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Abstrakt

Bakalarska praca sa zaobera priebehom zakazky v sprostredkovatel’'skej firme Tower
Finance a.s., konkrétne analyzou procesu a vytvorenim navrhu na zlepSenie, ktory

zabezpeci rast celej spoloCnosti a zvysi spokojnost’ klientov.

Abstract

The bachelor thesis deals with course of the contract in brokerage fimr Tower Finance
a.s., specifically by analyzing the process and creanting an improvement proposal that

will secure the growth of the whole company and increase the satisfaction of clients.
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UVOD

Ako tému mojej bakalarskej prace som si vybral metddy planovania a riadenia
zakaziek s ohl'adom na naklady, ktora spracovavam vo firme Tower Finance a. s. kde uz

rok podnikam a pracujem na svojom projekte.

Tower Finance a. s. je sprostredkovatel'skd spoloCnost, ktorda sa zaobera
poskytovanim sluzby finan¢ného planovania. Firma je na trhu od januara 2017, ma
otvorené tri pobocky v Bratislave, TrenCine, Liptovskom Mikulasi a aktualne s tiou
spolupracuje 40 sprostredkovatelov, medzi ktorych patrim. V spolo¢nosti nie je nikto
zamestnany, vsetci su samostatne zarobkovo ¢inné osoby alebo maju zalozené vlastné
spolocnosti s rucenim obmedzenym, kde podnikaju pod znackou Tower Finance. Kazdy
sprostredkovatel’ ma na vyber bud’ cestu obchodnika, kde sa iba stara o svojich klientov,
alebo ak je ambicioznejsi tak manazérsku cestu kde pracuje na projekte otvorenia novej
pobocky so svojim timom [Iudi. Hladanie spolupracovnikov, ich vzdelavanie
a zapracovanie musi zabezpeCit manazér sam,  spoloCnost poskytne manualy
a informacny systém.

Tato bakalarska praca riesi analyzu sucasného stavu priebehu zékaziek a nasledny
navrh postupu, ktory vylepsi priebeh zakazky, teda zefektivni a celkovo ulahéi pracu

s klientom.



1 CIELE PRACE, METODY A POSTUPY SPRACOVANIA

Hlavnym cielom bakalarskej prace je vytvorenie metody na rieSenie zakaziek
v organizacii aich riadenie v Case pre rozvoj podnikania spolo¢nosti a spokojnost
zakaznikov pri realizacii v podmienkach praxe.

Medzi Ciastkové ciele bakalarskej prace patri:

e predstavenie spolo¢nosti Tower Finance a. s.

e popis podnikania vo firme so zameranim na Struktiru zakaziek a realizaciu
zakaziek

e popis organizacnej Struktury spolocnosti

e vyhodnotenie teoretickych pristupov k téme

e analyza priebehu zakaziek v praxi

e navrh na vylepSenie procesu a jeho implementacia v podmienkach praxe

V prvej cCasti bakalarskej prace, ktora bude teoreticka sa budem venovat téme
a roznym pristupom k rieSeniu z oficialnych zdrojov.

V praktickej Casti, ktora bude druhou ¢ast'ou prace sa povenujem analyze jedne]
vybranej zakazky. Po analyze vypracujem SWOT analyzu spolo¢nosti a urCime
nedostatky v procesoch.

Nakoniec navrhnem rieSenia pre odstranenie nedostatkov a popiSem prinosy

rieSenia pre klienta a pre sprostredkovatela.
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2 PREDSTAVENIE PODNIKU

2.1 Zikladné udaje

Nazov spolo¢nosti: TOWER Finance a. s.

Sidlo spolo¢nosti: Vajnorska 100/A, 831 04 Bratislava - mestska ¢ast Nové
Mesto

ICO: 50628305
Pravna forma: akciova spolocnost’

Datum vzniku: 6. januara 2017, Zapisana na Bratislava I, odd. Sa, v1..6516/B

2.2 Zameranie podniku

Spolocnost Tower Finance a. s. bola zalozend 6. januara 2017. Hlavnym
predmetom podnikania spolo¢nosti je financné sprostredkovanie, konkrétne

poskytovanie sluzby finanéného planovania.

2.3 Sluzba

Sluzba, ktort spolocnost Tower Finance a. s. poskytuje sa nazyva finan¢né

planovanie. Na Slovensku je to nova sluzba a ma tri hlavné ciele.

Prvym cielom sluzby je financie nastavit’ tak, aby majetok klienta z roka na rok

rastol.

Druhym cielom je, aby sa klient dostal kjeho cielom, ktoré si poradcom
naplanuje rychlejSie a za menej pefiazi. Inymi slovami, uSetrit’ alebo zarobit’ peniaze
tam kde to je mozné.

Tretim hlavnym cielom sluzby je klienta po Case dostat’ do stavu financnej
nezavislosti. To znamena, pocas dlhodobej spoluprace vytvorit’ majetok v takej vyske,
aby klient mohol prestat’ aktivne pracovat’ a vedel vyzit’ iba z renty. Toto je spdsob ako

si zabezpecit' vlastny dochodok a moznost’ prestat’ pracovat’ skor ako to umoziuje Stat.

11



2.4 Organizacna Struktura

Firma Tower Finance a. s. je mald spoloCnost’ ajej organizacna Struktura sa
skladd z predstavenstva, v ktorom sa nachadzaji predseda a podpredseda, nasledne
z dozornej rady povicSine zlozenej z akcionarov spolocnosti, ktora ma funkciu

kontrolného organu.

Dalej sa vo firme nachadzaju riaditelia, manazéri, obchodnici a novagikovia.

Riaditelia maji na zodpovednosti svoju vlastnii pobocku, alebo pripadne siet
pobociek a kontroluju svojich manazérov.

Uloha manazérov spotiva vo vedeni svojich obchodnych timov a zakladania
vlastnych pobociek.

Obchodnici st sprostredkovatelia, ktori sa priamo stykaju s klientom a tvoria
finan¢né plany. Ako mé kazdy spolupracovnik moznost’ vybudovat si svoj tim a otvorit
vlastna pobocku pod znackou Tower Finance, taktiez kazdy z manazérov a riaditelov sa

stale mdze venovat’ obchodu ale uz to nie je priorita.

Novacik je ¢lovek, ktory je v procese vzdelavania a chce sa naucit’ robit” biznis
finan¢ného sprostredkovania. Novacik dostane na zaciatku Styri druhy vzdelania,

konkrétne financné, obchodné, manazérske a podnikatel'ské.

2.5 Struktira zakaziek

Ako jednu zakazku v spolocnosti Tower Finance a. s. vieme definovat
sprostredkovanie finanénych produktov pre jedného klienta, alebo inymi slovami
vytvorenie financného planu pre klienta. Zakazky vieme Standardne rozdelit do troch
hlavnych skupin:

* A Kklient

* B klient

* C klient

A Kklient je taky klient, ktory vyuziva kompletnt sluzbu, dava mu to zmysel,

minimalne raz za rok sa stretne so svojim sprostredkovatelom aby financny plan

aktualizovali a va¢sinou robi spoloc¢nosti dobru reklamu a sluzbu odporuca d’ale;j.
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B klient takyto klient nevyuziva celu sluzbu ale iba zopar financnych produktov.
Podobne ako pri A klientovi je potrebny servis a aktualizacia financného planu ale

poziadavka na servis prichadza zo strany sprostredkovatela.

C Kklient je typ klienta, ktorému je iba sprostredkovany jeden financny produkt,
o ktory ma v danej situacii zdujem atam spolupraca konci. V tomto pripade servis

neprebieha.

2.6 Realizacia zakaziek

V spolocnosti Tower Finance a. s. je nastaveny obchodny model a pri styku
s klientom prebieha priamy predaj. Aby sprostredkovatel mohol vobec zrealizovat
zakazku potrebuje vstupy ato su kontakty na potencialnych klientov. Su tri hlavné
moznosti ako sa sprostredkovatel’ moze dostat’ ku kontaktom:

* Vlastna databaza

* Odporucanie

* Externy lead

Vlastna databaza je databaza osob, ktoru si kazdy spolupracovnik na zaciatku
spoluprace vypracuje a je poskladana z osob, ktoré poznd a ma s nimi vytvoreny vztah.
Vlastna databaza sa pouziva hlavne na zaciatku.

Odporucanie je pozitivna referencia od spokojného klienta, ktory odporuci
osoby zo svojho okolia, ktoré by tiez mohli sluzbu vyuzivat. Je to spdsob akym si
sprostredkovatel’ vie dlhodobo udrzat’ rozvoj, ked’ze vlastna databaza je obmedzena.

Externy lead je kontakt z vonku. To znamena bud’ sa potencialny klient ozve na
stranke firmy alebo sprostredkovatel'a. Taktiez sa sem zaraduju kontakty zo socialnych
sieti.

Realizacia samotnej zakazky potom Standardne prebieha v Styroch stretnutiach
sprostredkovatel’a a klienta a sprostredkovatelovej prace medzi stretnutiami. Konkrétne
poradie stretnuti je: financna analyza, predstavenie finanéného planu, podpis zmlav

a konfirmacny servis.
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2.7 Informacné systémy

Sprostredkovatelia vo firme kazdodenne pri svojej praci vyuzivaju dva
informacné systémy. Jeden informacny systém bol vytvoreny IT oddelenim a sluzi
hlavne pri praci s klientom, druhy je od spolocnosti Finportal a. s., kde si hlavne
administrativne zalezitosti.

Spolo¢nost’ Tower Finance a. s. patri pod Finportal a. s.. Finportal a. s. poskytuje
sluzby pre zacinajuce sprostredkovatel'ské firmy astard sa o pravne poradenstvo,
administrativny servis, informacny systém na mieru a podporu pri vybere novych
spolupracovnikov. Zacinajica firma sa tym padom moze maximalne sustredit’ na

profesionalnu pracu s klientom a rozvoj svojho podnikania.

Tower Finance IS: ako bolo spomenuté vyssie tento informacny systém sluzi

hlavne pri praci s klientom a nachadzaju sa v iom nasledujuce polozky:

* Prezentacia

e Finan¢n4 analyza

e Databaza

* Drive

Prezentacia je pomodcka na zaCiatku stretnutia s klientom a sluzi hlavne na
predstavenie sluzby a dohodnutie uvodnych pravidiel spoluprace.

Finan¢na analyza je dolezitym nastrojom pre sprostredkovatela a sluzi na
zaznamenanie klientovych cielov, potrieb a aktudlnej situacie. Analyza obsahuje 8

programov, z ktorych sa kazdy venuje Specifickej oblasti zivota.

Databaza je nastroj priamo pre sprostredkovatela aje to jednoducha
a prehladna tabulka kde si sprostredkovatel modze uchovavat databazu svojich

potencialnych klientov a pracovat s fiou.

Drive je priestor kde si spolupracovnik moze stiahnut’ rozne firemné dokumenty

pre vzdelavanie a ddlezité kalkulacky ku tvorbe finanéného planu pre klienta.

Finportal IS: informacny systém od Finportal a. s. ma skér administrativny

charakter a obsahuje nasledujuce polozky:
* Mail
e Zoznam zmluv

14



* Rank list

* E-learning

* Provizie

* Novinky

Mail je dolezity prvok pri praci sprostredkovatela na komunikaciu ¢ uz
s klientmi, spolupracovnikmi alebo finanénymi a obchodnymi partnermi.

Zoznam zmluv je prehl'adny zoznam uzavretych zmluv so vSetkymi potrebnymi
informéciami. Systém dokonca automaticky upozorni sprostredkovatel'a ked’ sa nejaka
z uzavretych zmluv blizi ku koncu.

Rank list je nastroj, kde je mozné vidiet vSetkych spolupracovnikov aich
produkciu za zvolené obdobie.

E-learning tu si sprostredkovatel moze stiahnut’ vSetky materialy potrebné na
vzdelavanie a prezentacie z konferencii, ktoré boli organizované spolo¢nost’ou Finportal

a.s..
Provizie vtejto sekcii sa nachadzaju aktudlne informacie o stave provizii
a vyplat.
Novinky spolupracovnik tu moze n4jst’ novinky z finanéného sektora a zoznam

najblizsich vzdelavacich konferencii od Finportal a. s..

15



3 TEORETICKE VYCHODISKA PRACE

V teoretickej Casti bakalarskej prace sa nachadza vysvetlenie zakladnych pojmov
spojenych s témou a spracovanie cielov na teoretickej urovni pouzitim overenych

zdrojov.

3.1 Podnikanie

Podnikanie je definované v § 420 zakona ¢. 89/2012 Zb., ob¢ianskeho zakonnika:
"Kto samostatne vykondva na vlastny ticet a zodpovednost zdrobkovii ¢innost
Zivnostenskym alebo podobnym spésobom so zdamerom Ccinit' tak sustavne za
ucelom
dosiahnutia zisku, je povazovany so zretelom k tejto cinnosti za podnikatela."
Aby sme celu definiciu spravne pochopili je potrebné vysvetlit' Ciastkové pojmy, ktoré
sa v nej nachadzaju:
e sustavnost’- Cinnost musi byt vykonavana pravidelne a opakovane, nie iba
prilezitostne,
e samostatnost’- ak je podnikatelom fyzickd osoba, konad osobne, pravnicka
osoba kona prostrednictvom Statutarneho organu,
e vlastné meno- fyzickd osoba, ktora podnika kona pravne ukony pod svojim
menom a priezviskom, v pripade pravnickej osoby pod svojim nazvom,
e vlastna zodpovednost’- podnikatel fyzicka osoba aj pravnicka osoba nesu
vSetko riziko za vysledky svojej podnikatel'skej Cinnosti,
e dosiahnutie zisku- Cinnost je vykonavana za umyslom dosiahnutia zisku.

(Srpova, 2010, s. 20).

3.2 Podnik

Pojem podnik nie je d’aleko od pojmov podnikanie a podnikatel. Aj v tomto

pripade existuje viacero vykladov ako by sme mohli podnik charakterizovat’:

e vSeobecny- podnik je subjekt, v ktorom prebieha premena vstupov na

vystupy,

16



obsiahlejSi- podnik je vymedzeny ako ekonomicky a pravne samostatna
jednotka, ktora existuje za ucCelom podnikania. S ekonomickou
samostatnostou, ktora je prejavom slobody v podnikani suvisi
zodpovednost’ vlastnikov za vysledky podnikania. Pravnu samostatnost
vieme vysvetlit ako moznost’ podniku vstupovat do pravnych vztahov
s inymi subjektmi na trhu,

pravny- podnik je definovany ako subor hmotnych, nehmotnych
a osobnych zloziek v podnikani. K podniku pripadaju veci, prava ainé

majetkové hodnoty, ktoré patria podnikatelovi aslizia ku chodu

podniku. (KoSturiak, 2015))

3.2.1 Znaky podniku

Vo svetove] odbornej literatiire sa vieme stretnit’ s roznymi definiciami podniku.

E. Gutenberg charakterizoval podstatu podniku tromi vSeobecnymi znakmi, nezavislymi

na pouzivanom hospodarskom systém. (Srpova, 2010, s. 35)

Tabulka 1: Znaky podniku podl'a E. Gutenbergra (Wohe, 1995)

Vseobecné znaky podniku Specifické znaky podniku
Kombinécia vyrobnych faktorov Princip sikromného vlastnictva
Princip hospodamosti Princip autonémie

Princip finanénej rovnovahy Princip ziskovosti

Ku v§eobecnym znakom podniku patri:

Kombinacia vyrobnych faktorov- podnikom je iba taka jednotka, v ktorej sa

ucelne kombinuju faktory vzhl'adom k pozadovanému vystupu podniku.

Princip  hospodarnosti- vyjadruje  snahu  podniku  pracovat

¢o

najhospodarnejSie  (maximalizacia  vystupov, minimalizacia  vstupov,

optimalizacia vztahov medzi vstupmi a vystupmi).

Princip financnej rovnovahy- sa prejavuje v schopnosti podniku plnit' svoje

platobné povinnosti.

Medzi $pecifické znaky podniku zarad’ujeme:
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e Princip sukromného vlastnictva- vyjadruje sa tym ze majitel- vlastnik
podniku si vyhradzuje pravo sa priamo alebo nepriamo zac¢astiiovat na riadeni
podniku.

e Princip autonémie- vyjadruje slobodu a nezavislost podnikatel'skej Cinnosti,
ktora je riadena vzt'ahmi na trhu bez direktivneho riadenia Statu.

e Princip ziskovosti- hovori o nutnosti zisku ako vysledku podnikatelske;
¢innosti a zaroveni o tendencii k maximalizacii zisku vo vzt'ahu k vlozenému

kapitalu. (Srpova, 2010, s. 36)

3.2.2 Rozvoj podnikania a jednotlivé fazy

Vyvoj podniku sa po zahajeni podnikania moze teoreticky uberat’ tromi roznymi
cestami:

« Uspesny rozvoj podniku a jeho rast

* Stabilné prezivanie podniku

* Pad podniku

V kazdej z tychto situacii podnik musi uplatiiovat’ rozne postupy managementu
a zamerat' sa na rieSenie roznorodych problémov. Zacinajuca firma pri svojom raste
prechadza piatimi fazami. Prechod z jednej fazy do druhej byva naro¢ny a prinasa so
sebou aj urcité krizy. Krizy maju na podnik negativne ucinky, ale problém prechodu je
mozné zredukovat, ak majitelia a manazéri spoloCnosti riesia problémy dopredu a nie
iba ich nasledky ked nastant. Znalosti tychto principov su pre podnikatelov uzito¢né
vtom, ze pomahaju analyzovat aktudlnu situaciu vo firme aumoznia naplanovat
podrobny postup pre aktivity, ktoré su potrebné vykonat pre postup firmy do dalSej
vyvojove] fazy. Pri prechode podniku zjednej fazy do druhej budu mat majitelia
a manazéri dva hlavné problémy ato zvladnutie krizy pri prechode a riadenie novej
verzie podniku. Tato znalost’ je uzitocna taktiez tym, ze dokaze predpovedat’ kedy kriza
nastane a aké budu nevyhnutné kroky pre zvladnutie tejto krizy. Je vSak dolezité
spomenut’, ze v akejkol'vek faze mdze nastat’ ipadok. V najhorSich pripadoch sa moze

stat’, Ze sa podnik dostane do insolvencie a bude naii vyhlaseny konkurz.
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Jednotlivé fazy rastu st nasledovné:
¢ Stadium zaloZenia,

* Stadium stabilného prezivania,

e Stadium rastu,

* Stadium expanzie,

e Stadium zrelosti.

Je taktiez potrebné spomenut’ ako vyzera realne rast spolocnosti, teda priblizit
niektoré $pecifikacie. Jednotlivé fazy rastu nie sa &asovo rovnako dlhé. Stadium
zalozenia vie byt relativne kratke, zatial Co v §tadiu stabilného prezivania vedia
niektoré podniky vydrzat celé roky. Taktiez jednotlivé krizy maju roznu silu. Niektoré
krizy st vel'mi silné a v ich vysledku mdze firma ukoncit’ svoju podnikatel'sku ¢innost’
a prist’ o postavenie na trhu. Niektoré krizy zas naopak st Uplne nevyrazné a firma ani
nepociti dopady a prejde do d'alSej fazy vyvoja. Stane sa tak, ze dve fazy splynu do
jednej.

V stadiu zrelosti sa firma stava vyspelym podnikatel'skym subjektom a jej zivot
samozrejme nemusi koncit. Firma hladd nové posobiska vicsinou expanduje na
zahrani¢né trhy. Spolo¢nost’ sa v tejto faze stdva zaujimavou pre investorov a majitel

tvori plany ¢o d’alej. (Jurova a kol., 2016, s. 30)

3.2.3 Clenenie podnikov podl’a velkosti

Rozdelenie podnikov budeme definovat’ na zaklade poctu zamestnancov.
* malé- do 50 zamestnancov,
e stredné- do 250 zamestnancov,

* vel’ké- 250 a viac zamestnancov. (Srpova, 2010, s. 37)

3.3 Proces

Proces je urcity postup udalosti, v ktorom su zamestnanci spolo¢nosti ti o
vykonéavaji danu cinnost. Toto vieme definovat ako vstup, ktory je vo finale
premeneny na vystup ¢o musi koneCnému spotrebitelovi priniest nejakti pridant

hodnotu ¢i uz v podobe produktu alebo sluzby (Slozilova, 2011, s. 14).
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., Proces je séria logicky suvisiacich cinnosti alebo uloh, prostrednictvom

ktorych —

Ak st vykondvané postupne — md byt vytvoreny predom definovany subor

vysledkov. “(Svozilova, 2011, s. 14)

Pre spravne popisanie procesu je treba pracovat sinformaciami o postupnosti
¢iastkovych €innosti v danom procese a ich vzdjomnymi vztahmi a prepojeniami medzi

sebou a celkovym systémom spolocnosti. (Svozilova, 2011, s. 15).
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Obr. 1: Zakladna schéma podnikového procesu (Repa, 2007, s. 15)
3.3.1 Atributy procesov

Vsetky procesy naprie¢ celym podnikom st typické svojimi atribatmi.
Jednotlivé Crty procesov nam prindsaju vSetky potrebné informécie v ucelenej podobe.
Su to napriklad informacie o cieloch, vykonnosti, vlastnikovi a potrebnych vstupoch.
Detailné informacie o procesoch vieme ziskat’ z ich atribut, ktoré taktiez sluzia aj na ich

analyzu.
Pre procesy v podnikoch st charakteristické nasledujuce atributy:
* je opakovatel’ny,
* ma svojho zakaznika,
* ma svojho vlastnika a spravcu,
* ma svoj hodnotitel’ny vystup,
* ma meratel’'né parametre,
* ma stanovené hranice (zaciatok a koniec),
* ma vizby na iné procesy v podniku,

* ma vlastné obmedzenia (vstupy). (Jurova a kol. 2016, s. 68)
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3.3.2 Delenie procesov

Jednym z najpouzivanejSich deleni procesov je delenie na tri zakladné typy:

* hlavné procesy,

e riadiace procesy,

* podporné procesy.

Vpraxi je toto delenie najpouzivanejS§ie vdaka jeho prehl'adnosti
a jednoduchosti ndm poskytuje informacie potrebné na to, aby sme vedeli ako ma byt
proces spravne riadeny. Dalsia vyhoda je, ze dava jasne najavo vyznam jednotlivych
procesov.

Hlavné procesy- tykaja sa hlavnych oblasti, ktoré podnik vykonéava a sluzi k naplneniu

hlavného ciel'u. Vystup je nieco o potom prinasa hodnotu konecnému spotrebitel'ovi.
Podporné procesy- su dolezité hlavne pre vykonavanie hlavnych procesov.

Riadiace procesy- prechadzaju celou organizaciou ariadia jednotlivé Cinnosti, aby

podnik udrzal logiku ostatnych procesov (Smida, 2007, s. 142).

3.3.3 VylepSovanie procesov

Aby firma udrzala svoju konkurencie schopnost’ je potrebné vylepSovat’ procesy.
Ked'ze zakaznik ma neustalu potrebu o zvySovanie kvality produktov a sluzieb je
potrebné aby podnik stale pracoval na zlepSeni. Takto posobi konkurencia, ak zakaznik
vie u niekoho iného dostat’ kvalitnejsi produkt alebo lepsie podmienky, odchadza ku

konkurencii.

Vzdy ked prebieha proces inovovania, je na zaCiatku najddlezitejSie pomenovat
aktualny stav a situaciu v akej sa dany proces prave nachadza. Vd'aka spitnej vazbe od
zakaznika a priebeznému sledovaniu procesného toku vieme vypracovat navrh na
zlepSenie a posunutie procesov na vyssiu uroven. Po zavedeni zmien je dolezité vSetko
vyhodnotit' aby sme vedeli skonStatovat’ ¢i dané vylepSenie realne prinieslo vysledky

alebo to bolo neuspesné. (Repa, 2007, s. 15)
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3.3.4 Preco vylepSovat’ procesy

Medzi fungovanim dne$ného prostredia a toho minulého je velky rozdiel, ktory

vieme zhrnut' v troch bodoch:
* konkurencia
e zakaznici
e Zzmena

Aby podnik mohol spravne fungovat a mat Sancu sa na trhu udrzat je
zlepsovanie podnikovych procesov nevyhnutnostou. Jednym z hlavnych dévodov preco
to tak funguje je sposob akym dnes funguje ekonomicky systém ato je trhova
ekonomika. V trhovej ekonomike je zékaznik ten clanok, ktory vytvara tlak na
spolocnosti a ide mu o kvalitu vyrobku alebo poskytovanej sluzby. Firmy su tym padom
natené dbat na kvalitu acenu, za ktoru predavaju svoje produkty, lebo prechod

zakaznika ku konkurencii je jednoduchy. (Repa, 2007, s 10)

Dalsi faktor, ktory tla¢i na zlepSovanie procesov je neustaly rychly vyvin novych
technologii. Spolu s rychlym §irenim novych informacii pomocou internetu a médii
zakaznik vie o ponukach viacerych konkurenénych firiem. Konkurenénému boju taktiez
poméaha fakt, ze svetové trhy su otvorené avela krat konkurencny boj velkych
medzinarodnych spolognosti znamena pre rézne malé firmy boj o prezitie. (Repa, 2007,

s. 11)

Vysledkom celého tohto konkurenéného boja, zlepSovania podnikovych
procesov atym padom zlepSovania aj koneCnych produktov a sluzieb je vitazstvo
finalneho spotrebitela, ktory vzdy dostane kvalitnej§i produkt alebo sluzbu. (Repa,
2007, s. 11)

3.4 PDCA cyklus

PDCA cyklus je zaloZzeny na zaklade Demingovho cyklu, ¢o bola neustdla
komunikacia medzi oddeleniami predaju, vyroby, projekcie a vyskumu vo firme.
Cielom tejto komunikacie bolo posuvanie firemnych procesov na vys§iu arover.
Japonski manazéri ho pri neskorSom zdokonal'ovani nazvali PDCA cyklus a upravili ho

tak, ze je mozné ho vSade aplikovat. Pre spravne pouzitie cyklu je na zaciatku potrebné
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prestudovat’ aktudlnu situaciu, ktora je v podniku a nasledne zozbierat potrebné data,

aby bolo mozné vytvorit plan na zlepSenie fungovania. Po vypracovani planu sa

pokracuje jeho realizaciou v praxi. Velmi dolezitym krokom je aj kontrola kde je

mozné zistit’ ¢i vSetko funguje podla nastaveného planu. Ak vsetko funguje spravne

anie su potrebné ziadne upravy prechadza sa na posledny krok cyklu atym je

implementacia a Standardizacia. S poslednym krokom casto byva spojené aj preskolenie

zamestnancov a upravenie noriem. (Masaki, 2004, s. 76)

3.5 Procesné riadenie

Kazdy proces je mozné charakterizovat vstupom, vystupom, nakladmi na

proces, casom potrebnym k realizacii, vnitornou organizac¢nou §truktirou a vlastnikom

procesu. (Synek, 2011)

Pri aplikécii procesného riadenia postupujeme v nasledujacich krokoch.

Identifikacia procesu- ked mame procesy riadit’ musime ich mat’ presne
zmapované. Vychodiskom pre identifikaciu procesu byvaju procesné
mapy.

Analyza procesov aich nedostatkov- zmyslom tohto kroku je
vyhodnotit' ¢i su existujuce procesy vyhovujice aci je potrebné ich
obmienat. Kriticka analyza zamerana na najpotrebnejSie firemné aktivity
umoziuje odhalit' ¢innosti, ktoré su vykonavané zbytocCne, pripadne
navrhnit ich zmenu v organizacnom usporiadani, spriehl'adnit alebo
celkovo zjednodusit’.

Zaistenie stability procesov- kazdy proces, ktory prebieha pravidelne
podlieha istej miere premenlivosti. Tu rozdelime vplyvy do dvoch
hlavnych skupin a to na vplyvy systematické a nahodné. Systematické sa
objavuju pravidelne a nahodné nepravidelne. Vysledkom stabilizacie je
stav ked’ st procesy pod kontrolou a vieme ovplyviovat faktory, ktoré
na procesy posobia.

Zlepsovanie procesov- predstavuje sustavnu ¢innost, ktora sa zameriava
na efektivnejSiu realizaciu procesov, zvySovanie kvality vystupov,

elimindciu strat a skracovanie ¢asu potrebného na realizaciu. Predmet
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zlepSovania procesov moze byt zamerany aj na bezpecnost’ prace alebo

ochranu zivotného prostredia (Srpova, 2010, s. 139)

3.6 Projekt

Pojem projekt vznikol z latinského slova ,,proicere, ktoré v doslovnom preklade
znamena hodit’ nie€o vpred. Ked’ slovo rozlozime viac podrobne tak zistime, Ze to
znamena: to, ¢o pride pred tym, ako sa nie&o iné stane. (Stefanek, 2011, s. 12)

Casova ohraniGenost a do¢asnost naznatuje, 7e kazdy projekt je vymedzeny
urcitym ¢asovym pasmom, ¢ize ma Specificky uréeny zaciatok a koniec. Ten moze byt
uréeny konkrétnym datumom zacatia a ukoncenia projektu, alebo datumom zaciatku
projektu a presnym stavom naplnenia ciel'ov a poziadaviek projektu. V okamihu ked’ je
dosiahnuty pozadovany stav a splnené ciele tak je cely projekt ukonceny. V momente
ked su ciele dosiahnuté uz projekt nie je potrebny preto moze byt ukonceny.
Podmienkou ale stale je fakt, ze ciele musia byt splnené v presnej podobe, tak ako boli
definované na zaciatku. (Svozilova, 2016)

Dalsi zo spdsobov ako vieme definovat pojem projekt pre jeho lepsie
pochopenie je na zaklade piatich atribut projektu:

* jedinecnost’,

* komplexnost’,

* miera neistoty,

* vymedzenost’,

e tim.

Jedinecnost’ alebo originalnost’ je vysledkom toho, ze kazdy projekt je iny a je
na mieru prispdsobeny poziadavkam firmy, ktora ho implementuje.

Komplexnost predstavuje rozne metddy akymi firma moze projekt
implementovat’ v zavislosti na faze zivotného cyklu.

Z dovodu originality a faktu, ze kazdy projekt je v nieCom iny nesie so sebou aj
isti mieru rizika a neistoty.

Vymedzenost' opisuje fakt, ze kazdy projekt je Casovo ohrani¢eny a ma

obmedzeny vstupy, €1 uz material, finan¢né zdroje alebo I'udsku pracu.
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Neoddelitenou a vel'mi dolezitou sucast'ou kazdého projektu je tim, ktory je pre
dany projekt poskladany. Tento tim byva spravidla zlozeny len na obdobie zivotnosti
projektu. (Stefanek, 2011)

Kazdy projekt ma definované tri zakladné parametre, ktoré na seba nadviazuju.
Tieto tri parametre su:

e Cas,

* naklady,

* kvalita.

Zmena jedného z parametrov ma za vysledok zmenu iné¢ho a naopak. Napriklad
ak skratime Cas projektu pritom ako pozadujeme zachovanu uroven kvality bude to mat’
za vysledok potrebu vacsej financnej investicie, Cize naklady porastd. Preto je velmi

dolezité najst’ optimalnu rovnovahu medzi tymito tromi parametrami, aby bol projekt o

najefektivnejsi. (Verzuh, 2008)

3.6.1 Fazy projekt

Priebeh projektu mozeme vSeobecne rozdelit’ do troch hlavnych faz:

* pred-investi¢na faza,

e investicna faza,

* faza spravy a vyhodnotenia.

Pred-investicna faza je velmi dolezitd faza projektu aje potrebné na fiu dat
velky doraz. V tejto faze prebieha predbezné planovanie a priprava projektu. Je
potrebné podrobne stanovit’ ciele projektu, definovat’ plan ako sa k cielom dostat’
a z viacerych moznych variant vybrat t0, ktora najviac odpoveda potrebam

spolocnosti. Kvalita spracovania tejto faze rozhoduje ako bude projekt vyzerat' po

celt dobu jeho trvania.

V investi¢nej faze sa obvykle zaina rozdelenim pravomoci a zodpovednosti
osobam, ktoré budu projekt manazovat. Taktiez prebieha detailné rozpracovanie
a rozdelenie planov potrebnych na priebeh projektu. Prebieha aj vyberové konanie
apodpis zmlav s dodavatelmi. Samozrejme dolezitou castou je aj samotné

zahajenie a realizacia projektu.
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Vo faze spravy a vyhodnotenia projektu je pre vSetky zucCastnené strany potrebné
vyhodnotit’ priebeh projektu a najst’ priestor na zlepsenie pri realizacii podobnych

projektov. (Dolansky, 1996, s. 24)

3.7 Procesy v podnikovych projektoch

Cielom kazdej spolocnosti je plnit si svoje stanovené vizie. Tieto vizie si vie
splnit’ prostrednictvom plnenia dlhodobych strategickych cielov. Na to aby firma mohla
svoje ciele dosiahnut je potrebné vykonat zmenu astym suvisi aj schopnost
spolo¢nosti prispdsobit’ sa zmenam vo vnutri ale aj v jej okoli.

Jednym druhom zmien v spoloc¢nosti s zmeny procesov a Cinnosti. Pri beznych
zmenach si zavedené procesy a postupy sliziace na riadenie bezne vykonavanych
operacii napriklad na vyrobnej linke. Ide o procesné aktivity. Tieto aktivity umoziuja
stabilné a opakovatel'né dosahovanie ciel'ov so stanovenymi parametrami.

V dnesnej dobe je potrebné zmeny vykonavat aj na zavedenych procesoch,
napriklad pridanie nového produktu, zmena logistiky alebo rozsirenie vyroby o celu
novu halu. V tychto pripadoch je napomocné projektové riadenie. Aktivity projektového
typu su vyuzivané pre dosahovanie strategickych cielov spolocCnosti a taktiez vedu
k zavadzaniu zmien a su prostriedkom dosahovania zmien, vratane zavadzania novych

procesov. (Jurova a kol., 2016)

3.8 Projektové riadenie

Ludstvo uz od svojho pociatku vyuziva nastroje a principy projektového
riadenia. V dneSnej dobe su tieto principy zhrnuté v medzinarodnych Standardoch.
Medzi najznamejSie a najrozSirenejSie patri PMI (Project Management Institute),
PRINCE2 (Project in Control Enviroments) a IPMA (International Project Management

Association).
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Aj napriek tomu, ze jednou zo zéakladnych atribut projektu je jeho jedinecnost,
tak sa vel'a projektov na seba podoba a preto je definovanych Sest aspektov vykonnosti,

ktoré musi manazer riadit’ pocas celej doby trvania projektu:

* naklady,

e Cas,

* rizika,

e rozsah,

« kvalita,

* prinosy.

Néklady st urCené odhady néakladov na cely projekt, ktoré po zapocitani
vSetkych nakladov a nakladov na zmeny nemoze prekrocit urcity strop.

Cas udava dobu od zahajenia projektu aZ po jeho ukonéenie.

Rizika predstavuju vSetky pozitivne aj negativne moznosti, ¢o by sa mohli stat
a ako ich vyuzit v prospech, pripadne ako im predist.

Rozsah urcuje hranice projektu, ¢o vSetko do projektu patri a Co uz lezi mimo.

Kvalita je urCovana zakaznikovymi o¢akavaniami pri pouzivani produktu, ktory
je vysledkom projektu.

Prinosy su dovodom pre realizaciu samotného projektu, ktory je v zhode so
strategickymi ciel'mi podniku a definuju Gspesnost’ projektu.

Tieto aspekty su vzajomne prepojené a zmena jedného bude mat’ za vysledok

ovplyvnenie d’alSich. (Jurova a kol., 2016, s. 70)

3.9 SWOT analyza

Za zakladny analyticky pramen pre tvorbu marketingovych stratégii je
povazovana SWOT analyz, ktora je vysledkom vyhodnotenia mikroprostredia
a makroprostredia. Vysledkom komplexnych analyz podniku je potom SWOT matica,
ktora prehl'adne zobrazuje silné a slabé stranky prostredia v spoloCnosti a prilezitosti
a hrozby vonkajsieho. (Kotler a Armstrong, 2012)

SWOT analyza je jeden z najpouzivanejSich a najdostupnejSich nastrojov pre

marketingové ucCely. Analyza je najCastejSie pouzivana na zaciatku podnikania alebo pri
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vyraznej§ich zmenach v podniku. Vysledkom dobre spracovanej SWOT analyzy by
malo byt zrkadlo pomdhajuce ukazat aktualnu situdciu a zodpovedat otazky
o aktualnom stave a nedostatkoch. SWOT analyza modze priniest’ aj zistenia, na zaklade
ktorych spolo¢nost’ prehodnoti svoj aktualny pohlad na aktualnu situdciu a dlhodobu
stratégiu. Ako dve nevyhody SWOT analyzy mozeme oznacit’ statickost” a subjektivitu.

(Jakubikovéa, 2008)

Medzi jednotlivymi kvadrantmi SWOT analyzy, cize silné stranky, slabé
stranky, hrozby a prilezitosti je potrebné hl'adat’ vzajomné synergie, lebo prave tieto
spojitosti umoziuju efektivnejSie vyuzivat prilezitosti, pripadne predchadzanie
hrozbam. Prilezitosti by sa mali hodnotit' na zéklade ich atraktivity a Sance na uspech.
Naopak pri hrozbach je potrebné hodnotit pravdepodobnost’ ich vyskytu a mozné
dopady na podnik. (Srpova, Svobodova a kol., 2011)

3.10 Digitalizacia dokumentov

Digitalizacia je jednym ztrendov, ktorej vysledkom je premena klasickych
dokumentov na hybridné a elektronické. V dneSnej dobe vznikda velké mnozstvo
dokumentov len v elektronickej podobe. Kniznice klasickych dokumentov sa musia
vysporiadat s prevodom tradicnych dokumentov do elektronicke; podoby- proces
digitalizacie. Vyhodou dokumentov v elektronickej podobe je jednoduchsie, lacnejSie
a efektivnejSie zaobchadzanie. Vd’aka moznej indexacii je potom jednoduchS$ia sprava,
vyhladdvanie a moznost prepojenia sinformacnym systémom spolocnosti. Velkou
vyhodou je taktiez moznost jednoduchej archivacie aprehlad o pristupe

k dokumentom.
S digitalizaciou dokumentov suvisi:
* CR/OMR rozpoznavanie obsahu formularov a dokumentov.

e Automatické rozpoznavanie typu a kvality dokumentu vratane optimalizacie

kvality obrazu pomocou technolégie VirtualReScan.
» Automatické ziskavanie indexov a kl'i¢ovych informacii o dokumente.
« TaZenie dat zo $trukturovanych dokumentov.

* Spolupraca s informa¢nymi systémami a export dat do databazy.
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e Riadenie pracovisk urCenych pre priebezné spracovavanie dokumentov.

(Blazewicz. 2001)

3.11 Automatizacia

Pojmom automatizicia sa oznacuje vyuzitie pocitacov k riadeniu procesov
a zariadeni. Zatial' o mechanizacia poskytuje l'udom zariadenia, ktoré pracu ulahcuju,
automatizacia znizuje potrebu pritomnosti ¢loveka pri vykonavani procesu. Automatom

mozeme oznacit' zariadenie, ktoré samo vykonava zadané ulohy. (Lacko, 2001)

3.11.1 Dovody automatizacie

Existuji dve hlavné kategorie automatizacie:
3.11.1.1 Vynutena automatizacia
Nahrada l'udskej prace je vynutena okolnostami:
* ¢innost’ pracovnika je pri¢ina chyb a vedie podnik k strate,
e priama ucast’ pracovnika sposobuje zdravotné problémy,
* pracovnik nie je schopny vykonat ulohu z hl'adiska rychlosti alebo presnosti,
* nedostatok kvalifikovanych pracovnikov,
* nie je mozna pritomnost’ l'udskej obsluhy.
3.11.1.2 Ekonomické dévody

Zavedenie automatizacie predstavuje znizenie nakladov, zvySenie produktivity

a konkurenc¢nej vyhody. (Lacko, 2001)

3.11.2 Stupne vyvoja techniky

Automatizacie je najvys§im stupfiom vo vyvoji:

* in§tumentalizacia- fyzicka praca za pomoci nastrojov,

* mechanizacia- fyzicka praca nahradzovana pomocou strojov,

e automatizacia- fyzicka aj duSevna praca nahradzovana pomocou strojov.

(Ugeti, 2008)
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3.12 CRM

Rozvoj informacnych technoldgii v poslednych rokoch viedol k rozvoju
informacnej] spoloCnosti, ktord pre ziskanie konkurencnej vyhody potrebuje
zhromazd'ovat' a spracovavat velké mnozstvo informacii, ktoré nésledne spracovava.
Lidrami sa potom stavaju tie spolo¢nosti, ktoré vedia v€as odhadnut’ trendy a rizika
a spravne im prisposobia svoje aktivity. Dolezitou suCastou je okrem efektivnej
starostlivosti o zdkaznikov taktiez udrziavanie dlhodobych vztahov s klientmi

a dodavatel'mi.

CRM je skratka Customer Relationship Management, ¢o znamena riadenie
vztahov so zakaznikmi. Je to teda s jeden s nastrojov, pomocou ktorého vie spolocnost’

udrzat’ dlhodoby vztah so zadkaznikom. (Chlebovsky, 2005)
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4 ANALYZA SUCASNEHO STAVU

V tejto Casti bakalarskej prace podrobne popiSem aktudlne fungovanie procesu

ziskavania zakaziek, spravim SWOT analyzu podniku a ur¢im nedostatky v procesoch.

Ako uz bolo spomenuté vyssie, aktualne s firmou spolupracuje 40 financnych
sprostredkovatelov, zktorych kazdy presiel firemnym vzdelavanim, centralnou
certifikdciou a ziskal osvedCenia od Narodnej banky Slovenska. Podmienkou firmy pre
sprostredkovatel'ov je ziskat osvedCenia zo vSetkych Siestich sektorov, teda konkrétne
kapitalovy trh, poistenie a zaistenie, prijimanie vkladov, poskytovanie uverov, uverov
na byvanie a spotrebitel'skych uverov, starobné dochodkové sporenie a doplnkové
dochodkové sporenie. Osvedcenie od Narodnej banky Slovenska méa platnost 4 roky,

potom je nutné opakovanie vykonat skusky.

Centralna certifikacia je pohovor novacika s ¢lenmi predstavenstva spolocnosti
po ukonceni fazy vzdelavania. V tomto pohovore si majitelia spoloCnosti overia
pripravenost’ a sposobilost nového sprostredkovatel'a poskytovat sluzbu finanéného
planovania pod znackou Tower Finance. Ak novacik uspeSne prejde centralnou
certifikaciou posuva sa na poziciu Trainee a mdze zacat rieSit vlastné zakazky.

Samozrejme prvé stretnutia s klientmi prebiehaju pod dohl'adom garanta.

Kazdy zo sprostredkovatelov s firmou spolupracuje formou SZCO alebo s.r.o..

Ziaden zo sprostredkovatel'ov nie je v spolo¢nosti Tower Finance a. s. zamestnany.

4.1 Projekt otvorenia vlastnej pobocky

Kazdy zo zacinajucich spolupracovnikov ma moznost vyberu po tom ako
uspesne absolvuje centralnu certifikaciu a dosiahne poziciu Trainee. V principe ma dve
moznosti ato cesta obchodnika alebo manazéra. Co sa tyka obchodnika, tak takyto
sprostredkovatel ma za ulohu starat sa o svojich ziskanych klientov a venovat sa
obchodnym aktivitam. V druhom pripade ak je viac ambicidzny a spolupracu berie skor
podnikatel'sky, tak mu k obchodnym aktivitam a starostlivosti o klientov pribudaju
naborové aktivity, vzdelavanie novacika, jeho zapracovanie a garantovanie
novacikovych stretnuti kym dosiahne samostatnosti. Firma Tower Finance dava

kazdému spolupracovnikovi moznost’ otvorit si vlastnu pobocku pod znackou, dokonca

31



ju aj zafinancuje. Na to aby si teda manazér mohol otvorit’ vlastnu pobocku je potrebné

mat’ dostato¢ne vel'ky klientsky kmer, inymi slovami pocet klientov a vlastny tim

spolupracovnikov.

Takze na to aby bol projekt otvorenia vlastne; pobocky uspesny je potrebné

vykonévat’ dva hlavné procesy a to su:

* proces ziskavania klientov
* proces ziskavania spolupracovnikov

Kedze vo vysledku kazdy spolupracovnik podnika pod svojim menom a

spolo¢nost Tower Finacne a. s. funguje ako Strukturadlna firma, Co v jednoduchosti

znamena, ze kazdy si vo vautri moze vytvorit vlastnu firmu. Vyhody takejto spoluprace

su:

* flexibilny pracovny ¢as

* spravodlivy sposob odmenovania (prijem sa priamo odvija od vykonu)

* moznost’ podnikat’ za minimalne vstupné naklady

* know-how a vzdelanie v oblasti obchodu a financii zadarmo

* moznost’ otvorenia vlastnej pobocky s finan¢nou pomocou spolo¢nosti

* spolupraca s Tower Corporate

Medzi nevyhody by sa mohlo zaradit”:

e treba prejst’ proces vzdelavania bez prijmu

* na zaliatku, kym sa sprostredkovatel’ u¢i robit’ biznis nepravidelny
prijem

* nie je to vhodny typ spoluprace pre l'udi, ktori si sami nevedia zadelit’
pracu

Spolo¢nost’ Tower Corporate s. r. 0. je sesterska spolo¢nost’ Tower Finance a. s.,

ktora sa venuje starostlivosti o poistenie firiem. Konkrétne sa zaobera:

* poistenim uverov
* kapitalovym poistenim
* Zivotnym poistenim

e (irazovym poistenim
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* kolektivnym poistenim

* poistenim majetku a zodpovednosti za Skodu

* povinnym zmluvnym poistenim motorovych vozidiel

* poistenim zasielok pri preprave

* Specidlnym poistenim

Spolo¢nost Tower Corporate s. r. 0. ma taktiez vlastného likvidatora Co je
velkou vyhodou pri vzniku poistnych udalosti. Efektivny a pruzny systém likvidacie
poistnych udalosti je u klientov prioritnou zalezitostou. Tento proces rieSenia poistnych

udalosti minimalizuje administrativne povinnosti. V priebehu procesu vybavovania

Skody je klientom poskytnuté bezplatné poradenstvo a konzultacie.

Spolupraca medzi sprostredkovatel'mi z Tower Finance a. s. a a spolocnostou
Tower Corporate s. r. 0. funguje na tip. To znamena, ze sprostredkovatel' iba posunie
kontakt a Specialisti a obchodnici zariadia cely proces. Odmenou pre sprostredkovatela

je 20 percent z celkovej provizie.

4.2 Proces ziskavania spolupracovnikov

Cielom procesu =ziskavania spolupracovnikov je znaborovat nového
spolupracovnika azaradit ho do timu. Tento proces Standardne pozostava

z nasledovnych ¢innosti:
* Vypracovanie databazy
e Call party
* Naborové stretnutie
* Basic
* Informaény seminar
* Nastavovaci pohovor
* Vzdelavanie
 Skusky Narodnej banky Slovenska

¢ Centralna certifikacia
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4.2.1 Vypracovanie databazy

Prvym bodom pri ziskavani nového spolupracovnika je vypracovanie databazy
ludi, ktori chceme oslovit. Tato databaza je Standardne poskladana z osdb
nachadzajucich sa vo vlastnej databaze a z odportacani od klientov, ktorym projekt daval
zmysel. Podl'a dlhodobych Statistik sprostredkovatel’ potrebuje databazu 25 kontaktov

na to, aby ziskal do timu nového ¢lena.

4.2.2 Call party

Po vypracovani databazy nasleduje call party. Oslovenie l'udi z databazy,
najlepSie telefonatom, ktorého cielom je termin pre osobné stretnutie. Druhym
sposobom je oslovenie I'udi z databazy pomocou socialnych sieti, ale ispeSnost’ rapidne
klesa a Cas dohadovania stupa. V telefonate je potrebné rychlo a vystizne predstavit
projekt, zodpovedat’ pripadné otazky a dat ponuku na osobné stretnutie pre I'udi, ktori
maju zaujem.

4.2.3 Naborové stretnutie

Naborové stretnutie je osobné stretnutie s potencidlnym novacikom, ktoré ma
nasledovny priebeh:

* Warm-up

* Predstavenie sluzby

* Predstavenie projektu

* Predstavenie vzdelavania

* Ponuka na basic

Biznis finan¢ného sprostredkovania je s ud'mi, oludoch apre l'udi, preto
vztahy medzi sprostredkovatelom novacikom su velmi doélezité. Z toho dovodu je
potrebné na zaciatku kazdého stretnutie spravit aspon 15 minatovy warm-up, aby si
sprostredkovatel spoznal novacika anaopak. Sprostredkovatel uz tu zisti ako
potencialny novacik rozmysla, aké ma postoje a ndzory ana zaklade zistenych
informaécii vie prispdsobit’ d’alsi priebeh celého stretnutia.

Po Gvodnom warm-upe nasleduje predstavenie sluzby, kde sprostredkovatel

v jednoduchosti vysvetli fungovanie sluzby ajej prinosy. Na konci tejto Casti je
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potrebné sa spytat’ ¢i by potencialny novacik sam vyuzival takato sluzbu a zodpovedat
pripadné dotazy.

Kedze kazdy projekt je jedineCny akazdy zo sprostredkovatelov ho ma
naplanovany inak, preto je potrebné konkrétne predstavit' svoj projekt a svoje plany. To

znamena kol'ko pobociek, za kol'’ko rokov a spdsob akym to dosiahnut’.

Vzdelanie je najvacsia hodnota, ktoru novacik na zaciatku dostane. V tejto Casti
stretnutia sa prebera ako vzdelavacia faza funguje ato, ze kazdy novacik dostane 4

druhy vzdelania, konkrétne finan¢né, obchodné, manazérske a podnikatel'ské.

Na konci stretnutia je dolezité sa spytat na nazor potencialneho novacika

a v pripade, ak sa chce dozvediet viac a projekt mu dava zmysel, pozvat ho na Basic.

4.2.4 Basic

Basic je dvojhodinovy seminar v priestoroch kancelarie, ktory vzdy vedie jeden
z Clenov predstavenstva alebo manazér. Basic je urCeny pre ludi, ktorym projekt
a sluzba davali zmysel a chct sa o podnikani v spolo¢nosti Tower Finace a. s. dozvediet
viac. V jednoduchosti je to rozsirenie informacii z naborového stretnutia, lebo naborové

stretnutie trva okolo 30 minut.

V zavere Basicu dostanu vSetci zacCastneni pozvanku na informaény seminar,

ktory sa kona vzdy prvy vikend v mesiaci.

4.2.5 Informacny seminar

Informacny seminar je dvojdiiovy seminar, ktory spoloCnost organizuje raz
mesacne, vzdy prvy vikend v mesiaci. Je urCeny hlavne pre novacikov aludi vo
vzdelavani. Obsahuje spolu 12 hodin prednasok o podnikani, postojoch a celkovo
o financiach. Ked'ze ide o dvojdiiovy seminar, tak vecCer po skonceni prednaSok ma
kazdy znovacikov moznost rozhovoru s hocikym zo spolo¢nosti od clenov
predstavenstva az po obchodnikov. Po tomto seminari sa kazdy z novacikov vie

rozhodnut, ¢i bude v spolupraci so spolocnost’ou pokracovat'.

4.2.6 Nastavovaci pohovor

Ak sa novacik po informacnom seminari rozhodne d’alej spolupracovat’ so

spolocnostou nasleduje nastavovaci pohovor. Je to pohovor novacika a manazéra spolu
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s novacikovym ziskatelom. Cielom tohto pohovoru je nastavit’ ako bude prebiehat’ faza
vzdelavania. Kazdy novacik je iny a vyhovuje mu iny pristup preto je dolezité hned na
zaClatku urcit' pravidla spoluprace. Taktiez je tu priestor pre manazéra aby lepSie

spoznal novacika a naopak.

4.2.7 Vzdelavanie

Vzdelat novacika je ulohou sprostredkovatela, ktory ho znéaboroval. Firma
poskytne materidly vo forme vzdelavacich videi, manualov k obchodnym stretnutiam

a okruhom otazok potrebnych vediet’ z finan¢ného sektoru.

Ako uz bolo spomenuté vyssie tak novacik po nastavovacom pohovore dostane

Styri zakladné druhy vzdelania, konkrétne:
¢ financ¢né,
* obchodnicke,
e manazérske,
* podnikatel’ské.

Féaza vzdelavania kazdému novacikovi trva ini dobu, v priemere st to vSak dva

mesiace. VSetko to zavisi od toho kol'’ko ¢asu je novacik schopny a ochotny investovat’.

Finan¢né vzdelanie je potrebné u kazdého novacika, lebo sluzba je zamerana na

finan¢né planovanie a finan¢na gramotnost’ sa na Skolach standardne nevyucuje.

Obchodnicke vzdelanie je taktiez potrebné, lebo ide o priamy predaj a priamy

kontakt s klientom, ¢i uz cez telefon pri call party, alebo osobne na stretnuti.

Manazérske vzdelanie je potrebné hlavne pre I'udi, ktori sa rozhodnu ist’ cestou
budovania svojho timu a otvarania vlastnej pobocky. V spolo¢nosti Tower Finance sa
manazment uci aj vykonava formou leadershipu. Na zaciatku je vSak najdodlezitejSie aby

sa novacik naucil zmanazovat’ sam seba a stal sa viac disciplinovany.

Ku podnikatel'skému vzdelaniu asi tol'ko, ze novacik spozna I'udi, ktori uspesne
podnikaji uz viac rokov a v pripade otazok alebo nejasnosti sa ma na koho obratit’.

Podnikat’ sa potom samozrejme nauci v praxi.
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4.2.8 Skusky Narodnej banky Slovenska

Pre vykonanie centralnej certifikacie je potrebné absolvovat skusky aspon
z dvoch sektorov v Narodnej banke Slovenska. Na testy sa novacik pripravi sam
pomocou e-learningu, ktory mu je spristupneny po tom ako sa zaregistruje a prihlasi na
termin skusky.

Test zjedného sektoru potom pozostava z 30 otazok sjednou spravnou
odpoved’ou. Pre uspesné absolvovanie je potrebné ztestu ziskat' asponi 80 percent

spravnych odpovedi.

4.2.9 Centralna certifikacia

V obdobi pred centralnou certifikaciou novacik spoznava spolocnost, dostava
vzdelanie a rozhoduje sa, ¢i bude s firmou spolupracovat. Na centralnej certifikacii sa
ulohy vymenia a Clenovia predstavenstva sa rozhoduji ¢i povolia novacikovi
podnikanie pod znac¢kou na zéklade jeho vedomosti a schopnosti viest’ stretnutie. Jeden
z Clenov predstavenstva vzdy nasimuluje realne stretnutie s klientom a pyta sa otazky
z finan¢ného vzdelania.

Po uspesnej centralnej certifikacii sa novacCik posiva na prva poziciu
v spolo¢nosti s nazvom Trainee a zaCina so svojim garantom rieSit prvé stretnutia
a ziskavat prvych klientov. Ulohou ziskatela je taktiez novacika nautit pracovaf

s informaénymi systémami a tvorbu finanéného planu.

4.3 Proces ziskavania klientov

Druhou podstatnou c¢innostou pri budovani vlastnej pobocky je ziskavanie
klientov. Pre sprostredkovatel'ov, ktori nebuduja timy je ziskavanie klientov spojené so

starostlivost'ou prioritnou ¢innostou.
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Ziskanie jedného klienta vieme definovat ako jednu zakazku v spolocnosti.

Proces ziskavania klientov je zlozeny z nasledujucich ¢innosti:
e vypracovanie databazy,
e call party,
o stretnutie- finan¢na analyza,
e priprava finanéného planu,
* stretnutie- predstavenie finanéného planu,
e priprava zmliv,
* stretnutie- podpis zmliv,
¢ odovzdanie zmluv,
* stretnutie- konfirmac¢ny servis,

e vyrocny servis.

4.3.1 Vypracovanie databazy

Podobne ako pri ziskavani spolupracovnikov je prvym krokom vypracovanie
databazy. Podmienkou aby sa ¢lovek mohol stat” klientom je pravidelny prijem danej
osoby. Databaza Standardne pozostava z I'udi z vlastnej databazy az odporucani od
spokojnych klientov. Zo Statistického hl'adiska skuseny sprostredkovatel potrebuje 5

kontaktov na to aby ziskal jedného klienta.

4.3.2 Call party

Po zostaveni databazy je potrebné l'udi oslovit. Stale plati, ze telefonat je ten
najefektivnejsi sposob oslovenia. V telefonate je potrebné zacielit na motiv klienta,
pripadne ak sprostredkovatel nepozna motiv, predstavit’ sluzbu a dat’ ponuku na osobné
stretnutie. Ak sa jedna o telefonat na odporucanie je dolezité spomenut osobu, ktord
odporucala. Vysledkom uspe§ného telefonatu je dohodnuté stretnutie financnej analyzy

s presnym datumom, ¢asom a miestom.
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4.3.3 Stretnutie- finan¢na analyza
Stretnutie financnej analyzy je prvym stretnutim klienta a sprostredkovatela.
Toto stretnutie sa sklada z troch hlavnych cCasti:
* warm-up
* prezentator
e finan¢na analyza
4.33.1 Warm-up
Warm-up slizi na prelomenie Tladov alepSie vzijomné spoznanie
sprostredkovatel’a s klientom. Ak sa jednad o potencialneho klienta z vlastnej databazy
tak nie je potrebné vytvarat vzt'ah, ale ho obnovit. V opatnom pripade, ak ide
o odporucanie aprvé vzajomné stretnutie, je pre sprostredkovatela potrebné
potencialneho klienta spoznat. Zistené informacie z warm-upu vie sprostredkovatel
vyuzit' pocas finan¢nej analyzy
4.3.3.2  Prezentator

Prezentator je kratka prezentacia o spolo¢nosti, ktora sa sklada z nasledujucich

bodov:

* predstavenie sluzby,

* dolezitost’ planovania,

* priebeh spoluprace,

e pravidla spoluprace.

Na zaciatku prezentatora sprostredkovatel’ predstavi hlavny predmet podnikania
spolocnosti Tower Finance a. s..

KedZze ide o sluzbu financného planovania, je dalej potencidlnemu klientovi
potrebné objasnit’ preco je dolezité planovat a aké mé planovanie prinosy.

Dalej sprostredkovatel' klientovi vysvetli ako $tandardne spolupraca prebieha,

teda najskor financna analyza, na zéklade zistenych informécii a poziadaviek vytvorenie

finan¢ného planu a pravidelny kazdoro€ny servis.

Ako poslednym bodom tivodnej prezentacie je dohodnutie pravidiel spoluprace.

Ked'ze ide o dlhodobu potrebné dohodnut’ pravidla a oCakavania hned’ na zaciatku aby
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potom nevznikali zbyto¢né problémy. Na konci Gvodu treba zodpovedat dotazy

potencialneho klienta a stretnutie pokracuje finan¢nou analyzou.
4.3.3.3 Finan¢na analyza

Finan¢néd analyza je nastroj v Tower Finance informacnom systéme, ktorého
ulohou je zistit' aktualny stav klientovych financii a jeho plany a ciele do buducnosti.
Financna analyza je poskladana z 6smych hlavnych programov a pokryva vSetky fazy
finan¢ného zivota Cloveka. Konkrétne ide o nasledovné programy:

* byvanie,

* ochrana majetku,

e finan¢na rezerva,

e deti,

e dochodok,

e investovanie,

¢ iné ciele,

« zabezpecenie prijmu.

Cielom programu byvanie je pripravit klienta na financovanie vlastného
byvania v troch bodoch. Prvym bodom je naSetrenie potrebnej vysky rezervy aby vobec
mohol zacat byvat’ vo vlastnom. Druhym bodom je ako preplatit o 30 percent menej

a tretim pred¢asné splatenie hypotéky. V pripade ak uz klient byva vo vlastnom, tak sa

Standardne rie$i refinancovanie hypotéky a jej predcasné splatenie.

Program ochrany majetku sa zaobera vSetkymi nezivotnymi poisteniami. Bezny
klient rie§i povinné zmluvné poistenie auta a poistenie nehnutel'nosti. Kontroluje sa
kvalita a vyska poistného.

Finan¢na rezerva je jeden z najdodlezitejSich programov z analyzy. Je potrebné
aby klient mal pripravenu rezervu, idealne vo vyske Sestmesacného prijmu. Finan¢na

rezerva ma byt stale dostupna a pouziva sa v nepredvidatelnych situaciach.

Program deti sluzi pre rodiCov ako pomocka na pripravu financovania vysoke;j
Skoly alebo Startu do zivota dietata. Ukazuje ako naSetrit’ financie na financovanie

celého studia na vysokej Skole iba z prispevkov od Statu.
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Jednym z hlavnych cielov sluzby je dostat klienta do stavu financnej
nezavislosti. V programe dochodok sa planuje kedy klient odide do osobného dochodku
a bude zit" iba z pasivneho prijmu. Druhou Castou tohto programu je Statny dochodok

a tu sa optimalizuje sporenie v pilieroch.

Program investovania obsahuje investicny dotaznik, ktory je potrebné zo zédkona
s klientom vyplnit. Taktiez obsahuje rozlozenie volnych finan¢nych prostriedkov do
investicnych nastrojov.

V programe iné ciele sprostredkovatel s klientom prebera dalSie klientove

osobné ciele, ktoré v analyze neboli spomenuté a planuju ich dosiahnutie z finan¢ného
hladiska.

Program zabezpeCenia prijmu sa zaoberd zivotnym poistenim klienta, jeho

nastavenim a kvalitou.

Na konci finan¢nej analyzy sprostredkovatel’ s klientom este vyplni cash-flow
tabul'ku a dohodnu sa na sume, za ktort sprostredkovatel’ vypracuje navrh finanéného
planu. Na poslednej strane eSte klient zoradi jednotlivé programy podla jeho priorit,
sprostredkovatel’ sa spyta na oCakavania od finan¢ného planu a dohodnu si termin

druhého stretnutia.

4.3.4 Priprava finan¢ného planu

Po prvom osobnom stretnuti je ulohou sprostredkovatela vytvorit navrh
finan¢ného planu pre klienta podla klientovych ocakavani, zoradeny podla priorit
z financnej analyzy. Sprostredkovatel’ samozrejme pripravi nie len polozky, ktoré klient

chce, ale aj tie ktoré potrebuje, aby zabezpecil rast klientovho majetku.

Sprostredkovatel’ bezne pre klienta pripravi tri varianty portfélia, aby mal klient
na stretnuti moznost’ vyberu. Pre vytvorenie financného planu spolo¢nost’ poskytuje
pristup ku kalkulackam vsetkych finanénych spolo¢nosti, aby klient dostal portfélio
presne na mieru. Ak sprostredkovatel’ nevie ako postupovat, vzdy sa moze obratit’ na
svojho garanta alebo manazéra. Ak ani tu nedostane odpoved’, tak spolocnost’ Finportal

a. s. poskytuje kontakty na Specialistov, ktori s vzdy ochotni pomdct’.
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4.3.5 Stretnutie- predstavenie finanéného planu

Na druhom osobnom stretnuti sprostredkovatela a klienta sa preberaju
pripravené¢ moznosti portfolia. Klient st moze portfolio po dohode so
sprostredkovatelom upravit a spytat sa na fungovanie jednotlivych navrhovanych

produktov.

Vysledkom tohto stretnutia je zoznam finan¢nych produktov, na ktorych sa

klient so sprostredkovatel'om dohodli.

4.3.6 Priprava zmlav

Po dohode s klientom je sprostredkovatelovou ulohou pripravit zmluvy. Je
potrebné vytlacit navrhy zmluv s dohodnutymi podmienkami, test primeranosti

a vhodnosti a protokol o sprostredkovani.

4.3.7 Stretnutie- podpis zmlav

Na tretom osobnom stretnuti klient podpise pripravené zmluvy a protokoly.

Dalej je potrebné nastavit platby jednotlivych produktov a vytlagit doklad o zaplateni.

Sprostredkovatel si od klienta vypyta feedback, a ak je klient spokojny dohodnu

sa na odporucaniach.

4.3.8 Odovzdanie zmlav

Po podpisani zmluv sprostredkovatel odosle zmluvy a doklady o zaplateni do
Bratislavy na centralu spoloCnosti. Na centrale asistentka spolocnosti zmluvy
skontroluje anatypuje do Finportal informa¢ného systému. Zmluvy a doklady
o platbach su potom odoslané na centralu spolocnosti Finportal a. s., kde si znovu
skontrolované a spracované. Spolocnost Finportal a. s. potom dokumenty odosle

priamo do konkrétnych bank, poistovni a spravcovskych spolocnosti.

Po spracovani zmluv v koncovych spolo¢nostiach je odoslana provizia do
spolocnosti Tower Finance, kde sa deli medzi sprostredkovatela, management

a spolocnost’.
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4.3.9 Stretnutie- konfirmacny servis

V poradi Stvrté stretnutie klienta a sprostredkovatel’a slizi na nastavenie trvalych
prikazov z portfoliového uctu. Taktiez slizi na zodpovedanie dodatocnych otazok
a skontrolovat, ¢i vSetko spravne funguje. V pripade chyby na zmluve treba este

vyriesit intervenciu a dokument odoslat’ na centralu.

Na tomto stretnuti je klientovi predstaveny projekt otvorenia novej pobocky

a rieSia sa odporucania na l'udi do spoluprace.

4.3.10 Vyrocny servis

V poradi piate stretnutie nasleduje najneskor jeden rok po podpisani zmluv a je
to servisné stretnutie. Na tomto stretnuti sa vyhodnoti stav majetku po roku spoluprace
a upravi sa existujuce portfolio. Toto stretnutie mdze byt aj skoér ako po roku v pripade,
ze sa na finan¢nom trhu udeji zmeny, ktoré priamo ovplyvnia klienta alebo sa zmeni

klientova osobna situacia.

4.4 SWOT analyza

V nasledujucej Casti spracujem SWOT analyzu, ktora zachytava silné stranky,

slabé stranky, prilezitosti a ohrozenia spojené so spolo¢nost’ou.

4.4.1 Silné stranky

* Vysoka kvalita poskytovanej sluzby.
* Vysoka odbornost’ sprostredkovatel'ov.
* Dynamicka spolo¢nost’, ktora sa rychlo prisposobuje novinkdm na trhu.

* Vysoké percento z celkove] provizie vyplacané sprostredkovatel'ovi .

4.4.2 Slabé stranky

* Pokrytie iba malej Casti Slovenska.
* Maly pocet sprostredkovatel'ov.

* Maly pocet veducich osobnosti.
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4.4.3 Prilezitosti

* Prilezitost vysokého kariérneho rastu.

* Prilezitost’ otvorenia vlastnej pobocky.

* Prilezitost’ spoluprace s Tower Corporate.

* Na Slovensku méalo l'udi vyuziva finan¢né sprostredkovanie.
* LCudia nikdy nebudu mat” dost’ majetku.

* ZvySenie zivotnej urovne na Slovensku.

4.4.4 Ohrozenia

e LCudia na Slovensku budu nad’alej doverovat bankam.

* Spolocnost’ nebude mat dostatok klientov, tym padom nedostatok petiazi na
roZVvoj.

* Nedostatok veducich osobnosti na otvorenie novych pobociek.

* Necestnost sprostredkovatela ku klientovi moze poskodit’ znacku.

* Silny konkurent s klientskou zakladriou.

4.5 Konkurencia na trhu

Na Slovensku v databaze Narodnej banky Slovenska zaregistrovanych okolo
30000 financnych sprostredkovatelov. Fakt je, Ze wvela zo zaregistrovanych
sprostredkovatel'ov sa uz financiam nevenuje. Co sa tyka spolo¢nosti, tak tych je na
Slovenskom trhu okolo 300. Je ale viacero spdsobov ako moézu spolocnosti
k finanénému sprostredkovaniu pristupovat. Niektoré si zamerané iba v jednej oblasti,
napriklad hypotéky alebo investicni Specialisti. Druha moznost’ je, Ze spolo¢nost
neposkytuje sluzbu ale iba sprostredkovanie financnych produktov. Treti sposob je

poskytovat’ komplexnu sluzbu spojenti so starostlivost'ou.

Asi najvacsou konkurenciou Co sa tyka kvality a odbornosti je spolo¢nost

PROSIGHT Slovensko a. s..
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4.6 Nedostatky v procesoch

Na konci analytickej Casti vyberiem nedostatky z procesu ziskavania klienta,

ktorych zlepSeniu sa bude venovat’ navrhova Cast’.

Prvy nedostatok v procese je velké mnozstvo potrebnych stretnuti

sprostredkovatel’a a klienta na to, aby uzavreli zmluvy.

Druhym nedostatkom je fakt, ze sprostredkovatelia nevyuzivaji podporné

systémy pri kazdodennej praci.
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5 NAVRH A IMPLEMENTACIA

Cielom bakalarskej prace je zlepsit' proces priebehu zakaziek v spolo¢nosti, Cize
proces ziskavania klientov. V navrhovej cCasti sa budem venovat dvom hlavnym

nedostatkom a to konkrétne:
* Ako zmensSit’ pocet potrebnych stretnuti?

* Ako vytvorit’ lep$i systém v kazdodennej praci sprostredkovatel’a?

5.1 Automatizacia financného planu

Navrhom rieSenia prvého nedostatku je rozsirenie informacného systému Tower
Finacne o automaticky finan¢ny plan. Cely proces nemdze byt zatial zautomatizovany,
lebo vzt'ah a osobny styk s klientom je stale vel'mi dodlezity. Proces ziskavania nového

klienta by vyzeral nasledovne:
e vypracovanie dazabazy,
* call party,

o stretnutie- finan¢na analyza, predstavenie finan¢ného planu a podpis

zmluav,

¢ odoslanie zmluav,

* stretnutie- konfirmacny servis,
e vyrocny servis.

5.1.1 Vypracovanie databazy

Cinnost’ vypracovania databazy l'udi na oslovenie zostdva nezmeneny. Ide

o potrebnu Cinnost’ a neda sa nahradit’ ani zautomatizovat'.

5.1.2 Call party

V osloveni klientov z vypracovanej databazy sa taktiez ni¢ nemeni. Ciel'om

zostava dohodnutie osobného stretnutia financnej analyzy.
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5.1.3 Stretnutie- finanéna analyza, predstavenie finanéného plianu

a podpis zmlav

Prvé osobné stretnutie s klientom prejde zmenou. Prva cast prebehne ako
zvyCajne, zacina sa warm-upom pre vytvorenie vztahu a lepSie spoznanie. Nasleduje
predstavenie sluzby, vysvetlenie ddlezitosti planovania, priebeh spoluprace a dohoda na
vzajomnych pravidlach spoluprace pomocou prezentatoru. Dalej klasicky prebieha
financnd analyza, sprostredkovatel prejde s klientom vsetkych osem programov a na

konci vyplnia cash-flow tabul'ku a zoradia programy podl'a klientovych priorit.

Po skonceni financnej analyzy stretnutie nekonci ale systém automaticky
pripravi tri navrhy portfolia pre klienta. Sprostredkovatel' nasledne skontroluje navrhy
a stretnutie mdze pokracovat’ predstavenim navrhov klientovi. Klient si vie po dohode

so sprostredkovatel'om nasledne vybrat jeden z navrhov.

Ked je klient rozhodnuty pre dané zlozenie portfolia, sprostredkovatel
v systéme vyplni osobné udaje asystém automaticky pripravi zvolené zmluvy

s dohodnutymi podmienkami.

Nasleduju dve moznosti ako zmluvu podpisat, ato bud klasicky wvytlacit
a podpisat’ v papierovej forme, alebo podpisat vektorovo na dotykovom zariadeni bez
potreby tlace. Stretnutie je zakoncené podpisom zmliv adohodnutim terminu

konfirmacného systému.

5.1.4 Odoslanie zmluv

V odosielani zmluv sa v pripade tlaenych zmlav ni¢ nemeni. Ak by boli zmluvy
podpisované vektorovo je eSte potrebné vytlacit podpisané navrhy aby asistentka mohla

zmluvy natypovat’ do systému.

5.1.5 Stretnutie- konfirmac¢ny servis

Stretnutie konfirmac¢ného servisu bude druhé v poradi a ni¢ zdsadné sa nezmeni.
Cielom je nastavit' trvalé prikazy platieb z portfoliového Gctu a vyrieSenie pripadnych
otazok a intervencii. Jedina zmena na konfirma¢nom servise je rieSenie odporacani, aj

na obchod, aj spolupracovnikov.
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5.1.6 Vyrocny servis

Vyrocny servis sa meni v tom, ze ak su robené zmeny v zmluvach z portfolia,
tak zmluvy budu vytvarané cez novy systém a pribuda moznost vektorového podpisu.
Novou funkcionalitou automatizovaného systému je posielanie e-mailu noviniek
z finan¢ného trhu raz za kvartal. Poslednou zmenou je upozoriiovanie na potrebny
servis. Automatizovany systém upozorni sprostredkovatel'a vzdy ked sa zmluva bude

blizit ku koncu a je potrebné vykonat servis.

5.1.7 Prinosy automatizovaného finan¢ného planu

* ZniZenie poctu potrebnych stretnuti

* Zjednodusenie prace sprostredkovatel'a

* Urychlenie vzdelavania novacika

* Ul'ahcCenie legislativnych a administrativnych povinnosti

Vysledkom zavedenia automatického finanéného planu je znizenie potrebnych
stretnuti klienta a sprostredkovatela a celkové ul'ahCenie prace sprostredkovatela.
Odpada povinnost’ vyplfiat zmluvy individualne, vzniki menej chyb a su ulah&ené
a oSetrené vSetky legislativne povinnosti. Systém taktiez ulah¢i pracu zacinajicim

sprostredkovatel'om, ktori rychlejSie pochopia fungovanie finanéného planu.
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5.2 Zavedenie CRM systému

Druhym bodom navrhu je zavedenie CRM systému pre sprostredkovatelov.
CRM je pomdcka ku kazdodennej praci sprostredkovatela. Systém bude rozsirenim

Tower Finance informacného systému a bude obsahovat nasledovné polozky:
* databaza kontaktov,
» databaza klientov,
* manazment leadov a odporucani,
* sprava call listu,
e workflow manazér,
« Statistiky predaja,
* kalendar a rozvrh aktivit,
e automatizované pripomienky a upozornenia,
* nastroje internej spoluprace,
e analyzy, novinky a spravy,
* sprava dokumentov (zmluvy, intervencie, danové formulare),

* moznost prepojenia s mobilnym zariadenim.

5.2.1 Prinosy zavedenia CRM systému

CRM systém je ovela viac ako zoznam kontaktov v digitalnej podobe. Ak su
nastroje spravne implementované, tak to vie urychlit plnenie podnikatel'skych planov,
ktoré zvysSuju zisk a konkurencieschopnost’.

Automatizacia pracovnych postupov je jednou z najvacSich pridanych hodnot
akéhokol'vek softvéru. V sektore financného sprostredkovania vie byt CRM systém
nastaveny na zefektivnenie postupu prace sklientom, modelovanie portfolia
a spracovanie narokov klienta. Takyto systém umoziuje sprostredkovatel'ovi travit’ viac
Casu starostlivosti o klientov a menej rutinnymi ulohami. CRM systém je taktiez
obrovskou vyhodou pre zacinajuceho sprostredkovatela. Systém bude zaciatoCnika

viest az kym si proces ziskavania klienta uplne neosvoji.
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Systém umozfiuje takisto pracu so Statistikami zpredaja jednotlivych
sprostredkovatelov atym padom vie manazér identifikovat pripadné problémy

s produktivitou.

5.3 Podmienky realizacie

Realizacia navrhov ma dve spolocné podmienky. Prvou je vyvin softvéru a jeho
implementacia do informacného systému. Druhou podmienkou je preskolenie vSetkych

spolupracovnikov o novinkach.

Vyvin oboch softvérovych prvok na mieru bude ulohou IT oddelenia
spolocnosti. Po vytvoreni softvérovych prvkov bude prostredie otestované a upravené
vSetky nedostatky. Systém bude navrhovany a postupne upravovany. Predbezné naklady
na vyvin aprvy rok udrzby boli vycislené pri automatizacii finanéného planu na
40 000€ a pri zavedeni CRM systému na mieru na 25 000€. Takze celkové naklady na
vyvin, implementaciu a rok udrzby su 65 000€.

Druhou podmienkou aby mohli zmeny spravne fungovat je preSkolenie
sprostredkovatel'ov. Tento bod nevyzaduje ziadne finanéné investicie, kedze kazdy
pondelok sa kona porada, v ramci ktorej je priestor na novinky. Na poradu pridu

Clenovia IT oddelenia a vysvetlia funkcionalitu novozavedenych softvérovych prvkov.
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ZAVER

Bakalarska ~ praca sa  zaoberala  zlepSovanim  procesu  zakazky
v sprostredkovatel'skej spolocnosti. V tvode bakalarskej prace som predstavil
spolocnost’ a priblizil poskytovanu sluzbu, organizacnu Strukturu, Strukturu zékaziek
a informacné systémy.

V druhej Casti bakalarskej prace som spracoval teoretické pristupy k danej téme.
Hlavnymi bodmi teoretickej cCasti boli podnik, proces, projekt, SWOT analyza,

automatizacia a CRM systém

V analyze sucCasného stavu som podrobne popisal dva hlavné procesy dolezité
pre otvorenie vlastnej pobocky. Tieto procesy boli ziskavanie spolupracovnika
a ziskavanie klienta. Na konci tejto Casti som vypracoval SWOT analyzu podniku
a urcil nedostatky v predstavenych procesoch.

V poslednej casti bakalarskej prace som predstavil navrhy rieSeni pre vybrané
nedostatky. Tieto rieSenia boli dve a to automatizacia finanéného planu a zavedenie
CRM systému pre sprostredkovatelov. Na konci navrhovej c¢asti som uviedol

podmienky realizacie navrhu a konkrétne prinosy zmien.
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