nosti

Zdroj: vlastni zpracovani

Jak je z vySe uvedeného diagramu vidét, spoleénost ma 2 majitele, feditelku,
hlavni tcetni, 8 fadovych Gcetnich a 1 asistentku. Z téchto 8 ucetnich pracuji 4 na hlavni

pomeér a 4 na ¢asteCny tvazek, ¢i dohodu o provedeni prace.

Asistentka spolecnosti ma za ukol byt nidpomocna predevSim jednateli
Ing. Vaclavu Dvordkovi a teditelce spole¢nosti pi Brazdové. Pokud je asistentka

nevytizend, tak méa dale pomahat s praci ostatnim ucetnim.
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4.4 Produkty spole¢nosti Finvest Pfibram s. r. 0. a jejich cena

Spolecnost Finvest Pfibram s. r. 0. poskytuje nasledujici sluzby:

- vedeni UcCetnictvi a danové evidence;

- vedeni mzdové agendy;

- zpétna rekonstrukce ucetnictvi;

- kontroly a prubézny dohled u samostatné vedenych ucetnictvi;
- pomoc pii vybéru Ucetni a zvySovani jeji kvalifikace;

- sluzby danového poradce;

- teSeni danové-pravnich ptipada se spolupracujicim advokatem;
- Skolici ¢innost;

- zakladani pravnickych osob

- zména formy podnikani pravnickych osob a jejich pfeména.

Cenik nabizenych sluzeb (bez DPH):

- vedeni uéetnictvi 500,- K¢/hod.
- zpracovani mezd 250 — 300,- K&/osoba
- jednorazové ucetni poradenstvi 600,- K¢/hod.
- sluzby danového poradce 2 000,- K¢/hod.
- sluzby spolupracujiciho pravnika 2 000,- K¢/hod.
- obvykla cena jednodenniho seminafe 1 200 — 1 400,- K¢/osoba
- zvlastni zakazky dle dohody

V piipad¢ cesty ke klientovi je Cas pocitan stejn€, jako Cas za poskytovanou

sluzbu. Pokud je cesta zajiStovana klientem, je za dobu cesty pocitdna polovi¢ni sazba.

Od roku 2014 spolecnost poskytuje slevu 200 K¢ na seminaf pro klienty,

kterym spolecnost vede Ucetnictvi nebo s nimi ma uzavienou poradenskou smlouvu.

4.5 Systém poskytovani sluzeb

Systém poskytovani sluzeb je vtomto odvétvi velice individudlni,
a to v zavislosti na klientech, proto spole€nost neméd vypracovdna Zadnou smeérnici

pro poskytovani Gcetnich sluzeb.
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Vedeni jednotlivych ucetnich agend klientl zavisi na jejich pozadavcich
a na zpuisobu prace jednotlivych uéetnich. Ukolem kazdého klienta je zajisténi viech
potfebnych dokladii, smluv a dalSich informaci nezbytnych ke spravnému zauctovani

dokladd z pohledu ucetniho i danového.

Spolecnost disponuje dvéma programy — Pohoda a Helios Orange. VétSina
ucetnich jednotek je uctovana v programu Pohoda, pouze nékolik klientdh ma vedené

ucetnictvi v programu Helios Orange.

4.6 Vize majitele spoleénosti o budoucim rozvoji spole€nosti

Hlavnim cilem Ing. Vaclava Dvofdka je oslabovani zavislosti spolecnosti
na ném a to jak z pohledu odbornosti, tak z pohledu piijmut. Piijmy spole¢nosti plynou
z velké ¢asti ze seminafi, které provadi Ing. Dvorak. Vhledem k tomu, ze v soucasné
dobé mé spolecnost vyssi vydaje na poskytovani Gcetnictvi, nez piijmy, tak jsou tyto

vydaje prevysujici piijmy hrazeny z pfijmul ze seminaiti Ing. Vaclava Dvortaka.

Ing. Dvorak by také ptal neustale posilovat dobré jméno spolecnost a odvadét

velmi kvalitni praci.
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5 Analyza

5.1 Analyza konkurence

Ve mésté Piibram se nachazi v soucasné dobé mnoho konkuren¢nich spole¢nosti
a zivnostnikd. Tyto firmy nabizeji vedeni Ucetnictvi a danové evidence, nckteré také
danové poradenstvi, ¢i auditorské sluzby. Nékteré spolenosti nabizeji také sluzby tplné
jiného druhu, jako napi. O.K. Software, ktery se veénuje vyvoji softwaru, Skoleni
na pocitacich a ucetnictvi, nebo MV Investic s. r. 0., ktera kromeé poskytovani ucetnich a
danovych sluzeb také provadi stavebni ¢innost (stavby a rekonstrukce). Zde je vycet

nekolika konkurencnich spole¢nosti a Zivnostnik.
5.1.1 Uréeni konkurence

Tabulka 4: Seznam konkurence v obci

vedeni ucetnictvi, danové evidence,
FRAM ucetni a danova kancelar, s. r. o.
zpracovani mezd, danové poradenstvi

auditorské sluzby, daifiové poradenstvi,
A+D help, spol. s . o. vedeni ucetnictvi a danové evidence a

jejich kontrola, zpracovani mezd

zakladani novych spolecnosti, vedeni
ELITE CZECHIA,s.r. 0. _
ucetnictvi, danové poradenstvi

celni sluzby, intrastat, vedeni tGcetnictvi a
TERANO C. A.s.r.0. datlové evidence, zpracovani mezd,

poradenstvi, autodoprava

) vedeni ucCetnictvi a danové evidence,
ADE Consulting s. r. o. ' o o
auditorské sluzby, zpracovani mezd

vedeni UCetnictvi a danové evidence,
ASCALON CZ,s.r.o.
zpracovani mezd, zakladani firem

vedeni UuCetnictvi a danové evidence,
EOS — poradenska kancelar, s. r. o. _ .
zpracovani mzdové evidence, sprava domu

Business Assistant s. r. 0. vedeni uetnictvi a dafiové evidence

vedeni Ucetnictvi, zpracovani mezd,
Pagina Pribram spol. s r. 0. ) )
spisova a archivacni sluzba
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PAGINA TAXs. r. 0. danové poradenstvi

) zakladani  firem, pravni a  ucetni
Milan Novosad )
poradenstvi

Kvétoslava Sedlackova vedeni Gcetni agendy

vedeni ucetni agendy, zpracovani mezd a
Marcela Skalikova ) ) )
ucetni poradenstvi

auditorské sluzby, vedeni tcetnictvi,
Ing. Jifi Kuba
danové poradenstvi

Ing. Alena Kohoutova vedeni Gcetnictvi a dantové evidence

Vlasta Rokosva vedeni uéetnictvi a dafiové evidence

Zdena Kafurova — ucetni a danova o .
vedeni ucetnictvi a danové evidence

kancelar

Jana Pitnerova vedeni U¢etnictvi a daniové evidence

Zdroj: webové stranky jednotlivych spole¢nosti, vlastni zpracovani

Mimo obec Pribram setaké nachdzeji dal§i spolecnosti a Zivnostnici,
ktefi poskytuji podobné sluzby, tzn. vedeni Gcetnictvi, danové evidence, zpracovani
mezd, daiiové a ucetni poradenstvi. Porovnani spolecnosti Finvest Piibram s konkurenci
neni v nekterych ptipadech lehka, vzhledem k rozdilnému pfistupu k fakturaci. Nékteré
firmy fakturuji na zakladé¢ odpracované doby, jiné maji stanovenou cenu
za zauCtovanou polozku, pficemZz nékteré spoleCnosti piihlizeni pfi uréeni ceny
za zauctovanou polozku k obratu spolecnosti.

v 7w

Cena za zauc¢tovanou polozku ma tu nevyhodu, Ze 1 v piipadé uctovani slozitého
ucetniho piipadu si uctuje spolecnost stale stejnou castku (pokud nema s klientem
sjednand jind pravidla). Pouziti této metody je vyhodné pro rychlé ucetni

pti jednoduchych ucetnich operacich.
5.1.2 Porovnani spole¢nosti Finvest Pfibram se spoleénosti FRAM

Ve mésté Piibram se nachazi ze zvySe zminénych konkurentd pouze jedna
spole¢nost uctujici také na zadklad¢ odpracovaného casu a to spolecnost FRAM ucetni
a danova kancelaf. Ostatni spolecnosti uctuji pfevazné na zakladé ceny za polozku

za zauctovany doklad.
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Tabulka 5: Porovnani cen spole¢nosti Finvest Pfibram se spole¢nosti FRAM ucetni
a danova kancelar

Finvest PFibram FRAM
vedeni ucetnictvi 500 K¢&/hod. 490 K¢/hod.
vedeni danové evidence 500 K¢/hod 490 K¢&/hod.
mzdova evidence 300 K¢/zaméstnanec 250 K¢/zaméstnanec
poradenstvi danového poradce 2 000 K¢ / hod. 1200 K¢ / hod.

Zdroj: webové stranky spole¢nosti Finvest Piibram a FRAM, vlastni zpracovani

Z vyse uvedené tabulky je zifejmé, ze spolecnost Finvest je ve vSech zminénych
sluzbach drazsi, kazda z téchto dvou spolecnosti nabizi dale také jiné sluzby, které jsou
rozdiln€ ocenény dle pravidel spolecnosti, jako je naptiiklad zpracovani dafiového
pfiznani k dani z pfijmd, ucetni a danové poradenstvi a jiné. Cena spole¢nosti FRAM
je vsak v ptipad¢ vedeni ucetnictvi a vedeni danové evidence niz$i pouze o 10,- K¢
na hodinu prace, z ¢ehoz vyplyva, Ze se jedna ziejmé o cenovou konkurenci. V piipadé
poradenstvi danového poradce je vSak rozdil vysoky a cena za hodinu daitiového
poradenstvi je ve spolecnosti Finvest o 800,- K& draz$i nez ve spolecnosti FRAM.
Ve spolecnosti ASCALON CZ ¢ini sazba za hodinu danového poradenstvi dokonce jen
1 000,- K¢.

5.1.3 Porovnani dvou spole¢nosti uctujicich cenu polozkové

V piipad€ spolecnosti uctujicich polozkoveé si ve vétSiné piipadi jednotlivé
spoleCnosti stanovuji mésiéni poplatek za uctovanou jednotku a dale pak cenu
za polozku, kterd se Casto rozliSuje podle slozitosti ucetniho ptipadu. Pro uvedeni
konkrétnich firem uctujicich na zakladé zati¢tovaného poctu polozek byly vybrany dvé

firmy — spole¢nost ASCALON CZ a spole¢nost EOS — poradenska kancelaf.

Tabulka 6: Priklad spole¢nosti uctujicich polozkové

ASCALON Cz EOS
od 990 Ké&/mésic 733 K¢&/mésic
vedeni ucetnictvi
15 — 22 K¢/pol. 15,5 —24.2 K¢&/pol.
od 550 Ké/mésic 468 K¢&/mésic
vedeni danové evidence
15— 22 K¢/pol. 10,6 — 16,7 K¢&/pol.
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mzdova evidence od 250 K¢&/zaméstnanec 221 K¢/zaméstnanec
poradenstvi dafiového poradce od 1 000 K¢ / hod. -

priznani k DPH 590 K¢ 525 K¢

ro¢ni ucetni zavérka prim. més. pausal x 1,5 od 7 200 K¢

Zdroj: webové stranky spole¢nosti ASCALON a EOS — porad. kancelaf, vlastni

zpracovani

Pii porovnéani spole¢nosti ASCALON CZ a EOS — poradenska kancelar neni
jednoznacné stanovit, kterd ze spole¢nosti ma levnéjsi sluzby vzhledem k cenovému
intervalu pfi stanoveni ceny za polozku. V piipadé pfiznani k dani z pfidané hodnoty

a mzdové evidence je levnéjsi spolecnost EOS.
5.1.4 Srovnani cen v regionu

Porovnat polozkové uréeni ceny s ¢asovym je velmi slozité a vysledek zalezi na
slozitosti jednotlivych ucetnich ptipadii. Pokud spolecnost ASCALON CZ bude uctovat
jednoduché ucetni ptipady a Gcetni stihne za dvé hodiny zauctovat 80 polozek pii cené
15 K¢ za polozku, klient zaplati 1 200,- K¢, v ptipadé spolecnosti Finvest Piibram
zaplati klient 1 000,- K¢&. Naopak pii Gctovani slozitych piipadl, nad kterymi ucetni
muze stravit mnoho ¢asu, dochazi k nevyhodé spole¢nosti ASCALON oproti firmam
uctujicim na zdklad€ odpracovaného casu. Pokud se tedy vezme piiklad, Ze Gicetni bude
uctovat slozité Ucetni pfipady a zauctuje tak za dv€ hodiny 10 poloZzek za 22,- K&
za polozku, celkovy vynos pro spole¢nosti ¢ini pouhych 220,- K¢, pro spole¢nost
Finvest je to vSak stale 1 000,- K¢.

Spolecnosti Uctujici na zakladé zauctované polozky si vSak Uctuji dalsi castky
za vykonané tikony, jako jsou napf. pfiznani k DPH a ro¢ni ucetni zavérka, a proto neni
ani pro klienty ani pro firmy jednoduché posoudit, ktera spolecnost je pii rozdilné
fakturaci drazsi. V tomto piipadé je tedy nutné posuzovat jednotlivé klienty a jejich

pozadavky na zpracovani ucetnictvi.

Ackoliv je spolecnost Finvest v urCitych sluzbach drazs$i nez nékteti jeji
konkurenti, ma mnoho zakazek a jeji kapacita pfi souCasném stavu zaméstnancl

je téméf zaplnéna.
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5.2 Analyza spokojenosti klientt

Pro ziskéani informaci o spokojenosti klientl spole¢nosti byl vytvofen dotaznik,
ktery byl poslan klientim prostfednictvim internetového dotazu a jeho vypliiovani bylo
mozné od 20. 3. 2016 do 5. 4. 2016. Tento internetovy dotaznik byl poslan 65 klientim

a jeho navratnosti ¢ini 43 %, tzn. 28 klientd.

Pro respondenty bylo jednozna¢né nejvyznamnéj$§im informaénim zdrojem
o spolecnosti doporuceni znamych a rodiny, druhé misto zaujima kontakt s majiteli.
Z tohoto pohledu vyplyva, ze je pro spolecnost dulezité poskytovat co nejkvalitngjsi

sluzby, aby ji jeji klienti doporucovali dalSim osobam.

Graf 1: Informacéni zdroj pri ziskavani klienti

Informacni zdroj pri ziskavani klientd
4% 4%

M internet
B doporuceni znamych a rodiny
m kontakt s majiteli

m skoleni

Zdroj: vlastni dotaznikové Setfeni

Druhou otazkou pro respondenty bylo: Cim Vas spoletnost zaujala?
Na tuto otazku odpovédélo 43 % klientl, Ze je spole¢nost zaujala dobrym jménem
a 43 % doporucenim. Ob¢ tyto odpoveédi spolu souviseji, protoze pokud klient véd¢l,
ze spole¢nost méa dobré jméno, zjistil to na zékladé néjaké informace od okoli. Naopak
zadného respondenta spolecnost nezaujala cenou, coz je vzhledem k mirné levnéjsi

konkurenci pochopitelné.
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Graf 2: Faktory, kterymi spole¢nost zaujala své klienty

Faktory, kterymi spole¢nost zaujala

0%

M cena

M dobré jméno

i internetové stranky
B doporuceni

m spolehlivost a dobry pfistup

Zdroj: vlastni dotaznikové Setieni
Pro urceni kritéria, které je nejdilezitéjsi pii vybéru tcetni spole¢nosti vétSina
respondentli odpovédéla, ze dobré jméno spolecnosti (50 %) a rychlost a kvalita

poskytovanych sluzeb (39 %). Cena je nejdllezitéjsim kritériem pouze pro

1 respondenta.

V ptipad¢ vSech sluzeb je nutné nesledovat pouze cenu poskytované sluzby.
Klient pfi nizsi cené ocekava stejnou kvalitu jako u sluzeb drazsich, ale kvalita sluzby
muze byt mnohem nizsi a sluzba tak nemusi splnit jeho ofekavani, napt. pokud ptjde
klient na masaz, kterd bude stat 150 K¢, ale bude z ni mit problémy, nakup této sluzby

se mu nevyplati a znovu uz k poskytovateli sluzby neptijde.

Graf 3: Nejdiilezitéjsi kritérium p¥i vybéru tucetni spole¢nosti

wewrs

Nejdilezitéjsi kritérium pri vybéru ucetni spole¢nosti
4%

M cena

M vzdalenost od sidla podniku,
Ci bydlisté

1 dobré jméno spolec¢nosti

M rychlost a kvalita
poskytovanych sluzeb

M rozhovor s majitelem

Zdroj: vlastni dotaznikové Setieni
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Pro uréeni pozice spolecnosti je nezbytné zjistit, zda jsou klienti ve spolecnosti
spokojeni, co je nejveétsi slabinou spolecnosti, jestli klienti planuji u spolecnosti ziistat
a zdali by ucetni firmu doporucili svym znamym. Na otazku, zda by Kklienti spolecnost
doporucili svym zndmym, odpovédélo ano 93 % klientl (50 % rozhodné ano, 43 %
spiSe ano), coz pro spolecnost znamenad, ze rist klientely v podniku mé velky potencial.

Pouze 1 respondent odpovedél, Ze nevi, zdali by spolecnost doporucil a 1 spise ne.

Na otazku, zda klienti ve spolecnosti planuji zlstat, odpovédélo ano 86 %
respondentl, 11 % klientl nevi a 3 %, tedy jeden respondent spiSe ne a to z ditvodu

Spatné zkuSenosti.

Na zaklad¢é velkého podilu klientd, ktefi planuji u spolecnosti ztstat Ize soudit,

ze jsou klienti ze sluzbami opravdu spokojeni i pies pfipadné nedostatky.

Graf 4: Spokojenost klientu se sluzbami spole¢nosti

Spokojenost klienti se sluzbami spole¢nosti (5 - vyborné, 4 -
velmi dobré, 3 - dobré, 2 - podprimérné, 1 - neuspokojivé)
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Zdroj: vlastni dotaznikové Setieni
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Pfi hodnoceni kvality poskytovanych sluzeb jednotlivych tcetni hodnotilo
15 klientd sluzby jako vyborné, 11 klientt jako velmi dobré a 1 klient jako dobré. Pouze
1 klient hodnotil sluzby negativné. V ptipadé sluzeb poskytovanych dafiovym poradcem

byla situace obdobnd, jen negativné hodnotili sluzby 2 respondenti.

Rychlost poskytovanych sluzeb a vstficnost a ochota vypada témét totozné

a je videt, ze klienti jsou s pristupem zaméstnancii velice spokojeni.

Rozsah poskytovanych sluzeb dosahuje nejvysSich hodnot a to je zplsobeno
rozsdhlym mnozstvim poskytovanych sluzeb v odvétvi ucetnictvi, dani a pravnich
sluzeb, diky spolupracujici advokatni kancelafi. Tato skutecnost je potvrzena také
nasledujici otdzkou €. 12., kde méli respondenti uvést dodatecné sluzby, které by v této

ucetni firmé ocenili, nikdo vSak nic neuvedl.

NejslabSim kritériem je pro klienty cena, ktera je podle nich vysoka,
a tak je primérné hodnoceni ceny na 3,4 bodu z 5.
Na zékladé celkové hodnoceni, jehoz primér je 4,36, vsak klienti cenu vzhledem

K ostatnim kvalitdm spole¢nosti akceptuji. Spolenost tak klienti hodnoti velmi

pozitivné a pouze minimum respondentl spatiuje sluzby jako Spatné.

Vzhledem Kk rozdilnému wétovani jednotlivych ucetnich firem byla klientim

polozena také otdzka tykajici se zptisobu fakturace.

Graf 5: Hodnoceni zpisobu fakturace dle klienti

Hodnoceni zpiisobu fakturace dle klienti

H fakturace za odpracovany cas
M fakturace za zauctovany pocet polozek

m fakturace za zauctovany pocet polozek,
pfi¢emz cena za polozku je stanovena

dle obratu spole¢nosti
B nevim

M je mi to jedno, zdlezi jen na kvalité
poskytovanych sluzeb

H celkova cena za sluzbu (mésicni pausal)

Zdroj: vlastni dotaznikové Setieni
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Témeét polovina klientd, 46 %, vnimé& fakturaci za odpracovany cas
jako nejspravedlivéjsi. 19 % klientd zalezi pouze na kvalité poskytovanych sluzeb
a 15 % klienth nevi. Pouze 20 % klient uvedlo jako spravedlivéjsi jiny zpusob
fakturace — 8 % mé&si¢ni pausal, ktery spole¢nost Finvest Piibram také u nékterych
klientd fakturuje a 12 % uvedlo jako spravedlivéjsi fakturaci za zauctovany pocet
polozek, kterou pouziva mnoho spolec¢nosti v regionu Ptibram. Sviij postoj k danému

zpusobu fakturace vsak klienti nezhodnotili.

Na otazku, co by klienti zlepsili na poskytovani sluzeb a s ¢im jsou nespokojeni,
odpovédél pouze jeden respondent. Tento respondent byl nespokojen s chovanim

zaméstnancu a zlepsil by jejich jednani.

Na dotaznik reagovalo 71 % muzi a 29 % zen, ktefi vlastni dohromady
46 Ucetnich jednotek. 29 % respondentii nechava spolecnosti Finvest Piibram spravovat
svou fyzickou i pravnickou osobu, 32 % pouze fyzickou a 39 % pouze pravnickou

osobu.

Graf 6: Typ uctované osoby

Typ uctované osoby

m fyzickd osoba
M pravnicka osoba

i fyzicka i pravnicka osoba

Zdroj: vlastni dotaznikové Setfeni

Pti pohledu na strukturu poctu firem jednotlivych klientil je zjevné, Ze nejvice

klient ma 1 az 2 ucetni jednotky. Pouze 11 % klient mé 3 a vice ucetnich jednotek.

44



Graf 7: Pocet ucetnich jednotek jednotlivych klienta

Pocet ucetnich jednotek jednotlivych klienta
0%

ml1
m2
m3
m4

M 5avice

Zdroj: vlastni dotaznikové Setfeni

Poslednim dtlezitym kritériem, které je tfeba zhodnotit je velikost ucetnich

jednotek, které spole¢nost Finvest Pfibram spravuje.

Na zaklad¢ dotazniku bylo zjisténo, Ze spolecnost ma ve své klientele prevazné
mikro podniky (podle clenéni Organizace pro ekonomickou spoluprici a rozvoj),
a to celych 57 %. Ctvrtinu, celych 25 %, pak tvoii velmi malé podniky od 5 do 19
zaméstnancu a pouze 18 % firem tvofi malé podniky, které¢ maji 20 — 99 zaméstnancu.
Pokud by vSak byly podniky clenény dle jiného kritéria, napt. dle Komise EU,
které berou v Givahu také obrat a aktiva firmy, spolecnost by evidovala také nékolik

sttednich a velkych podnik.

Graf 8: Struktura u¢tovanych jednotek dle velikosti podniku

Struktura uctovanych jednotek dle velikosti podniku

0%

mlaza

m5a710
m11az19
W 20az49
m50az99

m 100 a vice

Zdroj: vlastni dotaznikové Setieni
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Pii celkovém shrnuti vysledkti dotaznikti lze fici, Ze se spolecnost Finvest
Ptibram nachazi v pomémné¢ stabilni situaci, kdy jsou jeji klienti (malé a stfedni firmy)
spokojeni s poskytovanymi sluzbami a planuji u spole¢nosti zistat. Jedinym vyraznym
problémem je pro klienty cena spolecnosti, tu jsou vSak diky kvalitnim sluzbam ochotni

akceptovat a spole¢nost by doporucili také svym znamym.

Navenek tak spole¢nost ptsobi pro klienty pozitivné a spolehlivé, a proto je

tfeba se také zaméfit na vnitini stranku podniku, tedy zaméstnance a jejich spokojenost.
5.3 Rizeny rozhovor s majiteli podniku

Pro zjisténi vnimani poskytovanych sluzeb majiteli spolec¢nosti byl proveden
fizeny rozhovor s vlastniky podniku, kterym byly poloZeny stejné otazky, jako klientim
spolecnosti.

Na prvni otazku tykajici se informacniho zdroje pii ziskavani klientl ptikladaji
majitelé i klienti nejvétsi vahu doporuceni zndmych a rodiny a pouze minimalni vliv
prostfednictvim internetu. Majitelé spolecnosti ptikladaji vyS$i hodnotu jinym

informa¢nim zdrojim, mezi které fadi ptfevazné Skoleni.

Graf 9: Informa¢ni zdroj p¥i ziskavani klientu

Informacni zdroj p¥i ziskavani klienta

M postoj majiteld spolec¢nosti

M postoj klientd

internet doporuceni jiné
znamych a
rodiny

Zdroj: vlastni dotaznikové Setieni

Pti porovnani faktorti, kterymi spole¢nost zaujala a miZe zaujmout své klienty,
se majitelé 1 klienti spole¢nosti shodli na tom, Ze cena timto kritériem neni. Nejvice
dalezitymi faktory jsou dle klientd 1 majiteld firmy doporuceni a dobré jméno

spolecnosti. Vlastnici firmy opét nadhodnocuji vliv seminaii na ziskavani klientl
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pro ucel vedeni Ucetnictvi a danové evidence a to o celych 7 %. Pro klienty naopak

mirn¢ ptevazuje dobré jméno (43%) a doporuceni (43 %).

Graf 10: Faktory, kterymi spole¢nosti zaujala klienty

Faktory, kterymi spole¢nost zaujala klienty

%

B postoj majitelll spolecnosti

M postoj klientl

Zdroj: vlastni dotaznikové Setieni

Majitelé spolec¢nosti se domnivaji, Ze 80 % procent klientd by doporucilo
spole¢nost svym znamym (30 % rozhodné ano, 50 % spise ano) a pouze 20 % nevi.
Klienti jsou vSak se spole¢nosti spokojeni vice a doporucili by spole¢nost z 93 % (50 %

rozhodné ano, 43 % spiSe ano).

U zpuasobu fakturace dochéazi k rozdilnym nazorim mezi majiteli a klienty
spolecnosti. Vlastnici se domnivaji, ze 85 % klientli povazuje fakturaci za odpracovany
46 % respondentl. DalSimi hodnotami, co se mohou k této volbé ptipocitat, jsou klienti,
kteti uvedli, Ze nevédi (15 %) a Ze jim zaleZi pouze na kvalit¢ poskytovanych sluzeb
(19 %). Pti souctu vSech tfi hodnot vyjde hodnota 80 % respondentii, pro které je

fakturace za odpracovany Cas zcela piijatelna.

Jak uz bylo zminéno v ptredchozi kapitole, pfevazna vétSina klientd planuje
u spolec¢nosti setrvat, pokud se porovna hodnoceni klienti a majiteld, dochazi ke shodé.
Vlastnici predpokladaji, Ze u spole€nosti planuje zlstat 95 % klientl (85 rozhodné ano,
10 % spiSe ano) a pouze 10 % nevi. Klienti jsou z 86 % rozhodnuti u spole€nosti setrvat
(procentualni rozdéleni miry rozhodnuti je vSak rozdilné, 57 % planuje u spole¢nosti

rozhodné ziistat a 29 % spise zustat), 11 % nevi a 3,5 % u spolecnosti spiSe nezistanou.
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Graf 11: Postoj k setrvani u spole¢nosti

Postoj k setrvani u spolecnosti
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Zdroj: vlastni dotaznikové Setieni

Nasledujici Ctyfi otazky pro majitele spolecnosti byly oteviené. Na otdzku:
Co byste zlepSili na poskytovani sluzeb?, odpoveédéli zaméstnavatelé shodné.

Oba by zlepsili trvalou péci o rist profesionality zaméstnanci.

Majitelé se domnivaji, Ze klienti mohou byt nespokojeni z divodu pocitu
nedostate¢né péce a Casu ze strany jejich Ucetni, které muze byt zplsobeno velkou
vytiZenosti dané ucetni.

U otazky na dodate¢né sluzby majitelé nepovazuji zadné dalsi sluzby
za potiebné, v této otazce tedy dochazi k jednoznacné stejnému postoji s klienty.

Strukturu klienti dle pohlavi ur¢ili majitelé odhadem (70 % muzi, 30 % Zeny),
avsak témeéf presné pii srovnani s odpovéd’mi respondentti (71,5 % muzi, 28,5 % Zeny).

Struktura klientskych spolecnosti je také obdobnd u hodnoceni majiteli
odhadujicich jeji strukturu, pouze bylo vice respondentl, ktefi maji u spolecnosti
fyzickou i1 pravnickou osobu. Majitelé spolecnosti se domnivaji, Ze 50 % klienth mé

pravnickou osobu, 40 % fyzickou a pouze 10 % fyzickou i pravnickou osobu.
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Graf 12: Struktura klientskych spole¢nosti

Struktura klientskych spole¢nosti
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Zdroj, vlastni dotaznikové Setfeni

Majitelé spolecnosti se domnivaji, Ze celych 80 % klient vlastni pouze jednu
spole¢nost, pouze 54 % respondentll vSak uvedlo 1 ucetni jednotku. Naopak 2 ucetni
jednotky uvedlo 36 % klientli a majitelé se domnivaji, Ze je jich pouze 15 %. 3 a vice

ucetnich jednotek ma pouze maly pocet klienti.

Graf 13: Pocet ucetnich jednotek klientt
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Zdroj: vlastni dotaznikové Setieni

Struktura klientskych firem dle poc¢tu zaméstnancti byla posledni otazkou

fizeného rozhovoru. Majitelé zhodnotili velice podobné tuto strukturu jako klienti
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spoleCnosti. Nejveétsi rozdil vznikl u firem s 1 az 4 zaméstnanci, které uvedlo 57 %

respondenttl, majitelé vSak uvedli jen 50 %.

Graf 14: Struktura klientskych firem podle po¢tu zaméstnanci
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Zdroj: vlastni dotaznikové Setieni

5.4 SERVQUAL metoda

Pro zjisténi mezer mezi vnimanim poskytovanych sluzeb majiteli a klienty

spole€nosti byla pouzita metoda SERVQUAL, ve které byly hodnoceny kritéria

z dotazniku, kterym byla ptifazena vaha dle dtlezitosti.

Tabulka 7: Srovnani sledovanych sluzeb metodou SERVQUAL

hodnoceni
hodnocené vlastnosti sluZeb vaha priumérné pi‘epoctené mezera
klienti |majitelé | klienti | majitelé
kvalita poskytovanych sluzeb tcetni 15 4,39 4,00 65,85 60,00 |-5,85
kvalita poskyt. sluzeb dai. poradcem 15 4,36 5,00 65,40 75,00 9,6
rychlost poskytovanych sluzeb 15 4,29 5,00 64,35 75,00 110,65
vstiicnost a ochota 14 4,25 4,50 59,50 63,00 35
rozsah poskytovanych sluzeb 10 4,50 5,00 45,00 50,00 5
cena 11 343 3,00 37,73 33,00 |-4,73
celkova spokojenost 20 4,36 4,00 87,20 80,00 -7,2

Zdroj: vlastni dotaznikové Setieni
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Pti celkovém hodnoceni poskytovanych sluzeb je zfejmé, Ze majitelé spolecnosti
nadhodnocuji poskytované sluzby, a to o 10,97 bodu. Nejvice nadhodnocena je rychlost
poskytovanych sluzeb, kterou majitelé spole¢nosti hodnoti 5 body z 5, pii¢emz klienti je
hodnoti 4,29 body. Druhé nejvys$si nadhodnoceni Ize pozorovat u kvality
poskytovanych sluzeb danovym poradcem, které majitelé hodnoti 5 body a klienti

Vv priméru 4,36 body.

Naopak k podhodnoceni doslo u kvality poskytovanych sluzeb, ceny a celkové
spokojenost. Majitelé spolecnosti ohodnotili kvalitu poskytovanych sluzeb ucetnimi
4 body a klienti v priméru 4,39 body, tzn. 1épe nez sluzby poskytované danovym
poradcem. Celkova spokojenost klientli je hodnocena respondenty primérné 4,36 body,
majitelé vSak hodnoti celkovou spokojenost klientli 4 body, a tak dochédzi k mezete
7,2 bodu. Tato skutecnost je pozitivni informaci pro vedeni spole¢nosti, protoze klienti

jsou vice spokojeni, nez se domniva vedeni firmy.
5.5 Analyza spokojenosti zaméstnancu

Pfi  poskytovani sluzeb je nejdalezitéjSim kritériem lidsky faktor,
a proto je nezbytné, aby zaméstnanci byli spokojeni a poskytovali tak kvalitni sluzby.
V ramci této bakalarské prace byl proto vytvofen dotaznik pro zaméstnance,
ktery zjiStuje spokojenost zaméstnancii, jejich ndzory na fizeni sluzeb a zamétuje

se také na pfipadné navrhy zmén jednotlivych zaméstnanc.

Tento dotaznik méa 15 otdzek a byl piedlozen vSem 11 zaméstnankynim

Kk vyplnéni. Navratnost tohoto dotazniku byla 100%.

Prvni otdzka dotazniku je zaméfena na délku setrvani zaméstnancii u spole¢nosti

Finvest Pfibram, a tim ke zji§téni stalosti zaméstnanct.
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Graf 15: Délka pracovniho poméru jednotlivych zaméstnanci

Délka pracovniho poméru jednotlivych zaméstnanci
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Zdroj: vlastni dotaznikové Setieni

Ve spolecnosti se nachazi vice nez 50 % zaméstnanct, ktefi u spolecnosti pracuji

vice nez 6 let, celych 37 % u spole¢nosti pracuje dokonce vice nez 10 let.

Krat$i dobu nez 5 let pracuje ve spolecnosti 36 % zaméstnancti, tzn. 4 osoby.
Z této skuteCnosti lze vyvodit, ze pracovni kolektiv je pomérné staly a dochazi

k obmé&nam zaméstnancu setrvavajicich ve spole¢nosti kratsi dobu.

Nasledujici otazky byly zaméfeny na to, zdali jsou zaméstnanci ve spolecnosti

spokojeni, na dostate¢né proSkoleni pro vykon své prace a motivaci.

Graf 16: Postoj zaméstnanct k vybranym skute¢nostem

Postoj zaméstnanci k vybranym skute¢nostem

M spokojenost ve spolec¢nosti

M dostatecnost proskoleni
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rozhodné spiSeano  nevim spise ne rozhodné
ano ne

Zdroj: vlastni dotaznikové Setieni
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Zvyse uvedené¢ho grafu je patrné, Ze vice nez polovina zaméstnancii
je ve spolecnosti spokojena — 7 z 11 osob. 4 osoby jsou vSak ve spolecnosti
nespokojené, coz je V takto malém kolektivu zna¢ny problém. Z tohoto diivodu byla
zaméstnancim také poloZena otdzka, zdali existuje néjaky problém, ktery jim
znemoziuje praci. 7 zaméstnanct uvedlo ne, 2 uvedli, ze jim brani Spatné mezilidské

vztahy, 1 hlu¢nost kolegli a 1 zamé&stnanci vadi feSeni nedilezitych véci ve spolecnosti.

8 z 11 zaméstnanct bylo dle vlastniho nazoru dostatecné proskoleno pro kvalitni
poskytovani sluzeb. Tato hodnota by vSak méla byt vyss$i vzhledem k narocnosti
znalosti pozadovanych po jednotlivych pracovnicich. Pokud se porovna mnozstvi
zaméstnancu, ktefi jsou ve spoleCnosti vice nez 6 let a absolvovali pravidelna interni
Skoleni, ktera se jiz nepotadaji, s poctem zaméstnanci, ktefi byli dostate¢né zaskoleni,
dojde se k podobnému pocétu. Zaméstnanci, kteti jsou ve spolecnosti déle nez 6 let
je 7 a zaméstnancu, ktefi absolvovali dostate¢né zaSkoleni 8, Ize tedy tvrdit, Ze vétSina
dostate¢n¢ zaSkolenych zaméstnancti je ve spolecnosti déle a v soucasné dobé neni

kladen tak velky diiraz na zaSkolovani novych zaméstnanci.

Nézor na dostatecnou motivaci zaméstnancii je vyrovnany, 4 zaméstnanci
si mysli, ze jsou dostatecné¢ motivovani, 4 nejsou a 3 nevédi. Na tuto otdzku navazuje

poradi faktorti motivujicich zaméstnance k praci.

Graf 17: Poradi jednotlivych Kkritérii pro motivaci k praci

Poradi jednotlivych Kritérii pro motivaci k praci
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Zdroj: vlastni dotaznikové Setieni

Dle vySe uvedeného grafu je pro zaméstnankyné nejvys$i motivaci plat

a pracovni doba, kterd je pro zaméstnankyné zvyhodnéna a pevnd pracovni doba
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je stanovena pouze od 8 do 14 hod. s moznosti ostatnich pracovnich hodin z domova,
jak bylo zminéno jiz vySe.

Profesni rust, tedy dilezitost vzdélani pro samotnou ucetni, je druhym nejvice
motivujicim kritériem pro ucetni. Hodnota motivace profesnim rustem je nesmirné
dilezita, vzhledem Kk promitani se profesnich kvalit do odvadéné prace. Pokud
pro jednotlivé ucetni bude diilezité odvadét svou praci co nejkvalitnéji a mit co nejSirsi
znalosti, bude moci firma poskytovat mnohem kvalitngjsi sluzby. Az v posledni tadé

zamestnance motivuji pololetni prémie, odmény za fakturacni vykon a pochvala.

Vzhledem k vyssi motivaci zaméstnancu k praci, je nezbytné neustale stimulovat
zéjem pracovnikil o praci a to nejen prostfednictvim penéz (plat, odmény, prémie,

vvvvvv

vzdélavanim, pochvalami, team buildingy apod.

V kazdé malé spolecnosti, ktera ma dobfe fungovat, je dulezité, aby spolu
zaméstnanci dobfe vychazeli a tahli tzv. za jeden provaz, proto byl v dotazniku

zjistovan nazor na vztahy v kolektivu.

Ani jeden ze zaméstnancu neuvedl, Ze jsou vztahy v kolektivu velmi dobré,
73 % respondentt si vSak mysli, Ze jsou vztahy na pracovisti v potadku, pouze 27 %

zameéstnanct, tedy 3 osoby si mysli, Ze vztahy na pracovisti jsou napjaté, ¢i neptatelské.

V tomto ohledu spolecnost nevykazuje Spatné vysledky a zaméstnanci spolu
zfejmé vychazeji, ale vzhledem k tomu, Ze pouze 18 % si mysli, Ze jsou ve firmé& dobré
vztahy, je tieba na mezilidskych vztazich zapracovat, aby dochézelo k vétsi soudrznosti

kolektivu a vétsi efektivnosti prace pii spolupraci jednotlivych ¢lenti kolektivu.

Graf 18: Vztahy v kolektivu

Vztahy v kolektivu

m dobré
M primérné
napjaté

M nepratelské

Zdroj: vlastni dotaznikové Setieni
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Dale byly zaméstnancim polozeny otdzky tykajici se poskytovani sluzeb.

Zamé&stnancim byla polozena stejnd otazka, jako klientim spolecnosti,

vvvvvv

vvvvvv

a kvalita poskytovanych sluzeb.

Pfi porovnani s odpovéd'mi klientd 1ze zjistit, ze 36 % zaméstnanci povazuje

pro které je urcujici cena je mnohem niZzsi.

Graf 19: Hlavni prednosti spole¢nosti dle zaméstnancu
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Zdroj: vlastni dotaznikové Setieni

Hlavni pfednosti je dle zaméstnanct kvalita poskytovanych sluzeb, dobré jméno
spoleCnosti a vstficnost a ochota persondlu. Tyto tii kritéria se shoduji s udaji

uvedenymi zékazniky spolecnosti.
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Graf 20: Hlavni nedostatky spolecnosti dle zaméstnancii
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Zdroj: vlastni dotaznikové Setieni

Naopak nedostatky si neuvédomuje vétSina zaméstnanct a dva zaméstnanci jako
nedostatek uvedli kvalitu poskytovanych sluzeb. 2 zaméstnanci také uvedli jiné
nedostatky, jeden uvedl jako nedostatek mnoho malych firem v soucasné klientele
a v zavislosti na této skutecnosti vice spole¢nosti na jednu ucetni, coz v dusledku pak
znemoznuje kvalitni odvedeni prace, druhy respondent svou odpovéd’ nezdavodnil.
Pouze jeden =zaméstnanec uvedl jako hlavni nedostatek cenu spolecnosti,

ta je vSak pro klienty nejvétsim problémem.

Na otdzku, zda by zaméstnanci ve spolecnosti néco zmeénili, odpovédeli
4 respondenti nevim a 7 respondentii ano. Nazor na zménu nevysvétlili 2 respondenti,
4 respondenti uvedli vztahy na pracovisti a 2 pfistup k zaméstnanciim (1 respondent
uvedl pfistup k zaméstnanciim i1 vztahy na pracovisti). Na zdkladé téchto odpovédi
je opét potieba poukazat na ne pfili§ dobré vztahy v kolektivu, na kterych by méla

spolecnost zapracovat a zlepsit tak pracovni prostiedi pro své zaméstnance.

Pti hodnoceni jednotlivych kritérii pro uréeni kvality poskytovanych sluzeb
zaméstnanci vyhodnotili nejpozitivn€ji vstiicnost a ochotu zaméstnanct, rozsah
poskytovanych sluzeb, ktery ve spoleCnosti zahrnuje tucetni a dafové sluzby
a také spolupracujici advokatni kancelaf. Ttetim nejlépe vyhodnocenym kritériem
je podle zaméstnanci rychlost poskytovanych sluzeb. Celkovy nazor na spole¢nost
se podle nazori zaméstnancl nachdzi mezi 3 a 4, tzn. ndzor na sluzby spolecnosti je

dobry az velmi dobry. Zaméstnanci tak hodnoti celkovou spokojenost s poskytovanymi
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sluzbami negativnéji nez klienti, u kterych ma celkova spokojenost v priméru hodnotu

4,36 bodu.

Pokud se porovna nazor na kvalitu poskytovanych sluzeb G¢etnimi a dafiovym
poradcem, je nezbytné vyvodit zavér, Ze zaméstnankyné pokladaji sluzby datiového

poradce za kvalitnéjsi.

Z vybranych kritérii zaméstnanci hodnoti nejvice negativné cenu, z cehoz
vyplyva, Ze ji povazuji za vysokou. Spolecnost fakturuje klientim 500,- K¢ za 1 hodinu
prace, coz je pit porovnani s konkurenci fakturujici na zékladé odpracovaného Casu
mirné vyssi Castka. V tomto ohledu spatiuji stejny problém jako klienti,
kteti vyhodnotili cenu také nejhiife ze sledovanych kritérii.

Graf 21: Hodnoceni kvality poskytovanych sluzeb spolecnosti (5 - vyborné, 4 -
velmi dobré, 3 - dobré, 2 - podprimérné, 1 - neuspokojivé)

Hodnoceni kvality poskytovanych sluZeb spole¢nosti (5 -
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Zdroj: vlastni dotaznikové Setieni

Dalsim dotazem tykajicim se urcovani ceny je zpusob fakturace,

v

ktery  zaméstnancim  pfijde  spravedlivéjsi.  Nejvice respondentli  uvedlo
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jako spravedlivéjsi fakturaci za odpracovany cas, kterou spolecnost vyuziva. Pouze
2 pracovnici uvedli fakturaci za zauctovany pocet polozek. 1 respondent uvedl
také malo pouzivany systém fakturace za zauctovany pocet polozek, pii stanoveni ceny

za polozku podle obratu klienta.

Posledni dvé otdzky pro zaméstnance byly oteviené a tykaly se navrhu

na zlepSeni v systému poskytovani sluzeb a dotaz na ptipadnou nespokojenost ve firmé.

U otéazky na zlepseni poskytovanych sluzeb vétSina respondentti uvedla, ze nevi,
byla zde vSak zminéna vyssi zastupitelnost ucetnich, ktera je v pfipadé€ spolecnosti
Finvest Pfibram minimdalni, a tak zaméstnanci museji svou praci udélat v piipadé
nemoci z domova. Dale vétsi zapojeni asistentky, tzn. jeji vétsi Casové zatizeni a pomoc
ucetnim prostfednictvim docasné pracovni sily béhem obdobi uzavirdni ucetnictvi
jednotlivych firem (leden — bfezen). Dal§im ndvrhem na zlepSeni je vybér odbornych
ucetnich, které maji byt specialistkami na urcity okruh — danova evidence, mzdy,
neziskové organizace. Poslednim podnétem ke zlepSeni sluzeb je vstficnéjsi chovani

ke klientim od nékterych ucetnich.

V ptipadé nespokojenosti zaméstnanct ve firmé uvedli pracovnici $patné vztahy
na pracovisti, zvySend administrativa, ktera je pro potieby spolecnosti zbyte¢na,
rozdilné zatizeni jednotlivych ucetnich, kvalita zaskoleni novych zaméstnanct, rozdilny

pfistup k zaméstnanctim ze strany vedeni a nespolehlivost ze strany nékterych klientt.

Z dotazniku lze vyvodit, Ze zaméstnanci povazuji sluzby poskytované firmou
za kvalitni, nejvétSim problémem, které dle zaméstnancl na pracovisti je,
jsou mezilidské vztahy, které na pracovisti nejsou nejlepsi. Z tohoto pohledu lze
majitelim podniku doporucit snahu o zlepSeni kolektivnich vztahi prostfednictvim
riznych spole¢nych akci. Pro majitele by mélo byt dualezité pfijit na davod,
ktery zpusobuje tyto $patné vztahy a snazit se jej odstranit, aby tak zaméstnanci mohli

Vv piijemném prostiedi vykonavat svou praci.
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6 Navrhova cast

Na zaklad¢ dotaznikového Setieni bylo zjisténo, Ze  spole¢nost
Finvest Pfibram s. r. o. je stabilni spolecnosti poskytujici kvalitni sluzby, kazda

spole¢nost ma vSak vzdy prostor pro zlepSovani.

Faktory, které jsou podstatné pro spokojenost a loajalitu klientd k podniku,

jsou predevsim:

- kvalita poskytovanych sluzeb jednotlivymi ucetnimi;

- kvalita poskytovanych sluzeb danovym poradcem;

- nov¢ také kvalita poskytovanych sluzeb spolupracujicim advokatem;

- rychlost poskytovanych sluzeb;

- vstficnost a ochota zaméstnancii a majitelti spolecnosti;

- pfiméfena cena.

Kvalita poskytovanych sluzeb Ucetni spoleCnosti a rychlost poskytovanych

a hlavné danovych zdkond, a také dodrZzovani zakonem stanovenych termini, které jsou
uréeny pro odvod jakékoliv dan€. Z tohoto diivodu je nezbytné se zaméfit na posilovani
danych faktori, ¢ehoz 1ze dosdhnout kvalitnim zau€ovanim a neustalym proskolovanim

zaméstnanci, které povede k jejich vysoké odbornosti.

V piipadé Skoleni majitelem spolecnosti se pro firmu nebude jednat o vydaj,
Vv pfipad€ ostatnich Skoleni se vSak nejednd o zanedbatelnou c¢astku. Pokud se zvazi
primérnd cena jednoho Skoleni, ktera ¢ini v regionu Pfibram pftiblizn¢ 1 500,- K¢
bez DPH, jedna se o vydaj 15000,- K¢ pro vSechny tcetni (ucetni, hlavni ucetni,
feditelka spole¢nosti) bez ptipadnych vedlejSich nakladt. Téchto Skoleni je vSak potieba

za obdobi jednoho roku nékolik.

Vstiicnost a ochota zaméstnanci a majitelii spolecnosti je samoziejmé také
velmi dulezitym faktorem ovliviiujicim loajalitu klientd, tak jako v jakémkoli podniku.
Pokud zaméstnanci, ¢i majitelé nebudou projevovat dostatecnou péci o své klienti,
klienti budou citit poskytované sluzby jako nedostatecné a budou hledat jinou ucetni

spolecnost.
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Nejhtife hodnocenym kritériem u spoleCnosti je cena, kterou vSak klienti
vzhledem ke kvalité¢ poskytovanych sluzeb jsou ochotni respektovat, je vSak dilezité

Ji V soucasnosti vyraznym zpusobem nezvySovat, aby nedoslo k odchodu klientu.

Na vSechny vysSe uvedené faktory je nezbytné brat zietel a snazit se i nadale

zkvalitilovat poskytované sluzby, a tak posilovat loajalitu a spokojenost klient.

Nejvétsi podil kvality téchto faktorGi predstavuji pravé zaméstnanci, proto
je nezbytné, aby byli zaméstnanci spokojeni a odvadéli svou praci co nejkvalitnéji.
Na zaklad¢ dotazniku zaméieného na spokojenost zaméstnanci vSak bylo zjisténo,
ze existuji problémy v kolektivu, které mohou ovliviiovat kvalitu poskytovanych sluzeb.
Dalsim problémem je, ze vétsi ¢ast zaméstnancli neni dostateéné motivovand, ¢i nevi,

jestli je dostatecné motivovana.

Pro zlepSeni vztahli zamé&stnancii a zarovei 1 vyS§i motivaci k praci jsou dilezité
nasledujici ¢innosti:
- pravidelné setkavani zaméstnanci brainstormingového typu;

- team building;

- proskolovani zaméstnancu.

Vzhledem ke zcela stejnému profesnimu postaveni zaméstnanci je opét
zminovano Skoleni zaméstnanci, které by meélo vést ke stejné profesni urovni
jednotlivych uc€etnich. Rozdilné znalosti jednotlivych Ucetnich vedou v disledku
K rozchazeni nazori zaméstnancl a piipadnym sporiim, proto je i tohoto pohledu

dilezité apelovat na vzdélavani zaméstnancu.

Zaméstnanci absolvuji 3x rocné spolecné akce - vikendovy vylet, vanoc¢ni
vecirek, oslavu konce zavérkového obdobi. VSechny tyto akce nejsou v pravém slova
team building, vzhledem ktomu, Ze jsou absolvovany s rodinami jednotlivych
zamé&stnancl, a tak nedochazi k vyraznému prohlubovani vztahii mezi zaméstnanci.
Kazdy zaméstnanec, ktery se ucastni vikendového vyletu, jede spolecné se svym
partnerem a ptipadné také détmi. Ze skupiny 14 osob (12 zaméstnanct a 2 majitell) se
tak stane skupina o poctu minimaln€ 30 osob, ve které je jiz slozité vymyslet spole¢né
aktivity. I na této spolecné akci tak dochazi k rozdé€lovani kolektivu na skupiny

a nevede tak ke zlepSeni vztahi v kolektivu.

Pro zlepSeni vztahli a soudrznosti kolektivu by tak bylo vhodné absolvovat team
building pouze ¢leny spolecnosti, aby doslo k jejich sblizeni. Vhodné by byly spole¢né
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hry, pfi kterych zaméstnanci museji spolupracovat jako tym a prohlubovat

tak vzajemnou divéru ve své kolegy.

Pti poradani team buildingové akce pouze pro zaméstnance by doslo také

k uspote prostiedki. Kalkulace pii hrazeni veskerych vydaju spoleénosti by tak mohla

byt nasledujici:
- ubytovani Penzion Novy Rybnik (Obofiste) 790,- K¢/osoba/noc;
- stravovani 500,- K¢/osoba/den;
- celkové naklady na osobu 1 290,- K¢&/osoba/den.

Za dva dny by tak pfipadal vydaj za jednoho zaméstnance 2 580,- K¢, tzn.
za cely kolektiv 36 120,- K¢. K této castce je nutné pripocitat spole¢né aktivity,
jako naptiklad prondjem volejbalového htiste 400,- K¢ (100,- Kc/hod.), prondjem
tenisového kurtu 600,- K¢ (100,- K¢/hod.) a piipadné dalsi aktivity. Pii se¢teni dalsich
vydaji v hodnoté 2 880,- K¢ je vysledna ¢astka 40 000,- K¢, kterd mize byt navysSena

o dalsi ptipadné akce.

Pro spoleénost se tak nejedna o levnou zalezitost, pro zlepSeni vztahd v Kolektivu
by vSak penize obétovat méla, navic pfi zredukovéani poctu osob zlicastnénych na team

buildingu dojde ke snizeni vydajt.

Pravidelna setkavani zaméstnancl brainstormingového typu jsou vhodna nejen
pro zlepSeni vztahi v kolektivu, ale také pro zvySeni loajality a motivace jednotlivych
zamé&stnancl. V oblasti Ucetnictvi, kde se klade velky dlraz na samostatnost
jednotlivych zaméstnanct, je dilezité ukazat zaméstnanciim, ze jsou pro firmu duleziti

a mohou také ovliviiovat jeji vyvoj.

V tomto sméru je dulezité, aby vedeni spole¢nosti opravdu bralo v potaz postoje
a nazory zaméstnancu a zvazovala jejich realné promitnuti do podnikani. Pokud by tato
setkani probihala, zaméstnanci se vyjadiovali k sou€asné situaci v podniku, ale nevidéli

zadnou odezvu, neméla by tato setkani zddnou hodnotu.

Pro firmu je tedy nezbytné zkvalithiovat vztahy v podniku za G¢elem poskytovani

co nejkvalitnéjsich sluzeb v co nejpiijemnéjSim prostiedni pro klienty i zaméstnance.
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7 Zaver
Pro kazdou spolecnost na trhu, by mélo byt dilezité poskytovat kvalitni sluzby,

¢i prodavat kvalitni vyrobky, a tak je nezbytné zjistovat, zdali tomu tak opravdu je.

Hlavnim cilem této bakalafské prace bylo zanalyzovani podminek, aktudlni
nabidky a poptavky po ucetnich sluzbach. Na zakladé srovnani konkurence v regionu
Ptibram bylo zjisténo, ze spolecnost je sice mirné¢ draz§i nez znaCna cCast jeji
konkurence, ale vzhledem ke kvalit¢ poskytovanych sluzeb, ji klienti akceptuji.
Spolecnosti je na trhu jiz 20 let a za tuto dobu si vybudovala dobré jméno a silnou
pozici na trhu ucetnich firem, a tak lze fici, Ze ma spolecnost stabilni pozici s vysokym

potencidlem k rastu.

Kvalita poskytovanych sluzeb byla zjistovana na zakladé dotaznikového Setieni.
Dotaznikovym Setfenim mezi klienty bylo zjisténo, ze kvalita poskytovanych sluzeb
spoleCnosti Finvest Piibram s. r. 0. je na vysoké urovni a prevazna vétSina klientl
planuje u spolecnosti nadale zustat. Pii pohledu na strukturu klientskych firem bylo
zjisténo, Ze spolecnosti Finvest Ptibram poskytuje sluzby pfevazné pro mikro a malé
podniky, pro které se nevyplati zaméstnavat vlastni ucetni. Pro stfedni podniky vedeni
ucetnictvi externim zptisobem neni vyhodné at uz z pohledu vysokych nakladd,

tak z pohledu nepfitomnosti t¢etni v podniku.

Pro zjisténi rozdili mezi nazory majiteld a klientll spole¢nosti byla provedena
analyza SERVQUAL, na ziklad¢ které bylo zjiSténo, Ze majitelé spolecnosti
nadhodnocuji sluzby spolecnosti a to predevS§im v rychlosti poskytovanych sluzeb
a kvality poskytovanych sluzeb danovym poradcem. Naopak k podhodnoceni ze strany
majiteld dochdzi u kvality poskytovanych sluzeb jednotlivymi ucetnimi a celkové
spokojenosti klientli. Pfi zhodnoceni celkové spokojenosti klientd lze tedy fict,

Ze je spolecnost v lepSim postaveni, nez si majitelé mysli.

Vzhledem Kk neodmyslitelnému faktoru u poskytovani sluzeb — lidé, byla
zjistovana spokojenost zameéstnankyn spolecnosti. Pro poskytovani velmi kvalitnich
sluzeb je pro majitele spolecnosti zajistit nejen dostatecnou kvalifikaci zaméstnanct,
ale také pfijemné pracovni prostiedi, to je vSak ve spoleCnosti Finvest Piibram
nejvétsim problémem, ktery mize znemoznovat maximalni kvalitu odvadéné prace.

Jako zaméstnanec spolecnosti se domnivam, Ze Spatné vztahy ve firmé vznikaji
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pfevazné ze dvou divodli — Spatného vztahu mezi vedoucimi pracovniky (feditelkou

spole¢nosti a hlavni tcetni) a jednim zaméstnancem.

Pro zlepSeni vztahli ve spolecnosti jsou v navrhové ¢asti uvedeny spolecné akce,

jako napf. team building, které mohou pomoci pfi spojovani zaméstnancti do kolektivu.

Spole¢nost Finvest Ptibram z celkového pohledu tak piisobi pro vnéjsi okoli jako
stabilni spolecnost poskytujici svym klientim velice kvalitni sluzby. Tuto myslenku
sdili také zaméstnanci a majitelé podniku, jedinym vyraznym nedostatkem jsou podle
zamé&stnanci mezilidské vztahy a motivace k praci. Tato prace tak muze slouzit jako
podnét majitelim spolecnosti ke snaze o zlepSeni mezilidskych vztahi zaméstnanct

a o vétsi loajalitu jednotlivych zaméstnancil.
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8 Summary

This bachelor thesis is focused on service management in the selected
accounting company Finvest Pfibram s. r. 0. The paper analyses conditions, actual

supply and demand for accounting services in the Pfibram region.

The selected company is located in the center of Pribram — T. G. Masaryka
square no 1. It is a stable company with the experiences in accounting and taxes
advisory of 20 years. The firm provided accounting services for small companies and

tradesmen and accounting and tax advisory for everybody.

The theoretical part explains the basic concepts in service management such as a
definition, characteristics, distribution of services and others.

Practical part describes the selected accounting company from Ptibram and its
competitors. There are compared methods for invoicing — invoicing for the worked time
(Finvest Ptibram and FRAM — accounting and tax office) and invoicing for billed items
(ASCALON CZ and EOS — advisory office).

There is utilised field research — a questionnaire survey for clients and
employees and a guided interview with the owners of the company. Based on this

information SERVQUAL analysis is elaborated.

It is necessary for the company to provide quality services and therefore the
questionnaire on customer satisfaction was prepared. On the basis of this information

we can find that the most of clients are satisfied with provided services.

Next there were analysed important conditions for satisfaction of the employees
of the company and their opinion for provided services. The employees have positive
attitude on provided services. There are two troubles — motivation and interpersonal
relationships in the team. Since relationships in collective could significantly affect the
quality of provided services, it is necessary to pay attention to improve it for example
throw team buildings and regular meeting of employees.

Key words: service management, accounting company, management, marketing, market

conditions, analysis
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POSKYTOVANI UCETNICH SLUZEB SPOLECNOST] FINVEST PRIBRAM ... Stranka¢.1z8
PRILOHA 1

Upozornéni: Je zobrazen néhled na dotaznik, ve kterém nedochazi k ukladani dat. Pokud chcete
dotaznik vyplnit, kliknéte zde (https://www.survio.com/survey/d/T2F6A7Q1X5G2M5A1V).

POSKYTOVANI UCETNICH
SLUZEB SPOLECNOSTI FINVEST
PRIBRAM S. R. O.

Dobry den,

jmenuji se Pavla B&hava a jsem studentkou 3. ro¢niku Ekonomické fakulty Jihoceské univerzity v
Ceskych Budé&jovicich. V rdmci své bakalaFské prace s nazvem Rizeni sluzeb ve zvoleném
podniku provadim vyzkumné Setfeni. Prosim Vas o vypInéni dotazniku, tykajiciho se tohoto
tématu. Veskeré udaje jsou anonymni a budou pouZity pouze pro tuto praci a budou zpétnou
vazbou pro spole¢nost Finvest Pfibram s. r. o.

Pfedem Vam dékuji za Vas cas

Jak jste se dozvédél(a) o spole€nosti Finvest Pfibram s. r. 0.?

internet

doporuceni znamych
jiné

Napiste vlastni odpovéd

Zbyva 100 znaku

Cim Vas spole¢nost zaujala?
cena
dobré jméno
internetové stranky
doporuceni

jiné

http://www.survio.com/survey/d/T2F6 A701X5G2M5A1V ?preview=1 14.4.2016



POSKYTOVAN{ UCETNICH SLUZEB SPOLECNOSTI FINVEST PRIBRAM ... Stranka¢.2z8

Zbyvd 100 znakd

Jaké kritérium pro Vas bylo nejvice rozhodujici pfi vyb&ru ucetni
spolecnosti?

cena
vzdalenost od sidla podniku, ¢i bydlisté
dobré jméno spolenosti

rychlost a kvalita poskytovanych sluzeb
jiné

Napiste vlastni odpovéd

Zbyvd 100 znakd

4
Doporucil(a) byste spolecnost svym znamym?

rozhodné ano
spiSe ano
nevim

spiSe ne

rozhodné ne

Ohodnoftte prosim Vasi spokojenost se sluZzbami spolecnosti (od 5 -
vyborné, 4 - velmi dobré, 3 - dobré, 2 - podprumérné, 1 -
neuspokojivé)

http://www.survio.com/survey/d/T2F6 A7TO1X5SG2MSA1V ?preview=1 14.4.2016



POSKYTOVANI UCETNICH SLUZEB SPOLECNOSTI FINVEST PRIBRAM ... Stranka¢&.3z8

kvalita poskytovanych sluZeb Vasi tucetni
1

2

kvalita poskytovanych sluZeb dariovym poradcem
1

2

rychlost poskytovanych sluzeb

1

2

vstficnost a ochota
1

2

rozsah poskytovanych sluzeb

http://www.survio.com/survey/d/T2F6A701XSG2M5A1V ?preview=1 14.4.2016



POSKYTOVANI UCETNICH SLUZEB SPOLECNOSTI FINVEST PRIBRAM ... Stranka & 4z 8

cena

celkova spokojenost
1

2

6

Jaky zpusob fakturace Vam pf¥ijde spravedlivéjsi a jakou
preferujete

fakturace za odpracovany cas
fakturace za zauctovany pocet poloZek

fakturace za zalctovany pocet poloZek, pfiCemz cena za poloZku je stanovena dle
obratu spole¢nosti

nevim

http://www.survio.com/survey/d/T2F6A701X5G2M5A1V ?preview=1 14.4.2016



POSKYTOVANI UCETNICH SLUZEB SPOLECNOST] FINVEST PRIBRAM ... Stranka ¢. 5z 8

je mi to jedno, zaleZi jen na kvalité poskytovanych sluzeb
jiny
Napiste vlastni odpovéd

Zbyvd 100 znakd

7

Uvedte divod své odpovédi v pFfedchozi otazce

/" Napiste odstavec

Zbyvd 1500 znakd

8
Planujete zlstat u spolecnosti?

rozhodné ano
spise ano
nevim

spise ne

rozhodné ne

9

Pokud u spolecnosti Finvest PFibram s. r. 0. neplanujete zUstat,
uvedte divod

¢/ Napiste odstavec

http://www.survio.com/survey/d/T2F6A701X5G2M5A1V ?preview=1 14.4.2016



POSKYTOVAN{ UCETNICH SLUZEB SPOLECNOSTI FINVEST PRIBRAM ... Stranka &. 6z 8

Zbyvd 1500 znaki

10
Co byste zlepsil(a) na poskytovani sluzeb?

/' Napiste odstavec

Zbyva 1500 znakd

1

Je néco, s €im jste u spolecnosti nespokojeni (uvedte konkrétni
divody)?

¢/ Napiste odstavec

Zbyva 1500 znakd

12

Jaké dodatecné sluzby byste u spolecnosti ocenil(a)?

/" Napiste odstavec

Zbyvd 1500 znakd

13

http://www.survio.com/survey/d/T2F6 A701X5G2M5A1V ?preview=1 14.4.2016



POSKYTOVANI UCETNICH SLUZEB SPOLECNOSTI FINVEST PRIBRAM ... Stranka .7z 8

Pohlavi

14
Typ uctované osoby

fyzicka osoba
pravnicka osoba

fyzicka i prévnicka osoba

15

Kolik ucetnich jednotek Vam spolecnost Finvest Pfibram s. r. o.
spravuje?

3
4

5 avice

16

Kolik zaméstnanci ma Vase spolecnost?

11-19

20-49

http://www.survio.com/survey/d/T2F6A701X5G2MS5A1V ?preview=1 14.4.2016



POSKYTOVANI UCETNICH SLUZEB SPOLECNOSTI FINVEST PRIBRAM ... Stranka¢. 8z8

50-99

100 a vice

17
Jak dlouho jste u spolecnosti Finvest Pfibram s. r. 0.?

méné nez rok
1 -3 roky
3-5let
6-10let

vice nez 10 let

ODESLAT DOTAZNIK

Vytvofte si vlastni dotaznik (http://www.survio.com/cs/?

source=survey footer&medium=link&term=survey link) zdarma v Survio
(http://www.survio.com/cs/vlastnostizsource=survey footer&medium=link&term=brand) Vam
pomuze

http://www.survio.com/survey/d/T2F6 A7TO1X5G2MSA1V ?preview=1 14.4.2016



ANALYZA SPOKOJENOSTI ZAMESTNANCU SPOLECNOSTI FINVEST PR... Stranka¢.1z8

PRILOHA 2
Upozornéni: Je zobrazen néhled na dotaznik, ve kterém nedochazi k ukladani dat. Pokud chcete

dotaznik vyplnit, kliknéte zde (https://www.survio.com/survey/d/X2W9|1P1E1S6L4B8N).

ANALYZA SPOKOJENOSTI
ZAMESTNANCU SPOLECNOSTI
FINVEST PRIBRAM s. r. 0.

Dobry den,

jmenuji se Pavla B&hava a jsem studentkou 3. ro¢niku Ekonomické fakulty JihoCeské univerzity v
Ceskych Bud&jovicich. V rdmci své bakalarské prace s ndzvem Rizeni sluZeb ve zvoleném
podniku provadim vyzkumné Setfeni. Prosim Vas o vypInéni dotazniku, tykajiciho se tohoto
tématu. Veskeré tdaje jsou anonymni a budou pouZity pouze pro tuto praci a budou zpétnou
vazbou pro spolecnost Finvest Pfibram s. r. o.

Pfedem Vam dékuji za Vas cas

Jak dlouho u spolecnosti pracujete?
méné nez rok
1-2roky
3-5let
6-10let

vice nez 10 let

2
Jste ve spolecnosti spokojena?
rozhodné ano
spiSe ano
nevim
spiSe ne

rozhodné ne

http://www.survio.com/survey/d/X2W9J1P1E1S6L4B8N?preview=1 14.4.2016



ANALYZA SPOKOJENOSTI ZAMESTNANCU SPOLECNOSTI FINVEST PR... Stranka¢.2z8

Byla jste dostatecné proskolena pro vykon Vasi prace?

rozhodné ano
spiSe ano
nevim

spiSe ne

rozhodné ne

4

Existuje néjaky problém, ktery Vam znemoZiuje praci? (pokud ano,
uvedte prosim duvod)

ne
ano

Napiste vlastni odpovéd

Zbyvd 100 znaku

Jste dostatecné motivovana?

rozhodné ano
spiSe ano
nevim

spise ne

rozhodné ne

http://www.survio.com/survey/d/X2W9J1P1E1S6L4B8N?preview=1 14.4.2016
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KRR
N

A
4"l

RA
N

RA
N

RA
N

RA
N

6

Urcete poradi Vasi motivace k praci v této spolecnosti

1. plat

2. pololetni prémie

3. odména za fakturacni vykon

4. pracovnidoba

5. pochvala

6. moznost profesniho rdstu

7. jiné

velmi dobré
dobré
primérné
napjaté

nepratelské

Zbyva 100 znaku

7

Jaké jsou vztahy v kolektivu?

8

Jaké kritérium si myslite, Ze je pFi vybéru ucetni spolecnosti pro

cena

klienty nejvice rozhodujici ?

vzdalenost od sidla podniku, ¢i bydlisté

dobré jméno spolecnosti

http://www.survio.com/survey/d/X2W9J1P1E1S6L4B8N?preview=1 14.4.2016



ANALYZA SPOKOJENOSTI ZAMESTNANCU SPOLECNOSTI FINVEST PR... Strénka €. 4z 8

rychlost a kvalita poskytovanych sluzeb
jiné

Napiste vlastni odpovéd

Zbyvd 100 znakd

9
V ¢em spatiujete hlavni pfednosti spolecnosti?

cena
kvalita poskytovanych sluzeb
vstFicnost a ochota

dobré jméno

nevim

jiné

Napiste vlastni odpovéd

Zbyvd 100 znaku

10
V ¢em spatfujete hlavni nedostatky spole¢nosti?

cena
kvalita poskytovanych sluzeb
vstficnost a ochota

nevim

nespatruji nedostatky

jiné

Napiste vlastni odpovéd

http://www.survio.com/survey/d/X2W9J1P1E1S6L4B8N?preview=1

14.4.2016
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Zbyvé 100 znaki

1

Je néco, co byste ve spolecnosti zménila?

ne
nevim

ano

Napiste vlastni odpovéd

Zbyva 100 znaku

12

Ohodnotte prosim kvalitu poskytovanych sluZzeb sPoIec':nostl’ (od5 -
vyborné, 4 - velmi dobré, 3 - dobré, 2 - podprumérné, 1 -
neuspokojivé)

kvalita poskytovanych sluZzeb Gcetnimi
1

2

kvalita poskytovanych sluZzeb dafiovym poradcem
1

2

http://www.survio.com/survey/d/X2W9J1P1E1S6L.4B8N?preview=1 14.4.2016
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rychlost poskytovanych sluZzeb
1

2

vstFicnost a ochota

1

2

rozsah poskytovanych sluzeb

1

2

cena

celkovy nazor na sluzby spole¢nosti

http://www.survio.com/survey/d/X2W9J1P1E1S6L4B8N?preview=1 14.4.2016
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13

Jaky zpisob fakturace Vam pfijde spravedlivéjsi a jakou
preferujete

fakturace za odpracovany cas
fakturace za zauctovany pocet poloZek

fakturace za zauttovany pocet poloZek, pfi¢emz cena za poloZku je stanovena dle
obratu spolecnosti

nevim

je mi to jedno, zaleZi jen na kvalité poskytovanych sluzeb
jiny

Napiste vlastni odpovéd

Zbyvéd 100 znakd

14

Co byste zlepSila na poskytovani sluzeb?

/  Napiste odstavec

Zbyvd 1500 znakd

http://www.survio.com/survey/d/X2W9J1P1E1S6L4B8N ?preview=1 14.4.2016
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15
Je néco, s &im jste u spole€nosti nespokojeni (uvedte konkrétni
duvody)?
/" Napiste odstavec
Zbyvd 1500 znaku
ODESLAT DOTAZNIK

Vytvorte si vlastni dotaznik ( http://www.survio.com/cs/?
source=survey footer&medium=link&term=survey link) zdarma v Survio
(http://www.survio.com/cs/vlastnosti?source=survey footer&medium=link&term=brand) Vam
pomuze

http://www.survio.com/survey/d/X2W9J1P1E] S6L4B8N?preview=1 14.4.2016



