VYSOKA SKOLA POLYTECHNICKA JIHLAVA

Studijni obor: Finance a fizeni

Zefektivnéni komunikace ve finané¢nim poradenstvi

Bakalatska prace

Autor: Stanislava Vachova
Vedouci prace: Ing. Dagmar Frendlovska, Ph.D.
Jihlava 2013



Vysoka skola n

polytechnicka

Jihlava
ZADANI BAKALARSKE PRACE
Autor prace: Stanislava Vichovi
Studijni program: Ekonomika s management
Obor: Finance a fizeni
Niizey price; Zefektivaéni komunikace ve finanéanim poradenstvi
Cil price: Cilem baknlifské prace je zanalyzovini & zmapovini soudasné
situace ve finanénim poradenstvi a na zéklodé ziskanych informaci
7 dotarnikového Setfeni nastinit zefektivnéni komunikace s klienty
pro zkvalitnéni stu2eb poskytovanych finandnimi poradci.
- /
== ,
2' L / L/’/_\—
Ing. Dagmar . Ph.D. Ing. Roman Fiala, Ph.D.
vedouci bakalifské price zistupee vedouciho katedry

Katedra ckonomickych studii



Anotace

Tato bakalafska prace se zabyva finanénim poradenstvim, pievazné komunikaci

a castecné analyzuje a mapuje soucasnou situaci ve finanénim poradenstvi.

Teoreticka cast popisuje marketing, jeho historii a zékladni pojmy marketingu. Déle je
rozpracovan multilevel marketing, kdy vznikl, o ¢em pojednava a jaké nabizi vyhody
¢inevyhody. Ttreti Cast teorie rozebira vznik, podstatu, zdkladni pojmy finan¢niho
poradenstvi. V posledni Casti je vysvétlena komunikace, jeji nastroje, komunikace se
zakazniky, marketingovy vyzkum, rysy komunikace na urovni a jak je mozné efektivné

komunikovat.

V praktické casti je predstavena spolecnost OVB Allfinanz, a.s. a vysledky
dotaznikového Setfeni pro ziskani informaci o nazoru na finan¢ni poradenstvi. Cilem
prace je navrhnout zefektivnéni komunikace s klienty pro zkvalitnéni sluzeb ve

finan¢nim poradenstvi.
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Annotation

This bachelor thesis deals with a financial advice, mostly with communication, and it
also partly analysis and conducts a survey of contemporary situation in a financial

advice.

The theoretical part of my bachelor thesis describes a phenomenon of marketing, its
history and basic marketing ideas. Subsequently, the multilevel marketing is elaborated,
it is explained there when has it began, what is it about and what advantages or
disadvantages it offers. The following part of theory examines the inception, essence
and basic terms of financial advice. The last part is about communication, its
instruments, communication with clients, marketing research, attributes of high- quality

communication, and there is also explicated the issue of effective communication.

In the practical part, the OVB Allfinanz, a. s. company is introduced, and in connection
with it, there are also presented results of a questionnaire survey in order to get
information about popularly held belief relating to financial advice. The purpose is to
make a suggestion of increase in efficiency of communication with clients for quality

improvement of services in financial advice.
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UVOD
Vybér tématu

Pro svou bakaldiskou praci jsem si vybrala téma ,Zefektivnéni komunikace
ve finan¢nim poradenstvi®, a to z n¢kolika divodu. V prvni fad¢ bych chtéla ukazat
novy a jiny pohled na financni poradenstvi, protoze si myslim, Ze pfevdzna cast lidi
nevi, jak vlastné funguje, a jak moc muze byt pro lidi uzitecné, at’ uz se jedna o to, jak
naucit lidi pfemyslet o penézich, nastavit jim spravné finanéni tok penéz. To je Vv této
oblasti velice dualezité, protoze jak S penézi budeme hospodatit dnes, ovlivni nejen zivot

nas samotnych, ale i zivot nasich déti v budoucnosti.

Dalsim diivodem bylo to, ze v oblasti finan¢niho poradenstvi podnikam jiz jeden rok,
takze jsem hloub&ji pronikla do jeho fungovani. Ziskala jsem nové zkuSenosti
ainformace vpraxi, o které bych se chtéla pod¢lit. Zaroven jsem v kontaktu
Cerpat uzite¢né informace, abych zvySila povédomi a zlepSila nazor na financni

poradenstvi obecné¢.

A snad tim nejdalezitéj§im, co mé utvrdilo ve vybéru, byla touha zjistit, jestli ma
finan¢ni poradenstvi budoucnost, jak piisobi na lidi a co bych méla udé€lat pro to, abych
ptiméla lidi k pfemysleni. Sama bych nikdy nevéfila, Ze mi finanéni poradenstvi tolik
rozsifi obzory a ,,otevie o€i i dvefe” nékam dal. Zarovenh mam pocit, Ze dneSni svét ani
netusi, jak moc je finan¢ni gramotnost potfebnd a jak na tom mulze byt cloveék

v budoucnu $patné, pokud se nenauci odkladat si ¢ast svych piijmda.

Finan¢ni poradenstvi se v souc¢asné dobé¢ stale rozviji. Dle mého nazoru je cilem Sifeni
finanéni gramotnosti po celém svété, nastaveni vhodné fungujicich finanénich tokl
lidem a zajisténi jejich potfeb, piani a snii v soucasnosti i do budoucna. Nemyslim
z divodu nedlvéry astale rostouci konkurence. Zameéfila jsem se tedy na zjiSténi
nazoru na tuto oblast a budu se snazit nastinit zptisob pro zefektivnéni komunikace mezi

finan¢nimi poradci a klienty.

Ptesto doufam, ze ptekazky budou pifekondny a finan¢ni poradenstvi se bude dale

v

rozvijet. V&fim, ze finance se budou fesit pofdd a s rostoucim financnim trhem porostou



I nabidky finan¢nich produktii. Zaroven predpokladam, ze ztistanou pouze stabilni firmy
poskytujici kvalitni finan¢ni poradenstvi, ke kterym se budou lidé radi vracet diky

vhodn¢ nastavenym zékoniim a regulacim Ceské narodni banky.
Cil a ¢lenéni bakalaiské prace

Cilem bakalaiské prace s nazvem ,,Zefektivnéni komunikace ve finanénim poradenstvi‘
je zanalyzovat a zmapovat soucasnou situaci ve finanénim poradenstvi a na zaklad¢
ziskanych informaci z dotaznikového Setfeni nastinit zefektivnéni komunikace s klienty

pro zkvalitnéni sluzeb poskytovanych finan¢nimi poradci.

Bakalarska prace obsahuje dvé casti. Teoretickd Cast popisuje marketing, kde je

podrobnéji rozebran multilevel marketing, dale finan¢ni poradenstvi a komunikaci.

Prakticka ¢ast popisuje teoretické pojmy v praxi: Je zde ptedstavena spole¢nost OVB
Allfinanz, a. s. a zpracovany vysledky dotaznikového Setfeni a navrzené kroky pro
zlepseni komunikace mezi klienty a poradci pro zkvalitnéni sluzeb poskytovanych

ve finan¢nim poradenstvi.



TEORETICKA CAST

1 Marketing

Marketing je soucasti kazdého podnikani. Bez né¢j si uz firmy a lidé nedokazou
predstavit svoji existenci. Tato védni disciplina vychazi z pozadavka a potifeb trhu,
poptavky a zdkaznikd. Je jakymsi obchodnim uménim, které je potieba poznat

do detailt pro dalsi budouci rozvoj. (Kfestan, 2008, s. 8)

1.1 Historie marketingu

Mlady obor ekonomie, kterym je v soucasnosti marketing, se zacal rozvijet v 50. letech
20. stoleti tam, kde fungovaly svobodné trzni ekonomiky. Hlavni rozvoj marketingu

zacal az v dob¢, kdy nabidka pievySovala poptavku. (Johnova, 2008, s. 21)

Ackoliv byva marketing spojovan s druhou polovinou 20. stoleti, existuje uzZ mnohem
diive. Rika se, Ze jeho existence je spojena s dobou, kdy vznikla sména. Zabrougenim
do stfipkd historie zjistime, ze jiz v Egypt¢ a Mezopotamii lidé oznacovali vytvory
i zbozi riznymi symboly, které znamenaly rozdilnost kvality, a podle nich se zdejsi
obyvatelé fidili. Marketing tedy vznikl jiz v davné historii a neni to Zadna nova védni
disciplina. Vzhledem k trvalému rtstu konkurence na rozrustajicich se trzich béhem
poslednich let se o ném mluvi ¢im dal vice a lidé se snazi jej definovat, pochopit

vyznam marketingu. (Karli¢ek a kolektiv, 2013, s. 25)

Marketing se postupem casu stal aplikovanou védni disciplinou. Jedna se o disciplinu,
ktera pracuje se Sirokou Skéalou védnich oborti a vyuZiva jejich poznatkl. Zaklad tvofi
¢loveék, proto se marketing uchyluje pfevazné k psychologii, sociologii, antropologii
a dalSim. V dnesni dobé& se této védni disciplin€ vénuje cely svét a vznikaji stale nové

publikace vénované tomuto tématu. (Karli¢ek a kolektiv, 2013, s. 25)

1.2 Definice marketingu

vvvvvv

pojmu, je nezbytnou soucasti kazdé firmy ¢i podniku, nebo jakékoliv lidské Cinnosti.

Je zakladem tuspéchu a efektivniho fungovani nejen podniki ale 1 jednotlivct.



VétSina z nas si pod pojmem marketing predstavi prodej a reklamu. Neni na tom nic
divného, protoze v soucasnosti se tak marketing prezentuje v televizi, v tisku, ale
i v mnoha dalSich médiich. To ovSem nezahrnuje celkovy marketing, pouze jeho dvé

funkce, které se ani nepovazuji za ty nejdilezitéjsi. (Kotler, 2007, s. 38)

Dnesni marketing je zalozen pievazné na vztazich se zakazniky, uspokojovani jejich
pfani a potfeb, vytvareni hodnoty pro zakaznika. To poklada zaklad modernimu
marketingovému mysleni a praxi. Pfedchozi chapani marketingu jako nastroje, ktery
slouzil pouze k pfesvédceni a uskutecnéni prodeje, jiz davno vymizelo. Pokud
marketingovy specialista dobie porozumi potiebam zakaznika, dokéze vytvofit produkt
nebo sluzbu pfinasejici zakazniktim pfidanou hodnotu za nizkou cenu, u¢inné€ podporuje
a distribuuje jejich poskytovani a prodej, potom se produkty lépe prodavaji a sluzby
jsou vice vyuzivany. Reklama a prodej potom =zahrnuji pouze zlomek celého
marketingu, jsou soucasti marketingovych néstrojii, konkrétné¢ marketingového mixu.

(Kotler, 2004, s. 30)

Kazdy autor vyklad4 definici marketingu jinak. Dle mého ndzoru je zajimavy pohled
na marketing jako spolecensko-manazersky proces uspokojujici potieby a ptani skupin
I jedincti v procesu vyroby a smény produkti a hodnot. Pro tplnost této definice
je dualezité vysvétlit nékolik zakladnich pojmi — potiebu, piani, touhu, produkt, sluzbu,

hodnotu pro zakaznika, uspokojeni, kvalitu. (Kotler, 2007, s. 39)

Definic marketingu neustale pfibyva a stile se rodi nové, kazdy autor zkouma
marketing z jiného pohledu. Piinosnym je také pohled uznavany Americkou
marketingovou asociaci. ,, Marketing je proces planovani a provadeéni koncepce, tvorby
cen, propagace a rozsirovani myslenek, zbozi a sluzeb za ucelem vyvolani smeny, ktera

uspokoji pozadavky jednotlivcii i organizaci. “ (Schultz, 1995, s. 29)

Tuto mySlenku ale napiiklad popird uzndvany autor. Marketing je pro né&j ,,funkci
organizace a souborem procesu kvytvareni, sdelovani, a poskytovani hodnoty
zdkaznikum a rozvijeni vztahit se zdkazniky takovym zpiisobem, aby z nich méla

prospéch firma a drzitelé jejich akcii. ** (Kotler, Keller, 2007, s. 49)



1.3 Zakladni marketingové pojmy

Pokud se zaméfime na oblast marketingu, musime uvést dulezité marketingové pojmy,

které se v praxi nej¢astéji pouzivaji.
Poti'eba

Koncepce marketingu je zalozend na lidskych potiebach, které vyjadiuji pocit
nedostatku. Ten je zaméfen na potieby fyzické (strava, obleceni, pocit bezpeci apod.),
socialni (soundlezitost), citové i potieby individudlni (potieba seberealizace, poznani).

(Kotler, 2004, str. 31)
Touha a prani

Touhy a ptani ¢aste¢né prameni z lidskych potieb a jsou ovliviiovany a formovany
kulturou a spole¢nosti. Jina pfani a touhy bude mit chudy ¢lovek, ktery Zije v nejistoté
a strachu, zda se on nebo jeho déti a rodina doziji dalsiho dne, a jina bohaty, ktery Zije

Vv blahobytu a v§eho, na co si jen vzpomene, ma dostatek. (Kotler, 2004, s. 31)

Lidé maji za svilj zivot neomezeny pocet piani. Problém se skryvd ve zdrojich, které
jsou ke splnéni piani potieba, ty jsou totiz omezené. Proto se snazi ziskat z vyrobkil
a sluzeb maximalni hodnotu a uspokojeni. S promitanim kupni sily potom formuji
poptavku. Kdyz se zamétime jenom na vyrobky, vnimaji je spotiebitelé jako soubor
véci, které za penize ptinaseji urcity uzitek a uspokojeni pfi jejich uzivani. Zamétime-li
se na osobni zdroje, tuzby a pfani, pozadujeme, aby ndm nabizeli nejvyssi pfidanou

hodnotu. (Kotler, 2004, s. 31)
Poptavka

Vyvijenim znaného 1Usili pro pochopeni potieb, tuzeb, pfani 1 poptavky,
a zakaznikt pii uzivani produktl, aby zjistili nespokojenost s nabizenymi produkty
a sluzbami. Na zdklad€ toho Skoli své prodejce, aby byli schopni hledat problémy,
navrhovat lepsi feSeni pro uspokojeni potieb zékaznikli. Pochopeni tuzeb, ptfani

a poptavky tvori zaklad pro fungovani marketingové strategie. (Kotler, 2004, s. 31)



Vyrobky, sluzby a jiné produkty

Uspokojeni c¢lovéka je mozné pouze pomoci produkti. Vyznam slova produkt
je obsahly, ale nejlépe ho vystihuje definice, ze se jedna o ,,veskeré vyrobky, sluzby, ale
| zkuSenosti, osoby, mista, organizace, informace a myslenky, tj. vSe, co se mize stdt
predmétem smeny, pouZiti ¢i spotreby co miZe uspokojit potreby a prani. “ Dale se jedna
o jakykoliv statek, ktery existuje za celem uspokojeni pfani, touhy a potieby, a tvoii

nabidku na trhu. (Kotler, 2004, s. 32)
Sména

Dulvod pro ziskéni produktu ¢i sluzby jsme si objasnili, ale neméné diilezity je zpiisob
obstardni. Zde se nabizi Ctyfi moznosti. Dany produkt i sluzbu si mizeme vytvofit
vlastni ¢innosti — vyrobit si néco, nabidnout aktivitu nékomu jinému; ziskat v§e nasilim
— ukrast firm¢ strategii nebo zbozi v obchod¢; vyprosit si ¢innost nékoho jiného — byt
obdarovan, zadat o finan¢ni pomoc. Poslednim zptsobem je nabidnout penize, produkt,

nebo sluZzbu na vyménu — sménit produkt ¢i sluzbu pro uspokojeni potieb. (Kotler,

Keller, 2007, s. 44)

wmena, ktera je klicovym pojmem obchodovani, je proces, v némz je pozadovany
vyrobek nabidkou néceho jiného. K existenci smeénného potencialu musi byt splnéno pét

podminek:
o existence dvou smluvnich stran;
o smluvni strany museji navzajem pifinaset sménou hodnotu;
o obé¢ strany vé&fi, Ze je nutné spolu jednat;
o kazda strana je schopna jednat;
o kazda strana smi nabidku zamitnout nebo piijmout. (Kotler, Keller, 2007, s. 44)

Pokud ke sméné skutecn¢ dojde, zaleZi na postoji aktéri. Faktorem pro rozhodnuti
je hodnota, které sménou dosahnou. Oba by na tom méli vydélat. (Kotler, Keller, 2007,
S. 44)



1.4 Marketing sluzeb

Proto, abychom porozuméli situaci, kdy marketing nabizi sluzbu, si musime vysvétlit,

co to sluzba vlastné je a jaké ma vlastnosti.

1.4.1 Sluzba

V minulych dobach se vyznam sluzeb v oblasti narodniho hospodafstvi znacné
podcenoval. Nazor na sluzby pretrvaval od 18. stoleti, kdy Adam Smith vyslovil tezi, ze
sluzby jsou jako statky, které nevytvaii zaddnou hodnotu. (Janeckova, Vastikova, 2008,

s. 12)

»Sluzba je jakakoliv aktivita nebo vyhoda, kterou miize jedna strana nabidnout druhé,
je Vzdsade nehmotnd a neprindSi viastnictvi. Jeji produkce miize, ale nemusi byt

spojena s fyzickym vyrobkem.* (Kotler, 2007, s. 710)

1.4.2 Vlastnosti sluzeb

Ptiprava marketingovych programii je potieba, aby firma zohlednila pét hlavnich
charakteristik  sluzeb: nehmotnost, proménlivost, pomijivost, neodd¢litelnost

a nemoznost vlastnictvi. (Kotler, 2007, s. 711)

Nehmotnost

vvvvvv

dalsi vlastnosti. Sluzbu nelze pfed koupi prohlédnout ani fyzickym smyslem zhodnotit.
Nekteré vlastnosti pii pouziti reklamy a marketingové komunikace, které si muze
zakaznik prohlédnout, zlstavaji pfi prodavani sluzeb zédkaznikovi utajeny. DalSi prvky,
které vyjadiuji, jak je sluzba kvalitni, jist4, diivéryhodna, spolehliva, jaky osobni pfistup
ma poskytovatel, zistavd do zakoupeni a do spotifeby neovéfené. VEtSi nejistota

zakazniki je vysledkem této skutecnosti. (Janeckova, Vastikova, 2008, s. 20)
Proménlivost

Sluzby jsou proménlivé, protoze jsou uzce spojeny s lidskymi osobami, které
je vytvareji a vyuzivaji. Proménlivost sluzeb je zavisla na svych poskytovatelich

anatom, kde a jak se poskytuji. Kvalita se také obtizné¢ ftidi. Zéalezi vzdy na



zprostiedkovatelich, v jaké kvalité jsou schopni sluzbu nabizet a propagovat. (Kotler,
2007, s. 714)

Pomijivost

Sluzbu nelze také uskladnit a pouzit k pozd¢jSimu prodeji nebo pouziti, protoze
je pomijiva. Kdyz se napiiklad zaméfime na zubafe a lékate, zjistime, Ze uctuji svym
pacientiim poplatky za zmeSkané schiizky. Hodnota sluzby existovala pouze pro dany
okamzik a zmizela s neucasti nemocného. Pokud je poptavka stala, pomijivost sluzeb
se nepovazuje za problém, kdyz ovSem kolis4, firmy zacinaji mit problémy. Pokud
zminime napfiklad servisni firmy zajist'ujici hromadnou dopravu, musi se pfizpiisobovat
poptavce a vlastnit obrovské mnozstvi dopravnich prostfedkii, nez kdyby byla

rovnomeérna poptavka. (Kotler, 2007, s. 716)
Neoddélitelnost

Dalsi vlastnosti sluzby je neoddélitelnost. Ta se vztahuje nejen na poskytovatele
a zékaznika, ale vSechny pfitomné a ziiCastnéné. At uz se jedna o navstévniky koncertt,
zaky ve tiid€, cestujici ve vlaku, vSichni jsou ucastniky poskytované sluzby. Jejich

chovani potom ovlivni rozhodovani samotného zakaznika. (Kotler, 2007, s. 716)
Absence vlastnictvi

Vlastnit sluzbu nelze z divodu pomijivosti a nehmotnosti. Pokud si zakoupite zbozi,
stavate se vlastnikem. Pii zaplaceni za poskytnutou sluZzbu ovSem nevznika narok
na vlastnictvi. Zakaznik si pouze kupuje pravo na poskytnuti sluzby. Ptikladem mize
byt Cas straveny u I¢kare, ktery je Casové omezen. Po vas je objednany dalsi zédkaznik,
parkovaci misto bude volné pouze na uritém misté. (Janeckova, Vastikova, 2008,

s. 20).

1.5 Multilevel marketing

Multilevel marketing, uvadény nékdy jako network marketing — viceGroviovy
marketing nebo sitovy marketing, navazuje na principy pifimého prodeje zbozi, které
zacaly byt uplatiovany jiz v 19. stoleti. V praxi vyuziva rizné formy prodejnich metod,
jako je napfiklad tradi¢ni nebo zasilkovy obchod. Je oznacovan zkratkou MLM. Ve své

préaci budu multilevel marketing dale oznac¢ovat jako MLM. (Foret, 2008, s. 277)
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1.5.1 Historie MLM

MLM se pysni velice zajimavou historii. Zacatek samotného MLM je podle prameni
prevazné spojovan s firmou California Vitamins a rokem 1940. Skutecnost je ovSem
ponékud jina, protoze se objevil jiz ve 20. letech 20. stoleti. Divodem byla touha po
penézich a uspéchu. Dne 17. ledna 1920 vysel ve Spojenych statech zdkon o zakazu
prodeje a vyroby alkoholu a to polozilo zdklad MLM. PaSeraci si to ovSem nenechali
libit a zacali odménovat nejen za pievezené mnozstvi alkoholu, ale i za zapojeni dal$ich
¢leni do nelegalnich obchodli. Obchod po zakazu znaéné stoupl. A tak vznikl
spolehlivy a propracovany systém obchodovani, ktery roste a je znamy po celém svéte.

(www.multilevelmarketing.cz)

Do praxe piivedla MLM az roku 1940 firma California Vitamins vyrabgjici potravinové
doplnky. Spole¢nost umoznila distributorim ziskavat bonusy za vykonanou praci
novych sponzoru a distributort, které ptivedli. Vznikl systém nezavislych distributorii
rozsifujicich svoji vlastni prodejni organizaci s vyuzitim bonusi a produkti spolec¢nosti.
Kazdy mohl ziskavat nové prodejni schopnosti a tvofit si vlastni byznys. V této dobé
totiz v americkych spole¢nostech fungoval prevdzné piimy prodej. California Vitamins
se v pozd¢jsich letech pfejmenovala na spolecnost Nutrilite. Jeji dva nejvétsi distributofi
Jay Van Andel a Rich DeVos pochopili smysl fungovani MLM a v roce 1959 si zalozili

vlastni firmu Amway Corporation. (www.multilevelmarketing.cz)

V letech 1959 az 1975 fungovalo okolo tficeti firem pomoci MLM. Rozvoj obchodil byl
vV zacatcich, ale to se mélo zmeénit. Glen Turner pfiSel s inovativni myslenkou, jak
dosdhnout Gspéchu a zvyseni osobniho vykonu. Nabizel splnéni lidskych sni, nabizel
novy zpusob prace v obchodovani pomoci nové filozofie. V roce 1960 zalozil
spole¢nost Glen W. Turner Enterprises, ktera se skladala z celé fady MLM firem, které
Incorporated. Pan Turner byl ¢lovek, ktery dokazal z lidi dostat maximum, motivoval
k vybornym vykonim, pfinasel ideje a nové napady. Jeho zpusoby motivace, uceni,
inspirace a tréninku se pouZzivaji dodnes a mnohym lidem pfindSeji tuspéch.

(www.mImbyznys.eu)

Bohuzel je ale Glen W. Turner Enterprises spojovana s dokonalou ilegalni
pyramidovou strukturou. Nekteré produkty, které nabizela, nebyly vzdy v potadku. Bud’

neexistovaly, ¢i slo o diskutabilni produkty. Finan¢ni ohodnoceni potom dostavali
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distributofi pouze ze ziskani novych spolupracovnikii a to se povazuje za nelegalni
formu obchodovani. Protoze ale pro pravidla MLM jesté neexistovaly zdkony, Turner

a jeho firma pokracovali v podnikani. (www.mImbyznys.eu)

Federal Trade Commission (FTC) napadla odvétvi MLM ,,Pyramidovym zakonem®,
protoze se ji zdalo fungovani ilegalni. Roku 1975 bylo zhruba 30 spole¢nosti
obzalovano, véetné Amway. Ctyfi roky se vlekly dlouhé spory, které staly nékolik
milioni dolarti. Vysledkem bylo rozhodnuti, ze Amway nespadd do formy ilegalni
distribuce a ze jeji MLM je v normach zakonného prodeje i distribuce. Spor je znamy
pod nazvem ,,FTC vs. Amway 93 FTC 618“. Kdyz spory skon¢ily, cesta MLM byla
oteviena. BEhem let 1980-2001dosahl marketing velkého rozkvétu. Spolecnosti jej
V hojném poctu zacaly vyuzivat, ale 1 zneuzivat. Diky Spatnému pouzivani
marketingové a motivacni strategie MLM byl poskozen cely systém. Davéra v MLM
klesala kvuli Spatnym zkuSenostem, pfedsudkim a fidmam. VSe nahravd odpiircim

i konkurenci. (www.mlImbyznys.eu)

1.5.2 Definice MLM

Dnes se pouziva po celém svété, ale malokdo vi, co to je. MLM, cesky sitovy
marketing, se vSak ukazal jako jeden =z nejefektivnéjSich zpisobti obchodovani

zalozeném na ptimém prodeji. (www.mimjinak.cz)

MLM je léty provérend forma prodeje. Podstatou je zkraceni distribucniho fetézce na
minimum. Spole¢nosti jako dodavatelé nebo vyrobci vyuzivaji sitovy marketing pro
jednoduché podnikéni distributort — prodejch. Distributofi nasledné vytvateji
vicetirovitovou marketingovou strukturu (MLM), tzv. sit’ prodeje. Tato sit’ tvofena
distributory nahrazuje klasicky prodejni fetézec, je levné&jsi, ucinnéjsi a stabilnéjsi oproti
klasickému prodejnimu ftetézci maloobchodli, velkoobchodli, velkoskladi apod.

O MLM bychom mohli hovofit jako o lidové podobé franchisingu. (www.mlmjinak.cz)

V MLM dochazi ke zkraceni fetézce a zruseni tradi¢nich meziclankd, jakymi mohou byt
maloobchody, velkoobchody nebo reklamy. Usetiené penize potom obdrzi distributor
a zbyla ¢ast 1ze pouZzit na sniZeni ceny a zlepSeni kvality produktu. MLM je povazovan
za transparentni a jednoduchy systém pro Setfeni penéz. Podminkou je spravné

nastaveni a fungovani. USetfené penize jsou dale pierozd€lovany mezi vyrobce,
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distributory a zakazniky. VSichni se mohou do syst¢ému neomezené zapojit.

(www.multilevelmarketing-mim.deni.cz)

1.5.3 Primy prodej v MLM

Nedilnou souc¢asti MLM je piimy prodej, ktery patii mezi nejstarsi prodejni techniky na
sveté. Tato technika je zaloZzena na principu prodeje piimo koneénému zakaznikovi,
mimo stadlou maloobchodni provozovnu. Zptisob prodeje zdkaznikovi pfinasi
nadhodnotu — dokonalé¢ seznameni s produktem. Piimy prodej nabizi vyznamné
pracovni a podnikatelské prilezitosti, kdy si kazdy muze vyzkousSet funkci obchodnika.
Ptimy prodej nabizi zajemclim moznost zahdjit vlastni podnikdni témét bez vstupnich
investic. Byva hojné¢ vyuzivan k obchodovani se spotfebnim zbozim (kosmetika,
drogerie, zdrava vyziva) a v oblasti pojistovnictvi, financi, telekomunikaci. Obchodnik
zprostiedkovava produkty nebo sluzby pfevazné na zivnostensky list, kdy vydélky
uspéSnych podnikateli byvaji nadprimérné. Pokud se zaméfime na odménovani
v MLM, musime se soustiedit na tzv. provizni systém, kdy je vySe vydélku zavisla na
Tento zplGsob odménovani je marketingovym planem firmy a je spravedlivy. Byt
uspéSnym obchodnikem pii pouziti pfimého prodeje muize byt pouze ten, ktery je
schopny setkavat se s lidmi, komunikovat. Prodejce byva kvalitné proSkolen a pro tuto
praci trénovan, proto neni potieba mit obavy. Skoleni neni zaméfeno pouze na techniky
prodeje a jednani se zédkaznikem, ale i1 na produkty. Proskolovani probihd pravidelné
aodpovida pracovni pozici a vykonim obchodnika. (www.multilevelmarketing-

mlm.deni.cz)
1.5.4 Vyhody MLM pro zakazniky, prodejce a distributory

MLM nabizi vyhody pro zakazniky, distributory i prodejce. Zakaznikim ptinasi:

o zbozi a sluzby za vyhodné ceny — diky pfimému prodeji, kdy se zvysuje

atraktivita ndkupu, a obchodni partnefi nabizeji vyhodné cenové podminky;

o moznost ziskavat zbozi rovnou od vyrobce — prostiednictvim obchodniho

partnera od MLM spole¢nosti, kdy jsou vynechani distributofi.

Pii téchto situacich dochazi k vylouceni vysokych nakladd na rizné reklamni kampané

a marze distributorfi. Zakaznik m& moznost zakoupit kvalitni zboZi za pfiznivou cenu.
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Obchody skrz MLM kazdy rok narGstaji diky nové zapojovanym lidem.

(www.mlmjinak.cz)
Kdyz se zamétime na obchodniky zapojené do MLM systému, objevime vyhody, kdy:

o MLM spolecnosti vraceji do obchodniho systému uspotfené penize — do odmén
obchodnikt, novych marketingovych a produktovych $koleni pro obchodniky,

investuji do novych produktl a zajist'uji nové, atraktivni a kvalitni zbozi,

o obchodnici nemusi shromazd’ovat zadné zasoby zbozi ¢i vyrobkl — prvné zbozi
prodaji, potom jej objednaji a pfitom nemohou pfiijit o ¢ast marze, jako pfi

normalnim prodeji;

o mohou profitovat ze svého tymu spolupracovnikii — spravedlivy zpusob
odménovani obchodnikl za sdéleni prilezitosti dalsim lidem a jejich zapojeni do

systému prodeje;

o pracuji na svém kariernim planu — podle toho, na jak vysoké pozici se nachazeji,

jsou odménovani za prodej produkt;

o mohou ziskat pasivni pifijem — zajimava a atraktivni forma odmény, kdy
obchodnici ziskavaji penize z objemu prodeje produktli celého tymu, bez vlastni

¢innosti. (Www.mlmjinak.cz)

Pro pasivni piijem je potieba splnit podminky kariérového planu, které maji MLM
kterych muiiZze obchodnik v dané spoleénosti pii poctivé praci dosahnout. Cim vyssi
pozice, tim vyssi ohodnoceni. Nékteré MLM spole¢nosti odménuji své obchodniky na
pozicich vyhodami navic — zaplacenim dovolené, darem atd. Ve je forma pod€kovani
aocenéni za dlouhodobé vynikajici obchodni vysledky. V MLM spole€nosti je
moznosti vydélku vice a je potfeba si uvédomit, Ze za vybornymi vysledky stoji

dlouhodoba, soustfedéna a planovana prace. (www.mlmjinak.cz)

Firmadm tucastnicich se a organizujicich MLM plynou také vyhody, jsou ovSem

podminény dodrZzovanim pravidel hry. Vyhody pro distributory jsou:

o Vnakupovani vyrobki za nizsi velkoobchodni ceny,
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o moznost vytvofit si sit’ zdkaznikd — zdroj vedlejSiho pfijmu bez jakychkoliv

investic pro nakup zbozi,

o vytvofeni MLM sité — vyskolit dalsi distributory a ziskat urcité procento zisku

Z trzeb realizovanych jimi a jejich dal$imi distributory,

o vytvoteni firmy ve firmé¢ — rozvoj stabilni a trvalé firmy s moznosti ristu.

(www.multilevelmarketing.cz)

155 Nevyhody MLM

Na MLM systému jako principu se nevyhody tézko hledaji. Forma podnikéni pomoci
MLM neni pro kazdého a stavéd se, ze neni pochopen smysl formy a setkdvame se

s negativnimi reakcemi na MLM. Nevyhody, které¢ ovlivituje lidsky faktor, jsou:
o neetické chovani provozovatelt ¢i distributorit MLM,
o nedostatecnd vzdélanost vetejnosti v problematice MLM.

MLM je velmi G¢inna obchodni metoda, které lze lehce zneuzit. Divodem je pocit
snadného a rychlého zbohatnuti, kdy se zapomina na etické chovani, a produkty jsou
nadfazeny nad uspokojeni lidi a vydélané penize jsou pouzity pro vétsi motivaci timto
smérem. Nékteré MLM spolecnosti v sou€asnosti podnikaji timto nekalym zptsobem.

(www.multilevelmarketing.cz)

1.6 Marketingovy vyzkum

Poskytnuti podstatnych a objektivnich informaci o situaci na finan¢nim trhu je hlavnim
cilem marketingového vyzkumu. V prvni fadé se jednd o zjisténi informaci
0 zakaznikovi. Dilezité je zjistit zdkladni informace, o koho se jedna (socioekonomické
charakteristiky jako jsou vek, vzdélani, bydlisté, ekonomicka aktivita), co a kde
nakupuje, zda je spokojen ¢i nespokojen s nabidkou na trhu, co potiebuje a nepotiebuje,
po ¢em touzi. Tyto informace nam poslouzi pro pfipraveni nabidky a lepsi komunikaci

se zakaznikem. (Foret, 2008, s. 93)

Marketingovy vyzkum je systematické ur€ovani, sbér, analyza, vyhodnocovani zavért

a informaci urcité marketingové situace, ktery je provadén dvéma zptisoby:

o interné (pomoci vlastnich pracovniki z vyzkumného odd¢leni),
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o externé (u malych firem prostfednictvim vyzkumnych organizaci).

Vyzkum se povazuje za studie zkoumajici specifické problémy ve firmé -
charakteristiku trhti, analyzu trznich podilt, studie konkuren¢nich vyrobku, studie
stavajicich vyrobku a sluzeb, analyzu prodeje, analyzu ceny apod. Vyzkumné studie se
provadéji pro lepsi rozpoznani marketingovych problémi. Pro efektivni poznani je
potieba do vyzkumu pfinaset objektivni a systematické prvky. Vyzkumny proces potom
zahrnuje 5 krokii: definovani problému, analyzu situace, ziskavani konkrétnich
informaci, interpretaci udaji a nasledné feseni problému. Vzhledem ke zpétné vazbé pfti
jednotlivych krocich lze proces zkratit napiiklad pouze na 3 kroky, abychom byli
schopni vyfesit problém, nebo zménit parametry vyzkumu pro zjisténi podrobnéjsich

informaci. (Kfestan, 2008, s. 74-78)

1.6.1 Dotaznik

Ve své bakalafské praci jsem vyuzila metodu Setfeni, kterou jsem aplikovala pomoci
dotazniku. Tento zpiisob spojuje vétSinou tii formy dotazovani: pisemné, telefonické
aosobni. Jde o formuldf slouzici pro pfesné a uplné zaznamendvani informaci

a vychézejici ze stanoveného cile.
Naélezitosti dotazniku jsou:
o vhodna formulace otazek,
o logicka struktura otazek.

Pii spravné formulaci dbame na jednoduchy jazyk, aby otdzku vSichni pochopili,
nesmime ovliviiovat respondenty atd. Logicka struktura dovoluje uziti otevienych
¢1 uzavienych otdzek. U otevienych otdzek respondent piSe vlastni odpoveéd’ a vyjadieni
byvaji delsi. Zakladnimi druhy uzavienych otazek jsou: dichotomické (umoznuji volit
jednu ze dvou otdzek), trichotomické (Ize volit jednu ze tii moZnosti), polytomické
(otazky vybérové — vybér jedné z nékolika moznych, otazky vyctové — volba vice
variant) a Skalové otazky (respondent pfifazuje Cisla podle potadi dilezitosti). (Kfestan,

2008, s. 72-73)
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2 Financni poradenstvi

Ackoliv je financni poradenstvi rozsifené a znamé po celém svété, najit jeho definici
je ukol skoro nadlidsky, protoZze Zadna uznavana a vystihujici definice neexistuje. Podle
mého nazoru finanéni poradenstvi poskytuje sluzbu lidem v oblasti financi. VétSina lidi
se totiz v nepfehledném mnozstvi nabizenych produktli nemtize vyznat a moznd ani

nechce, a proto existuje finan¢ni poradenstvi.

2.1 Historie finan¢niho poradenstvi

Historie financniho poradenstvi je Uzce propojena s historii pojisStovnictvi. Historie
pojistovnictvi v Ceské republice se zacala psat koncem 17. stoleti, kdy Jan Krystof
Boiek roku 1699 podal navrh na zavedeni pozarniho pojiiténi budov v Cechach.
Za prispévky obcanii mél byt vytvoren protipozarni fond, ale nestalo se tak. Roku
1777 vznikla pojistovna proti Skoddm po ohni, kterd kryla rizné — dobytek, polni
zasoby, nabytek, nafadi. Pozdgji zkrachovala. Po roce 1822 se na tizemi Cech objevily
dvé zahrani¢ni pojistovny se sidlem v Terstu a Vidni. V roce 1832 oteviela pobocku
Generali v Praze. V roce 1827 vznikl pojistujici ustav pro nahradu Skody ohném,
pozd¢ji Prvni ceska vzijemna pojistovna, od které se odviji tradice ceského
pojistovnictvi. PojiStovala nemovitosti proti pozaru, pozdé€ji proti krupobiti a od roku
1909 se zaméfila na zivotni pojisténi aj. V roce 1881 financovala opravu Narodniho
divadla po pozaru. V Brn€¢ vznikla Moravskoslezska vzajemna pojiStovna. Ve druhé
poloving 19. stoleti zacala expanze zakladani ceskych pojistoven. V roce 1869 vznikla

V Praze prvni ¢eska vzajemna pojistovaci banka Slavia. (www.poradci.sweb.cz)

B&hem prvni svétové véalky se penize uchovaly a po vzniku Ceskoslovenska vznikla
nova etapa pojisStovnictvi. Na ceském trhu aktivn€ pusobily 1 zahrani¢ni pojiStovny.
Za druh¢é svétove valky v roce 1945 existovalo 733 pojistovacich spolki, pojistoven.
VSechny instituce byly znarodnény dekretem prezidenta republiky. Pojistovaci rada
fidila celé pojistovnictvi, zlstalo pouze 5 pojistoven. Po roce 1948 byl pouze jeden
narodni podnik, Ceskoslovenska pojistovna a bylo zabranéno rozvoji pojistovnictvi.
V roce 1968 vznikly ze Statni pojistovny dvé instituce, Ceska statni pojistovna v Praze
a Slovenskd $tatna pojiStoviia v Bratislavé. Takto to podle federativniho uspofadani
trvalo do pocatku devadesatych let, kdy ale nebyly poskozeny zajmy klientt.

(www.poradci.sweb.cz)

17



Rok 1991 byl vyznamny, protoze doSlo k vyddni Zakona o pojiStovnictvi, ktery
omezoval ptisobeni monopolu, Ceské statni pojistovny. Tim se zacal znovu rozsifovat
finanéni trh a to bylo disledkem pozdgjsiho rozvoje finanéniho poradenstvi v Ceské
republice. Dle mého nazoru zacala psat dé&jiny poradenstvi spolecnost OVB
Allfinanz, s. r. 0, ktera vstoupila na Gesky trh v roce 1992. P¥i vzniku Ceské republiky
vroce 1993 se finanéni poradci museli registrovat na Ufadu statniho dozoru
V pojistovnictvi a penzijnim pfipojisténi (UDPP). Velkou zménou byl rok 2006, kdy
nabyl u¢innosti zakon pojednavajici o sjednoceni dohledu nad finan¢nim trhem. Dohled
nad finan¢nim trhem prevzala CNB, pievzala agendu UDPP, Komise pro cenné papiry
(KCP) a Utadu pro dohled nad druzstevnimi zaloznami (UDDZ). Slouéeni odrazi vyvoj
finan¢niho trhu a umoznilo zvysit efektivitu a snizit naklady na provadéni dohledu.

(www.mfcr.cz)

2.2 Podstata finan¢niho poradenstvi.

V soucasnosti ale vétSina lidi finan¢ni poradenstvi nezna, nebo k nému nema davéru.
V minulych letech néktefi finanéniho poradenstvi zneuzili a dnes stoji ve Spatném
svétle. Napiiklad se n€kdo vydaval za finan¢niho poradce, pfitom byl pouze dealer
néjaké pojistovny. Finanéni spolecnosti také prosluli v minulosti kauzami, kdy jejich
klienti piisSli o Cast nebo vSechny své investované a naspoiené penize. To neméni nic
na situaci, Ze finan¢ni poradenstvi bylo zaloZeno s dobrym tmyslem poméhat lidem
s jejich financemi a pfedavat jim informace z finan¢niho trhu. Cilem bylo a je naucit
svét finan¢ni gramotnosti. V dneSni dobé& je dilezité¢ védét jak hospodafit s penézi.
Finanéni poradenstvi totiz poskytuje lidem informace, ke kterym by se sami tézko
dostavali. Dal§im jeho tkolem je umoznit lidem realizovat sny, at’ uz se jedna o bydleni,
vzdélani, dovolenou, koupi nového auta, vytvofeni rezervy do budoucnosti ¢i spofeni

pro déti. (www.finance.cz)

O poradenstvi koluje spousta piedsudkt. Veétsina lidi ma pocit, ze je vhodné pouze
pro bohaté lidi, nebo jim nema co nabidnout, opak je ale pravdou. Dle mého minéni je
finan¢ni poradenstvi potifeba a mél by jeho sluzeb vyuzivat kazdy z nas. Ten, kdo tvrdi,
ze finan¢niho poradce nepotiebuje, tak uz ho mel mit davno. Nabizi zajisténi celého
klientova portfolia v oblasti financi a navrhuje optimalni feSeni osobnich, rodinnych

a firemnich financi. (www.finance.cz)
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Finan¢ni poradenstvi poskytuje své sluzby jak fyzickym, tak i pravnickym osobam.

Rozdil je pouze v ochrané, protoze fyzické osoby maji jiné pozadavky nez osoby

pravnické. Fyzické osoby potiebuji fesit prevazne:

O

O

o

zajisténi ptijmu v pripade pracovni neschopnosti, nemoci, imrti;

ochranu majetku pii vzniku rizika (pf. Zivelna pohroma);

zajisténi odpoveédnosti za zptisobenou skodu jiné osobg;

zajisténi zivotni trovné do budoucna (tvoreni finan¢nich rezerv do diichodu);
financovani bydlenti;

investovani volnych finan¢nich prostredkd,;

tvoteni rezervniho fondu pro necekané zivotni udalosti;

moznosti zvySeni pfijmil a snizeni vydaji,

danovou optimalizaci;

otazky z oblasti prevodu majetku, dédictvi apod.

Finan¢ni poradenstvi pro pravnické osoby se potom zamétuje pfevazné na feSeni:

o

o

ochrany majetku klienta pro pfipad rizika (napft. zivelna pohroma);

zajisténi pro pripad odpoveédnosti za zptisobenou skodu jiné osobé (zakaznikiim,

distributortim, zaméstnanctim);,

zajisténi neCekanych vydajl (rezervni fond);

financovani investi¢nich aktivit;

investovani volnych finan¢nich prostredki;

sjednéani vyhod pro zaméstnance;

tvofeni finan¢nich plani,

snizeni nakladl na provoz firmy a zvySeni piijmu spolecnosti;
danlové optimalizace;

vedeni ucetnictvi firmy a financovani jejiho provozu;
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o cerpani finan¢nich prostiedki z fondi EU;
o investovani docasn¢ volnych finan¢nich prostredka klienta;
o vytvoreni planu a sjednani zaméstnaneckych vyhod pro zaméstnance klienta;

prevodu majetku, dédictvi atd. (www.finance.cz)

o

2.3 Zakladni pojmy finan¢niho poradenstvi

Stejné jako v ostatnich oborech, s finanénim poradenstvim souvisi nékteré zakladni
pojmy, které je potfeba zminit. Tyka se to typt finan¢niho poradenstvi a nékolika pojmu
Vv oblasti zprostfedkovani, protoze je finan¢ni poradenstvi propojeno s pojistovnictvim,

je potieba si objasnit i typy pojistovacich zprostiedkovatelt.

2.3.1 Druhy finan¢niho poradenstvi

Finanéni poradenstvi miZzeme rozdé€lit na dva hlavni druhy:
o zavislé finan¢ni poradenstvi,
o nezavislé finan¢ni poradenstvi.

Zavislé finan¢ni poradenstvi

Pokud finan¢ni poradce zprostiedkovava zavislou distribuci finan¢éni produkty, jedna se
o zavislé financni poradenstvi. Dochazi k situaci, kdy je poradce vazan na jednu
konkrétni finanéni instituci, jejiz produkty nabizi. Nevyhodou je omezena nabidka
produkti pouze jedné spolecnosti. DalSim nedostatkem je neznalost finan¢niho trhu,
protoze poradce nema potiebu trh sledovat. Znd pouze dopodrobna nabizené produkty

a tézko konkuruje nezavislym poradciim. (www.penize.cz)
Nezavislé finan¢ni poradenstvi

Nezavislost na finan¢nich institucich je velkou vyhodou. Poradce se nemusi
pfizplsobovat, neni vazan na Zadnou spolecnost a je schopen zabezpecit celé¢ finan¢ni
portfolio. Na zaklad¢ vlastni odborné a nezavislé analyzy doporucuje klientim

Z nabidky finan¢nich spole¢nosti jen ekonomicky nejvyhodnéjsi finan¢éni produkty pro

danou situaci. Pti vybéru nezavislého finan¢niho konzultanta je uZzite¢né se informovat
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o poradci, zda pracuje pro néjakou poradenskou spolecnost a zda skute¢né nabizi
nezavislé poradenstvi. (Www.penize.cz)
2.3.2 Zprostiredkovatelé

Zprostiedkovatelskou cCinnost V pojistovnictvi, kterd uzce souvisi s financnim

poradenstvim, miize v Ceské republice vykonavat fyzicka i pravnicka osoba jako:

podfiizeny pojistovaci zprostiedkovatel;

O

o vazany pojistovaci zprostiedkovatel,
o pojistovaci agent;

o vyhradni pojistovaci agent;

o pojistovaci maklét,

o pojistovaci zprostiedkovatel, jehoz domovskym ¢&lenskym stitem neni Ceské

republika. (www.cnb.cz)
Vazany pojistovaci zprostiredkovatel

Zprostifedkovatelskou ¢innost vykonava jménem jedné ¢i vice pojistoven, kdy pojistné
produkty nesmi byt vzajemné konkurenc¢ni a je vazan pisemnou smlouvou. Za Skodu,
kterou zplsobi pi1 vykonu zprostfedkovatelské Cinnosti, odpovidd pojiStovna, jejiz
pojistny produkt nabizi. Vazany pojiStovaci zprostfedkovatel musi byt zapsan
doregistru CNB a slozit zakladni kvalifikaéni stupeni odborné zpusobilosti.

(www.cnb.cz)
Podrizeny pojist'ovaci zprostiedkovatel

Podtizeny pojistovaci zprostfedkovatel uzavird pisemnou smlouvu a spolupracuje
S pojistovacim makléfem, pojiStovacim agentem nebo vyhradnim pojiStovacim
agentem PlIni pokyny pojistovaciho zprostiedkovatele, ke kterému je vazan a je jim
odménovan. Musi byt zapsan do registru, splilovat podminky diivéryhodnosti a ziskat
zakladni kvalifikacni stupen odborné zpusobilosti. Za jakoukoliv vzniklou skodu pfi své

¢innosti odpovida nadfizeny zprostifedkovatel. (www.cnb.cz)
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Vyhradni pojiStovaci agent

Clovék vykonavajici zprostfedkovatelskou ¢innost pro jednu pojistovnu se nazyva
vyhradni pojistovaci agent. Je vazén vnitinimi pfedpisy pojistovny a je opravnén
vybirat pojistné nebo zprostiedkovavat plnéni z pojistnych smluv. Za svou praci je
odménovan pojistovnou. Plati pro n¢j stejna pravidla zpusobilosti a registrace jako pro
vazan¢ho a podfizeného finan¢niho zprostiedkovatele. Pokud je ale registrovan jako
vyhradni pojistovaci agent a soucasn¢ jako jiny zprostfedkovatel, smi uzavirat smlouvy
pouze jako vyhradni pojistovaci agent. Pojistovna piebirda odpovédnost za Cinnost

V této oblasti. (www.cnb.cz)
Pojistovaci agent

Pojistovaci agent spolupracuje sjednou nebo vice pojistovnami, kdy si nabizené
pojistné produkty mohou konkurovat. Pojistovaci agent musi dodrzovat vnitini predpisy
pojisStovny C¢i pojistoven a smi pfijimat pojistné nebo zprostiedkovavat plnéni
z pojistnych smluv. Odmény mu plynou =z pojistovny, se kterou spolupracuje.
Pojistovaci agent musi byt zapsan do registru a mit splnén stfedni kvalifika¢ni stupeni
odborné zpusobilosti. Déale musi byt po celou dobu cinnosti pojistén pro piipad
odpovédnosti za Skodu zpiisobenou vykonem této Cinnosti G¢innou na Uzemi celého
Evropského hospodatského prostoru. Limit pojistného plnéni musi Cinit nejméné
1200 000 eur na kazdou pojistnou udalost. Za rok to ¢ini 1 700 000 eur, pokud se

pojistovna za agenta nepfevezme tuto odpovédnost. (Www.cnb.cz)
Pojistovaci maklér

Pojistovaci makléf se zavazuje obsahem ve smlouvé s klientem pfi uzavirani zajisténi
nebo pojiSténi. Po uzavieni smlouvy vypracovava analyzu pojistnych rizik, navrhy
pojistnych nebo zajistnych programi, dale poskytuje konzultace, poradenskou ¢innost,
archivuje uzaviené smlouvy, pozdé¢ji je kontroluje a spolupracuje na jejich ptipadné
likvidaci. Pojistovaci maklét musi splnit nejvyssi stupen odborné zpusobilosti — vyssi
kvalifikacéni stupeit odborné zpiisobilosti. Odmény cerpd od zajistovny ¢i pojistovny,
u které sjednal smlouvu, pokud se nedohodli jinak. Musi byt téZ pojistén pro ptipad
zpusobeni Skody pfi vykonu ¢innosti ve vysi 1 200 000 eur za kaZzdou pojistnou udalost.
V ptipad¢ vice pojistnych udélosti v jednom roce nejméné ve vysi 1 700 000 eur.

(www.cnb.cz)
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Poji§tovaci zprostiedkovatel s domovskym ¢lenskym stitem jinym, ne je Ceska

republika

Pojistovaci zprostiedkovatel s domovskym ¢lenskym statem jinym, nez je Ceska
republika, mize na tzemi Ceské republiky provozovat zprostiedkovatelskou ¢innost
v rozsahu svého domovského ¢lenského statu. Smi zfizovat pobocky nebo docasné

poskytovat sluzby. (www.cnb.cz)
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3 Komunikace

Latinsky vyznam ,komunikace* znamenal spoleénou ucast, spojeni a sdileni.
Komunikace mezi lidmi je ovSem spojovana s veSkerymi vztahy. Prezit dokaze pouze
ten, kdo je schopen se pomoci ni navzijem domlouvat. , Komunikace predstavuje
proces sdelovani (ale také sdileni), prenosu a vymeny vyznamii a hodnot zahrnujici
V §irsim zabéru nejen oblast informaci, ale také dalsich projevii a vysledkii lidske
cinnosti, jako jsou nejruznejsi nabizené produkty, stejné jako reakce zakaznikii na

ne. “(Foret, 2008, s. 6)

3.1 Definice komunikace

Komunikace, slovni projev, kterym vyjadiujeme své pocity, zaméry, myslenky, prosté
vSe, na co myslime a chceme se o tom podé€lit s druhymi, Je to vngj$i projev sdélent,
ktery umoznuje navazovani kontakti s okolnim svétem. Dulezité je, jak komunikujeme.
Jestli vyjadiime spravné své pocity a zda ti druzi rozpoznaji nase timysly. Nezalezi totiz
jenom na komunikaci, ale i na tom, jak Gspésné komunikujeme a jakych nastroji ke

komunikaci vyuZzijeme.

Jestlize mluvime o komunikaci, zmiftujeme komplexni proces, ktery je obtizny. Bylo by
snadné, kdybychom méli pfesné definované, jak pii ni postupovat, abychom byli
uspéSni. Soubor technik a postupli ovSem neexistuje. Komunikace je neustile
probihajici proces, kdy samotny pribéh zalezi na lidech, ktefi se ji ucastni a na
konkrétni situaci. I zdatni a komunikaéné znali jedinci mohou po komunikaci zjistit, Ze
meli postupovat jinak a ubirat se odliSnym smérem. Jediné, co lze pfi komunikaci

kontrolovat je vlastni ptistup k ni. (Foret, 2008, s. 6)

3.2 Nastroje komunikace

V soucasné dobé se neustdle mluvi o velkém pokroku elektrotechniky, kterd pfinasi
nesporny prevrat v oblasti komunikace a informaci. I pfesto nejucinnéjSim ale nejvice
omezenym zpusobem zistava stale osobni rozhovor face-to-face (z o¢i do oci). Pridava
totiz komunikaci nadhodnoty neverbdlni komunikace, jako jsou fec téla, gestikulace,
mimika. Dalsimi faktory potom zlstava vzhled, hmatové a ¢ichové vjemy a prostiedi,
ve kterém se rozhovor odehrava. Béhem rozhovoru potom plisobi smyslové organy

soucasné. Tyto projevy se nedaji ni¢im nahradit a hraji vyznamnou roli pii feSeni
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riznych problémt a pii analyzach. Vytvoii nezapomenutelny dojem pii tvodnich
setkanich, ktery pozdéji hraje klicovou roli. Komunikace pfi osobnim setkani umoziiuje
dynamickou formou sdélit informace s projevenim rtiznych emoci a sledovat okamzitou
reakci pfijemcti. Diky zpétné vazbé jsme schopni pruzné reagovat na nové vzniklou
situaci, lépe se poznat, vyuzit empatie, prohloubit vzajemny vztah, ziskat nové
informace, ponofit se hloub&ji do problému a nalézt optimalni feSeni. (Foret, 2008,

s. 15)

Nevyhoda tohoto typu komunikace spocivd vtom, ze se partnefi museji setkat
ve stejnou dobu na stejném misté, coz obvykle nebyva jednoduché, nékdy i nemozné.
Setkani mize ovSem probihat jinde nez Vv pracovnim prostiedi, napfiklad v domacnosti,
restauraci, na navstéveé spolecenské ¢i sportovni udalosti, kdy se jedna v mnohem
priznivej$i atmosfére. Osobni rozhovor miuize nabidnout nové pohledy i vyznamy.

(Foret, 2008, s. 15-16)

v W

Nejrozsitengjsi nahrazkou je potom ftelefonovani. Odstranuje bariéry prostoru a pomoci
mobilnich telefoni je v soucasné dobé moznost komunikovat odkudkoliv a kdykoliv.
Komunikace je ociSténa od vizudlnich a dalSich vjemu, coz muze byt v nékterych
situacich pozitivni. Telefonovani je vhodné pro domluvy a odloZeni schiizky, jednani

a prostfedkem pro rychlé sdéleni nahlé zmény. (Foret, 2003, s. 11).

Dalsim zptsobem komunikace mohou byt telegraf, elektronicka komunikace, pouziti
faxu, psani kratkych textovych zprav. Tento zpusob komunikace byva méné osobni
a nemizeme si byt stoprocentné jisti, ze doslo k pfenosu informaci, ani tim, kdo nam

zpravu skuteéné poslal. (Foret, 2003, s. 12).

Dopisovani je také dulezitym nastrojem komunikace. Jde ovSem o nékolik tisicileti
stary zptisob komunikace, jehoZ podoba se za dlouhd 1éta nezménila. Dnes patii k malo
vyuzivanému zpiisobu komunikace z diivodd finan¢ni ndkladnosti. Dodéavaji ovSem
adresatovi pocit vyjimecnosti a dileZitosti a slouzi k navdzani novych kontakti,
predstaveni ur€ité nabidky a poskytuji moznost oslovit konkrétni cilovou skupinu.

(Foret, 2003, s. 12).

Pokud se zaméfime na komunikaci ve skupin€, nejrozSifenéjSimi zplsoby jsou
zasedanti, schiize a mitinky. Jsou narocné, protoZe je potieba, aby ucastnici obétovali Cas

a sesli se na stejném Misté ve shodnou dobu. Kolektivni setkani ptindSi nové népady,
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namitky a podnéty. Tato forma setkani oslovi vétsi portfolio lidi. Program musi byt
dobfe pfipraveny, podlozeny pisemnymi dokumenty a fidit se Casovym

harmonogramem. (Foret, 2008, s. 17)

Poslednim nastrojem jsou multimédia, ktera kombinuji psany nebo ¢teny text s obrazky,
grafikou, videozdznamy a zvuky interaktivné do jednoho celku. Nové elektronické
komunika¢ni  pfistroje  slouzi krychlejSimu pfenosu informaci, zpfesnéni

a konkretizovani tdaji a dvousmérnou interaktivni komunikaci. (Foret, 2008, s. 19)

3.3 Charakteristické rysy komunikace na drovni

Jestlize jsou vytvorené stejné podminky, prostiedky a odpovédnost pro komunikaci
vSech ucastnikll, jednd se o komunikaci na Grovni. Tuto formu komunikace mizeme

charakterizovat ¢tyfmi principy:

o primosti,

o respektem,

o spolecnou odpovédnosti,

o cilovosti. (McLaganova, Krembs, 1998, s. 25)
Piimost

Pfimé komunikace znamena, ze se jedné o pravdivé a Cestné piredavani informaci mezi
dvéma subjekty. Pokud jde o ptimou pracovni komunikaci, mluvime o konkrétnim
a informacné obsahlém sdélovani. Pfimé dorozumivani byva aktudlni a nestranné. Lidé
vyjadiuji své pocity, co si doopravdy mysli. Nesnazi se zmanipulovat své okoli, jedna
se o komunikaci, ktera neni strategicky zaméfena. Piimost v komunikace znamena
zvyseni produktivity, konkurenceschopnosti a tvofivosti, coz je dnes cilem skoro kazdé
firmy. Déle je dllezitd divéra lidi, proto by se nemély zatajovat zddné informace

a pouzivat autokratické fizeni. (McLaganova, Krembs, 1998, s. 27)
Respekt

Spravné provedena piima komunikace je zaloZend na respektu. Respektovat znamena
naslouchat druhé strané€, neuvadét ji do rozpakd. Nemusime vSak s ndzorem souhlasit.

Soucésti komunikace je vyslechnout potfeby, nazory acile s védomim, Ze piinasi
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rozhovoru osobity piistup jedince. Pojem respekt vychédzi z poznéni, ze kazdy clovék
je osobnost s ur¢itym potencialem, ktera ma individualni znalosti a zkuSenosti pii

pohledu na danou problematiku. (McLaganova, Krembs, 1998, s. 27)
Spole¢na odpovédnost

Docileni uspésné komunikace zavisi na odpoveédnosti obou stran. Diive se tykala pouze
manazerll organizace, dnes se vztahuje na vSechny zaméstnance firmy. Divodem
je zvySeni jejich produktivity a lepsi plnéni pracovnich cili. Kazdy odpovida za svij
pohled a vnimani reality, pokud je soucasti komunikace. Pfisuzovat odpovédnost pouze
nadfizenym a myslet si, Ze znaji odpovéd’ na vSechny otazky, se povazuje za znacné

nezodpoveédné. (McLaganova, Krembs, 1998, s. 29)
Cilovost

Pti komunikovdni na drovni se zaméfujeme na urcity cil. Komunikace v zadném
pfipadé neprobihd nahodile, je specificky zaméfend, zdmérnd a my si uvédomujeme,
¢eho se snazime dosahnout. Usilujeme o vzajemnou shodu v oblasti cilt, analyz, roli,
zpétnych vazeb a mnoho dalS§iho. To neznamenda, ze se pii kontaktu nedostaneme
k feSeni zcela odlisného problému. Pokud chceme, aby komunikace splnila sviij ucel,
musi probihat s ur€itym cilem, byt zdmérna a fidit se vSemi ¢tyfmi uvedenymi principy.

(McLaganova, Krembs, 1998, s. 29)

3.4 Komunikace se zakazniky

vvvvvv

ani tak na tom, jak perfektné pfipravenou nabidku pro zdkaznika mate, protoZe samotna
nemusi zakaznika oslovit. Navic nemuze nikdy obsahovat vSechny moznosti
se zakaznikem komunikovat. Marketing v této oblasti vyvinul nastroje, provéfované
a osvédcéené postupy v praxi. Dulezit¢ je 1 vyuziti vhodnych néstrojii v urcitém

okamziku. (Foret, 2008, s. 222).

3.5 Vyvoj efektivni komunikace

Komunikace se povazuje za uspéSnou a efektivni, pokud pii ni dosahneme splnéni

maximalnich cili s minimalnimi vydaji. V praxi musime podporovat:

o dtvéryhodnost — komunikace se opird a diivéry mezi partnery,
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znalost prot&jsku — znalost komunika¢nich dovednosti adresata,

jasnost sdéleni — jednoducha interpretace pojmil a stanovisek komunikace,
prostiedi komunikace — vhodny prostor a cas,

pochopeni a vyznam obsahu — sdéleni musi odpovidat hodnotdm klienta,
soustavnost — komunikace se musi neustéale rozvijet a opakovat,

osvédcéené kanaly — vhodné uzivani komunikacnich kanalt. (Foret, 2003,

s. 7-8).
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PRAKTICKA CAST

4 Predstaveni firmy OVB Allfinanz, a. s.

OVB Allfinanz, a. s. je spole¢nost poskytujici objektivni, nezavislé, kompletni
a bezplatné finan¢ni poradenstvi. Zastupuje klienta pfi jednanich s obchodnimi partnery,

sleduje za ngj finan¢ni trh a reaguje na zmeény.

4.1 Obecné informace o firmé

Legislativa:

o Pojistovaci agent dle zakona 38/2004 Sb. — ¢. 005622PA.

o Investi¢ni zprostiedkovatel dle zdkona 256/2004 Sb.

ZalozZeni:
Jméno:

Sidlo:

Pravni forma:

Obchodni ¢innost:

Zikladni kapital:
Akcionar:
Cleni piedstavenstva:

Dozordi rada:

Pocet zaméstnancu:

Pocet spolupracovnikii:

Pocet klientu:

Internetové stranky:

1992

OVB Allfinanz, a. s.

Praha, Ceska republika

od 1. 1. 2005 akciova spolecnost

zprostfedkovani stavebniho spotfeni, pojisténi,
kapitalovych vkladt a hypote¢nich Gvéra

16,5 mil. K¢ (v kmenovych akciich)
OVB Holding AG
Roman Danes, Mario Freis

Michael Rentmeister, Mgr. Blanka Dolezalova,
JUDr. Bronislava Wlasakova

70
cca 5000
cca 1100 000

www.ovh.cz
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4.2 Historie a soucasnost firmy

Historie spolecnosti se zacala psat jiz vroce 1970, v némeckém mésté¢ Kolin¢ nad
Rynem. Podnétem byla snaha poskytnout lidem kvalitni, individudlni a nezavislé
majetkové i finan¢ni poradenstvi. Dal§im davodem bylo, aby lidé ziskali davéru
ve spolecnost, pocit jistoty, védeli, na koho se maji obratit pro kvalitni a kompetentni
feSeni své financni situace. Neustalého zvySovani kvality poskytovanych sluzeb, které
je zékladem pro fungovani spolecnosti OVB, lze dosdhnout pouze vzdélavanim
a zvySovanim kvalifikace poradct. Proto byla roku 1989 zalozena Akademie OVB pro
vedouci pracovniky. Diky ristu spolecnosti a zvySujicimu se poctu klientd se firma
rozhodla proniknout do evropskych zemi, mezi prvnimi bylo zalozeni OVB Rakousko,
OVB Polsko, nasledovalo OVB Madarsko a OVB Ceské4 republika. Pocatek OVB
Allfinanz, s. r. 0. v Ceské republice je datovan k 11. 12. 1992. V nasledujicich sedmi
letech doslo k vytvofeni OVB Slovenska republika, Fidiconu AG ve Svycarsku, OVB
Recko a OVB Chorvatsko. V tchto letech spoleénost vykazovala obrovsky nartst

vvvvvv

vyprodukovat 70 000 novych smluv po Evropé. (www.ovb.cz)

Po roce 2000 ptichazi spousta zmén, firmé se dafi nejen v Némecku, ale i v dcefinych
spolecnostech. Jeji zisky a spokojenost klientd zavratné rostou. Nejvétsi zmeénou
je transformace spolecnosti na akciovou spole¢nost. Od 1. ledna 2001 se firma
prezentuje pod novym nazvem OVB Vermogensberatung AG, expanduje do dalsi
evropské zemé, Itdlie, pod nazvem OVB Italia. OVB ma plisobnost jiz v 10 zemich
ajeho vynosy se dvojnasobné zvySuji. V dal$im roce je zalozeno Vv Rumunsku
i Spanélsku. Déle spole¢nost shromazd’ovala finanéni prostiedky od spolupracovnikii
a podporovala chudé skrz instituci ,,Menschen in Not* (Lidé v nouzi). Roku 2003 hrubé
vynosy spolecnosti stouply do vyse 150,2 miliont euro a bylo zalozeno OVB Francie.
V dal$im roce spadd vSech 13 spolecnosti OVB pod nové vznikly OVB Holding AG,
ktery vse Fidi. Daldim rokem doslo v Ceské republice ke zméné OVB Allfinanz, s. I. 0.
na akciovou spole¢nost, ktera roku 2006 navySuje 1 zakladni kapitdl z ptivodnich
2 mil. K¢ na 16,5 mil. K& OVB Holding AG zacina obchodovat na Frankfurtské burze.
O rok pozdgji vzniki OVB na Ukrajing a seznam spolegnosti uz &ita 14 zemi. Ceska
OVB se zapojuje do certifikovaného vzdélavaciho systému CFC vyvinutého univerzitou
ve Svycarsku pro zvyseni dovednosti a znalosti spolupracovnikii v Evropé. Rok 2008

je pro OVB znamenim partnerstvi. Stava se generalnim partnerem 6. ro¢niku Zlata
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koruna, kdy se hodnoti nejlepsi produkty na ceském finanénim trhu, a partnerem
benefi¢niho golfového tour ,,Golf pro Leontinku. Pro zvySeni atraktivity a z&djmu lidi
0 finan¢ni poradenstvi OVB dokonce vznikd reklamni kampan, ktera predstavuje
spole¢nost jako jedniCku ve finanénim poradenstvi. Po roce prace se OVB Allfinanz
stiva generalnim partnerem Czech CFA Society (Ceska asociace certifikovanych
finan¢nich analytik) a jeji fady ¢itaji 11 zemskych feditelstvi. Novy vzdélavaci projekt
Moje Familie pro zvysSeni finan¢niho povédomi zakt zakladnich Skol je spustén o rok

pozdéji. (www.ovb.cz)

Pro OVB je dilezita stabilita a divéryhodnost. Proto se v roce 2010 stala generalnim
partnerem projektu OVB Vstiicna banka, coz byl prvni objektivni a nezavisly rating
bank v Ceské republice. OVB se také stala ¢lenem Unie spoleénosti finanéniho
zprostiedkovani a poradenstvi (USF) jako jedina finan¢né poradenska spole¢nost. Také
ziskala ocenéni ratingu AAA Stability od CEKIA Stability Award, coz je nejlepsi
hodnoceni z hlediska hospodafeni spolecnosti a potvrzuje jeji stabilitu a prestizni
fungovani na cfeském trhu a byla jedinda poradenska spolecnost s tak excelentnim

hodnocenim. (www.ovb.cz)

V roce 2011 tomu nebylo jinak a OVB ziskalo stejné vyborné ratingové hodnoceni.
Nabidlo také specialni aplikace na ,,chytré* telefony pro zvyseni finanéniho povédomi
obyvatel Ceska. Od spole¢nosti si nechava radit rekordni poet klientt, ktery preskogil
hranici 1 milionu. OVB Allfinanz ziskala ocenéni v soutézi Ceskych 100 nejlepsich
v kategorii Dynamicky rast, jez pfevzal piredseda Michal Knapp od ministra financi
Miroslava Kalouska. Stala se také namétem a partnerem filmu ,,.Laska je Laska®.

(www.ovb.cz)

V roce 2012 firma zaznamenava vyborné hospodaiské vysledky. Spole¢nost OVB
dosahla v prvnim ctvrtleti roku celkové vySe proviznich piijma 54,3 mil. euro. Také
potvrdila vyznamné postaveni na trhu poradenskych spolecnosti a dobré hospodaiské
vysledky ziskanim patého mista v kategorii ,,Ostatni finan¢ni instituce® oborového
zebticku Czech Top 100 nejvyznamnéjSich firem 2011. Umistila se tak v oboru
finan¢nich zprostfedkovatelil jako jedind ale hlavné prvni. Potfeti ziskala jako jedina
finanéné poradenska spoleénost v Ceské republice nejvyssi ratingovy stupefi
AAA Excellent. Velkou zménou byl 1 odchod piedsedy predstavenstva a generalniho
feditele Michala Knappa z fad OVB. (www.ovb.cz)
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4.3 Vize a poslani firmy

Existenci jakékoliv spolecnosti si dnes neumime ptedstavit bez poslani a vize. Plan
budouciho pocinani a cil, kterého se firma snazi dosdhnout, je pohonem a zdkladem
uspéchu. Bez stanovené urcitého cile, snii a piani neni mozné vybudovat prosperujici

podnik, ktery je schopen uspokojit pozadavky zdkaznikd.
Vize

Vize spolecnosti je jasna. Zbavit klienta starosti souvisejicich s oblasti financi. Pfistup

ke klientiim definuji pravidly:
o na20% mluvit, na 80% poslouchat,
o tvoftit doporuceni az po zjisténi potfebnych informaci od klienta a nabidky trhu,
o navrhnout feSeni pro splnéni potieb a prani klienta,
o byt na svou praci hrdy,
o uvédomovat si odpovédnost za nase jednani. (Www.ovb.cz)

OVB se snazi poskytovat nezavislé, objektivni a bezplatné finan¢ni poradenstvi, aby
zhodnotili penize klientl, uSettili jim ¢as a naucili je financni gramotnosti. Pracuji také
na tom, aby byli poradci vidéni jako ,,Iékafi a pravnici na finance®, protoze se staraji

0 vaSe penize podle prava a snazi se uzdravit vas rozpocet. (WwWw.ovb.cz)

Spolecnost sleduje finan¢ni trh jiz 40 let a snaZi se vybirat z téch nejlepSich finan¢nich
produktli. Nabizi Siroké portfolio produktii od mnoha spolecnosti ptsobicich na ¢eském
trhu, které patfi mezi nejstabilnéjsi a nejlepsi. Finance klienti jsou po praci OVB
poradci ptipravené na vSechno, véetné uspokojeni potieb, sni a ptrani, diky rozlozeni
portfolia klientli do vhodnych kombinaci finan¢nich produktt. Prace ovSem nekonci,
protoze si OVB zaklada na dlouhodobé spolupraci s klientem, aby mu mohla neustale

spravovat finance a poskytovat potiebné informace. (www.bvv.cz)
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Poslani

Kdybychom v souc¢asnosti hledali oficialni poslani spole¢nosti, mozna by se to mohlo
zdat marné. To neni zdaleka tak pravdivé. OVB v zacatcich své existence stavélo
na tymové praci a jejim poslanim byl tymovy duch a vira, ze se v OVB spolupracovnici
jeden za druhého postavi a celd spoleCnost se potom postavi za své klienty.
V soucasnosti firma své poslani podpofila, protoze provedla jednu z nejvétSich zmén pii
vyplnovani dokumentace v historii. Zavedla novou smluvni dokumentaci, jez haji
objektivitu, nezadvislost a pravo na svobodnou volbu. Tim haji z4jmy klientd, vénuje jim
svou duveru, stoji za nimi a pln€ je podporuje. Dale se uvadi, ze poslanim spolecnosti

je ,,rodinné finan¢ni poradenstvi®.

4.4 Portfolio OVB Allfinanz, a. s

Portfolio spole¢nosti je opravdu Siroké. OVB je schopno nabidnout feSeni v oblasti:

o financovani bydleni (stavebni spofeni, uvéry ze stavebniho spofeni,

pteklenovaci uvéry, hypotecni uvéry, kryti rizik),

o finanéni strategie (optimalizace finanénich produktt, nastaveni cilti a priorit,

vybér finanénich produkti, feseni finanénich rizik, spofici programy),

o spofeni pro mladé (spofici UCty, stavebni spofeni, investi¢ni Zivotni pojisténi,
kapitalové zivotni pojisténi, irazové pojisténi),

o zajiSténi budoucnosti (Zivotni pojisténi, neZivotni pojisténi, zdravotni pojisténi,
investi¢ni Zivotni pojisténi, kapitalové Zivotni pojisténi),

o investice a kapitdlové vklady (spofici ucty, terminované vklady, piimé

a nepfimé investice).

Siroké portfolio se oviem netyka pouze produkti, které spole¢nost nabizi, ale dileziti
jsou obchodni partnefi. Nabizet nezavislé financni poradenstvi by nemohlo fungovat
bez spolupréace financnich instituci — pojistoven, hypotecnich bank, bank a investi¢nich

spolecnosti, stavebnich spofitelen a penzijnich spole¢nosti. (www.ovb.cz)
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Partneri spolecnosti OVB Allfinanz, a. s.
Pojistovny:
o Allianz pojistovna, a. S.;
o Basler Lebensversicherungs-Aktiengesellschaft, pobodka pro Ceskou republiku;
o MetLife pojistovna a. S.;
o Ceska podnikatelska pojistovna, a. s., Vienna Insurance Group;
o Ceska pojistovna, a. s.;
o Ceska pojistovna ZDRAVI, a. s.;
o CSOB Pojistovna, a. S.;
o D. A.S.pojistovna pravni ochrany, a. S.;
o Generali pojisStovna, a. S.;
o ING Zivotni pojistovna N. V., poboc¢ka pro Ceskou republiku;
o Kooperativa pojistovna, a. ., Vienna Insurance Group;
o Uniqa pojistovna, a. S.;
o Wiistenrot pojistovna, a. S.;
o Wiistenrot — zivotni pojistovna, a. S.
Penzijni spolecnosti:
o Allianz penzijni spolecnost, a. S.;
o Conseq penzijni spolecnost, a. S.;
o CSOB Penzijni spoleénost, a. s., ¢len skupiny CSOB;
o Generali penzijni spolecnost a. S.;
o ING Penzijni spole¢nost, a. S.;
o Penzijni spole¢nost Ceské pojistovny, a. s.;

o Penzijni spole¢nost Komerc¢ni banky, a. S.;
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o Raiffeisen penzijni spolecnost, a. S.
Stavebni sporitelny:

o Ceskomoravska stavebni spofitelna, a s.;

o Raiffeisen stavebni spofitelna, a. S.;

o Wiistenrot — stavebni spofitelna, a. S.
Hypotecni banky:

o Ceska spofitelna, a. S. — hypoteéni uvéry;

o Ceskoslovenska obchodni banka, a. s.;

o Hypotec¢ni banka, a. s.;

o Komer¢ni banka, a. S.;

o mBank — BRE Bank SA, ¢len skupiny Commerzbank;

o Raiffeisenbank, a. s.;

o Unicredit Bank, a. s.;

o Sherbank CZ, a.s,;

o Wiistenrot — hypotecni banka, a. s.
Banky a investi¢ni spolec¢nosti:

o Alico Funds Central Europe | Metlife;

o ATLANTIK finan¢ni trhy, a. S.;

o Conseq Investment Management, a. s.;

o Cornhill Management, o. c. p., a. S.;

o C-QUADRAT Kapitalanlage AG;

o CP INVEST investi¢ni spolecnost, a. S.;

o IAD Investment, sprav. spol., a.s.

o INGBankN. V. a.s;



o Pioneer Investments. (www.ovb.cz)

4.5 Kariéra ve firmé

Vétsina dnesni spole¢nosti touzi po tspéchu a finan¢ni nezavislosti. Nikdo nevi, zda nas
stat v budoucnu dokaze financné zabezpecit, a proto si lidé hledaji moznost perspektivni

prace, kde si mohou vydélat penize a sviij vlastni vydélek si ovliviiovat sami.

Spole¢nost OVB vam muze nabidnout garantovany kariérni rast. Pokud mate dobré
pracovni vysledky a rozvijite svoji klientelu a ,firmu*“ pfivddénim novych
spolupracovnikli, mate jistotu postupovani v kariéte a tvofite si atraktivni piijem.
Anejen to, pracujete na sob&, prabézné se vzdélavate a ziskavate veédomosti

Z finan¢niho trhu a rozvijite svoji osobnost.

4.6 Jak se stat finanénim poradcem

Zprostiedkovatelska Cinnost patfi mezi nejlépe placend povolani a diky tadé
spoleCnosti, zabyvajicich se finan¢nim poradenstvi a vytvafenim stabilnéjSiho
zazemi, vznikaji ptileZitosti pro uplatnéni. Na prvni pohled to vypadd, ze se finanénim
poradcem miize stit kazdy. To neni zdaleka pravda. Nékdy je potieba minimalné
stitedoskolské vzdélani, dale je dulezité zafidit si Zivnostenské opravnéni, coz byva pro
vétsinu lidi nepfekonatelnym problémem, protoze maji strach podnikat. Ziizeni
zivnostenského opravnéni v§ak neznamend, Ze mate schopnosti pro tuto praci a stanete

se dobrym finan¢nim poradcem. (www.investujeme.cz)

Pokud chcete zprostfedkovavat Siroké portfolio finan¢nich produktl, nestaci pouze
zivnostenské opravnéni, ale pro distribuci nékterych pojistovacich a investi¢nich
produktii je potieba slozit uréity stupeii zkousky u CNB a ziskat licenci. Urgité
poradenské spolecnosti nabizi spolupraci t¢émét komukoliv, jiné si své spolupracovniky
peclivé vybiraji na zakladé ekonomického rozhledu a analytického mysleni. Posledni

ziskavaji zkusené poradce lepsimi podminkami. (Www.investujeme.cz)

Byt samostatnym poradcem byva podstatné narocnéjs$i nez se piidat k fungujici
spolecnosti, se kterou sta¢i podepsat jedinou smlouvu a zafidit si Zivnostenské
opravnéni. Nemusite shanét instituce a podepisovat s nimi spolupraci. Poradenska

spoleCnost zajisti i veSkerou administrativu spojenou S podnikanim — provize,
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softwarové zdzemi, Skolici programy, finan¢ni produkty, zdzemi, propracovany kariérni
rast, benefity atd., kde po ziskani potiebnych licenci a zivnostenského opravnéni staci

uzaviit smlouvu s jednou spole¢nosti. (Www.investujeme.cz)

Kdybychom zachdzeli do detaili, poradce a zprostfedkovatel neni zdaleka to samé.
Zatimco finan¢ni poradce radi, jak uzpisobit financ¢ni tok, zajistit rizika, financni
zprostiedkovatel pouze zprostiedkovava prodej financnich produktd. V praxi velmi
Casto Cinnost poradce a zprostiedkovatele vykondva jedna osoba. Finanéni poradce
potfebuje pouze zivnostenské opravnéni, oznamit zahdjeni podnikatelské cinnosti
zdravotni pojistovné a registrace na finan¢nim ufadu. Zprostfedkovavat na zaklade
volné zivnosti "Zprosttedkovani obchodu a sluzeb" budete moci veskeré financni
produkty s vyjimkou investi¢nich a pojistovacich smluv. Pro investi¢ni zprosttedkovani
potiebujete registraci u Ceské narodni banky. K tomu musite absolvovat seminaf
Asociace finan¢nich zprostiedkovateli a finan¢nich poradci za 1 000 K¢&. Moci
zprostiedkovavat pojistovaci sluzby lze vice zplisoby. Nasledné mlzete svoje plisobeni
rozsifovat a state se vazanym pojistovacim zprostiedkovatelem, pojistovacim agentem

¢i maklétem apod. (www.investujeme.cz)

4.7 Prace s Kklienty

Protoze finan¢ni poradce neni ,,pojistovak®, mél by se s klientem pravidelné setkévat.
Finanéni poradce, ktery spolupracuje se spolec¢nosti OVB, by m¢l dodrZovat urcita

pravidla. Setkani s novym klientem by se mélo fidit nasledujici strukturu:
o uvodni setkani,
o vytvofeni analyzy,
o navrh feSeni,
o ptiprava podkladd,
o dalsi spoluprace.
Uvodni setkani

Pti ivodnim setkani dochazi k seznamovani mezi klientem a poradcem. Diilezité proto
je, aby schiizka probihala v prostfedi, ve kterém se bude klient citit dobie a uvolnéng,

aby mohlo dojit k obousmérné komunikaci. Vhodnymi misty miZze byt kavarna,
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restaurace, kancelaf, domov a dal§i. Pfi prvnim setkani se poradce snazi navazat
kontakt, piedstavi sebe, svoji praci a financni trh v Ceské republice. Zjisti, jestli mate
zajem dozvédét se néco dalsiho z jeho prace nebo z finan¢niho trhu a zda mate zajem

piijit na dalsi schizku.

Pii prvnim setkdni je komunikace velice dulezitd. Slozité¢ je pfimét klienta k osobni
schlizce, ale jesté slozitéjsi je ho zaujmout pro dalsi setkani. Myslim si, Ze zde
je potieba klientovi naslouchat a mluvit co nejméné. Pokud se prvni setkani nepovede,

klient si nevytvoii diivéru a ve vétsin€ pripadl uz se s nim neuvidite.
Analyza

Druhé schiizka za¢ina zachazet do vétsich detailli, poradce na zakladé¢ vasich aktualnich
potieb, cilt, ptani, snl, pfijmt, vydaji a financnich zavazki sestavi analyzu a zjisti,
¢eho byste ve svém zivoté chtéli dosahnout. Zhodnoti bilanci vaseho soucasného
finan¢niho stavu, aby zjistil, jak s penézi hospodafite, zda tvofite rezervy, myslite

na budoucnost a kolik volnych prostfedki vam zbyva ke splnéni potteb, pfani a cila.

Pfi tomto rozhovoru by mél poradce postupovat a komunikovat opatrné€. Lidé neradi
sdéluji informace o svém hospodafteni s financemi. Nékdy dokonce nabyvaji dojmu,
Ze to neni potieba. Opak je ovSem pravdou. KdyZ finan¢ni poradce nebude znat finan¢ni
toky klienta, nemlze spravné nastavit jejich fungovéani a pomoci klientovi splnit jeho
cile, potieby a sny. Komunikaci by m¢l poradce docilit zjiSténi vSech potiebnych

informaci. Nemusite se bat, ziskané informace zlstdvaji anonymni.
Navrh reSeni

Po analyze nésleduje navrzeni vhodného tfeSeni. Finan¢ni poradce potiebuje néjaky cas
pro zpracovani vSech Udajl a vytvoteni navrhu na dalsi postup. Navrh by mél odpovidat
potfebam klienta. Poradce by mél vse potfebné vysvétlit. Hlavni rozhodnuti ma vzdy
klient. Nemusi souhlasit s feSenim, mtize ho podpofit pouze ¢asteéné, nebo si necha

navrhnout jinou variantu.

Poradce vzdy klientovi predklada pouze svij navrh a nesmi ho pii komunikaci
piesvédCovat ¢i nutit k navrzenému feSeni. Klient musi mit pravo jednat svobodné

a nesmi byt ovlivitovan poradcem.
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Priprava podkladi

Jestlize klient akceptoval navrh poradce a souhlasi s nim, nebrani nic feSeni nasledovat.
Vyhodou spoluprace s financnim poradcem je poskytnuti vSech potfebnych materidlti
bez obihani financ¢nich instituci. Vase prace je pouze smlouvy podepsat. Ostatni prace
je v rezii poradce. V této fazi vam poradce dovysvétli potfebné informace o finan¢nich

produktech.
DalSi spoluprace

Spoluprace s klientem nekon¢i. Prace finan¢niho poradce ma byt dozivotni
a dlouhodoba starost o klienta. Proto by ho mél pravidelné kontrolovat a kontaktovat,
nejdéle po pil roce. Zjist'uje, jak se klientovi dafi, zda mu nastaveny systém financ¢nich
tokti funguje, poptipadé ho poupravi podle aktudlnich zivotnich zmén. Zde uz neni
tézké s klientem mluvit, protoze vam duvétuje. Lépe se znate a dokazete snadnéji

rozpoznat, o ¢em mate komunikovat.

Struktura schizek by méla dodrzovat urcita kritéria. V praxi jsou vSak pozménéna podle
potteby. Kazdy c¢loveék je osobnost, vyzaduje specialni jednani, je vybaven jinymi
védomostmi a komunikac¢nimi znalosti. Proces dorozumivani proto muze trvat déle.
Navic jsou dulezit¢ 1 komunikacni schopnosti poradce. Pokud proSel specialnimi
Skolenimi, zvlada ptrenaset myslenky jednoduseji a jeho projev se stava efektivnim.
Nezalezi pouze znat teorii efektivni komunikace, vSe musi byt vyzkouSeno v praxi.
To piinasi jeji neustale zlepSovani. Cim déle se finanéni poradce svou praci zabyva, tim
veétsi profesional se z néj stava. Od kolektivu dalSich poradct 1ze ¢erpat informace ze

situaci, které sam jesté nefesil, a to ho posouva v jednani 1 kariéte dal.

4.8 Komunikaci k uspéchu

KdyZ jsem zacala v oblasti finan¢niho poradenstvi pracovat, myslela jsem si, Ze je
dilezité mit potfebné znalosti ve finan¢ni oblasti, abych mohla pomahat lidem, ale
spletla jsem se. Kazdy, kdo chce délat svoji praci dobie, pottebuje teoretické znalosti

promeénit v praxi pomoci komunikace, ktera vede k uspéchu.
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4.9 Nazor lidi na finan¢ni poradenstvi

Pro finan¢ni poradenstvi je komunikace s lidmi velmi dulezita. To tvofi cely jeho
zaklad. Dulezitou soucasti je nazor lidi na tuto oblast, zjisténi jejich zkuSenosti
s poradenstvim, urovné znalosti nabizenych sluzeb, jejich nabidky a chapani vyznamu

pomoci poradce v bézném zivote.

4.10 Dotaznikové Setieni pro zanalyzovani a zmapovani reakci lidi na

finan¢ni poradenstvi

Pro svou bakalafskou praci jsem nasledné sestavila dotaznik. Potfebovala jsem zjistit
nazor respondentd na finan¢ni poradenstvi, abych z této situace mohla vychazet
a navrhnout, jak slidmi 1épe komunikovat, aby se jejich nazor zlepsil, aby se rad¢ji
stykali s finanénimi poradci, aby se mohla stale vice a jednodusSeji $ifit finan¢ni

gramotnost mezi lidmi.

Dotaznikové Setfeni je sestavené z 15 otazek. Jeho struktura je volena tak, Ze jsou na
zacatek poloZzeny osobni otazky, 1 kdyz to neni standardni postup. Z vlastni zkuSenosti
totiz vim, Ze je mi nepfijemné, kdyz mam odpovédét na nékolik otazek, tazatel mi
fekne, Ze to bude trvat jen chvilku, nékolik malo minut, j4 mu zodpovim otazky ohledné
daného tématu a jako posledni pokladé otazky ohledné mého véku, vzdélani a podobné.
Pak mi oznami, Ze hleda jinou cilovou skupinu, proto mi tyto sluzby nemtiZze nabidnout.
Ptfevazné toto délaji telefonni operatofi. Ani by mi nevadil straveny ¢as odpovidanim na
dotaznik, ale to, ze mé nékdo navnadi na uréité vyhody a ja je potom nemohu vyuzivat.
Dalsi otazky se tykaji zjiSténi ndzoru na finan¢ni poradenstvi, finan¢ni poradce.
Dotaznik kon¢i tim, zda by sami respondenti chtéli ¢i nechtéli v oblasti finanéniho

poradenstvi pasobit.

Setieni bylo spusténo elektronickou formou dne 29. 3. 2013 ve 21:00 hodin a ukongeno
13. 4. 2013 ve 24:00 hodin na strankéach spolecnosti Survio a rozsifeno pies socidlni sité
a ptimymi odkazy. Béhem této doby odpovédélo a dotaznik dokoncilo dohromady

130 respondenti.
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Otazka €. 1: Jste Zena nebo muz?

Prvni otazkou jsem se snazila zjistit, zda se jedna o muze nebo zenu. Jak jsem
predpokladala, odpovédelo dvakrat vice zen. Celkem odpovédélo 89 Zzen a 41 muzi.
Myslim si, ze je to proto, ze se zeny 0 oblast financi vice zajimaji. Navic ve vétsing
domacnosti fesi rodinné finance pievazné zeny. Divodem muze byt to, Ze muZi
dosahuji vétiiho piijmu, proto nemaji takovou potiebu fesit penize. Zeny se také Castdji
staraji o déti, travi s nimi vétsinu Casu, chodi vice na nakupy a snazi se zabezpecit chod
domacnosti. DalSim faktorem mutze byt neochota muzského pohlavi vénovat cas

vyplhovani dotazniki.

Jste:

®1.Zena
m2 Muz
Obrazek 1: Graf pohlavi (zdroj: vlastni)
Tabulka 1: Vysledky 1. otazky
Odpovéd Odpovédi Podil
zena 89 68,46 %
muz 41 31,54 %

(Zdroj: www.survio.com, zpracovani: vlastni)
Otazka ¢. 2: Jaky je Vas vék?

Pro zjisténi nazord byl pro mne dilezity v€k respondentii. Jinak se na finan¢ni
poradenstvi divda mladsi a jinak star§i generace. VéEtSinou maji s finanénim

poradenstvim zkuSenosti lidé v mladSim véku, protoze diive finan¢ni poradenstvi mimo
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instituce v Ceské republice nefungovalo. Na trhu pasobily do roku 1989 pouze dvé
finan¢ni instituce, které nabizely poradenské sluzby. Jejich portfolio sluzeb a produktt
bylo velice malé. Az po roce 1989 se diky padu komunismu a znovuobnoveni
kapitalismu zacal rozristat finan¢ni trh. Vznikaly nové finanéni instituce a v roce 1993
vstoupila na trh prvni poradenska spolecnost, konkrétné spole¢nost OVB, ktera svym
klientim nabizela sluzby konkurenénich ¢eskych i zahrani¢nich finanénich spolecnosti.
Star$i lidé proto prevazné diveéiuji kamennym institucim, protoZe si nechtéji zvykat na
nic nového. ProtoZe jsem vyuzila elektronické formy dotazniku, ktery jsem rozsitila
pies socialni sité, odpoveédéli mi pievazné studenti ve véku 15-26 let, celkem 104 lidi,
coz odpovida 80 %. Druhou nejvice zastoupenou skupinou byli respondenti ve véku
27-39 let. Od této veékové kategorie jsem ziskala 12 odpovédi. Potom jsem se zaméfila
na vékové kategorie 40-52 let, 53-64 let a 65-vice let. Z kategorii 40-52 let a 65-vic
jsem ziskala stejny pocet odpovédi a to 5. V celkovém souctu to ¢inilo 3,85 %. Nejméné
odpovedi jsem ziskala od lidi ve véku mezi 53 az 64 lety, kdy dotaznik vyplnili pouze
4 ze 130 dotazanych.

Jaky je Vas vék?

3%

4 %

m15-26
m27-39
m40-52
m53-64

H 65-vice

Obrazek 2: Graf veku (zdroj: vlastni)
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Tabulka 2: Vysledky 2. otazky

Odpovéd Odpovédi Podil
15-26 104 80,00 %
27-39 12 9,23 %
40-52 5 3,85 %
65-vic 5 3,85 %
53-64 4 3,08 %

(Zdroj: www.survio.com, zpracovani: vlastni)
Otazka ¢. 3: Jaké mate vzdélani?

Pro vétSinu vyzkum je také dileZité vzdélani dotazovanych. Ja jsem tuto otazku také
zatadila do svého Setfeni, protoze mi piijde zajimavé zjiStovat nazor lidi s odliSnym
stupném vzdélani na tuto problematiku. Z praxe vim, ze niz$i vzdélani neznamena
vzdélanim mivaji pocit nadfazenosti, nebo odmitaji nechat si poradit od nékoho méné
vzdélaného, protoze je to pod jejich uroven. U tieti otdzky bylo uvedeno 5 moznych
odpovédi v urovnich vzdélani: zékladni, vyucen, stfedoskolské, vyssi odborné
a vysokoskolské. Na dotaznik odpovédélo 104 lidi ve véku 15-26 let, 101 z nich ma
pouze stiedoskolské vzdélani, protoze ziejmé dale studuji. Z celku to zaujima skoro
78 %, konkrétné 77,69 %, Druhou nejvétsi skupinu tvoii vysokoskolaci v poctu dvacet
jedna. Vyuceni odpovédéli Ctyfi, vysSi odborné vzdélani ma o jednoho ¢lena méné
a zékladni vzdélani uvedl jeden respondent, coZ ¢ini zanedbatelnou &ast necelého

jednoho procenta.

Jaké mate vzdélani?
1% 3%

0,
20, M 1% m Z4kladni

\ B Vyucen
Stiedoskolské

B Vyssi odborné

78% Vysokoskolské

Obrazek 3: Graf vzdélani (zdroj: vlastni)
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Tabulka 3: Vysledky 3. otazky

Odpovéd Odpovédi Podil
stiedoskolské 101 77,69 %
vysokoskolské 21 16,15 %
vyuéen 4 3,08 %
vy$si odborné 3 2,31 %
zakladni 1 0,77 %

(Zdroj: www.survio.com, zpracovani: vlastni)
Otazka €. 4: Jaky je Vas soucasny stav?

Posledni osobni otazka dotazniku mapuje soucasny stav dotazovanych. Zjistovala jsem,
zda odpovidaji studenti, diichodci, zaméstnanci, Zeny ¢i muzi na rodicovské dovolené,
podnikatelé, nezaméstnani, nebo jini. Jinak pfijimaji poradenstvi studenti, ktefi mohou
hledat ptivydélek, nebo finance je$té zatim nefesi, protoze je dotuji a finance jim
spravuji rodice. Rozdilné potom pfistupuji k poradenstvi zaméstnanci, protoze jejich
rozhodovani o financich ovliviluje mési¢ni piijem. To plati pro zenu i1 muze
na rodicovské dovolené, kdy rodinny rozpocet mize stat na piijmu pouze jednoho
Clovéka. Pfijmy se podstatné snizuji, vydaje zUstavaji stejné nebo se zvySuji. Jiz
je potfeba myslet na déti. Zabezpecit je proti Urazim, nebo jim naSetfit penize pro
pozdéjsi vzdélavani. Nezaméstnani potom poradce vyhledavaji, aby jim snizil vydaje
diky Spatné Zivotni situaci, nebo ho odmitaji, protoze se snazi omezit nezbytné vydaje
a maji strach, Ze je poradce pouze finan¢né zatiZi. Star$i lidé v dichodu se s finan¢nimi
poradci prevazné nestykaji, nemaji potiebu, nebo divéru, boji se ztraty uspor
za celozivotni praci. Nejvice vyuzivaji sluzeb podnikatelé, protoZze se snazi uSetfit
naklady a potiebuji vytvofit dobrou finan¢ni strategii, snaZi se ziskat statni dotace nebo

ulevy na danich jak pro sebe, tak 1 za své zaméstnance, pokud pod nimi pracuji.

Pti odpovédich jsem zjistila, ze pocet studentd je 91, coz tvori 70 %. Dale odpovédélo
21 zaméstnancli, 7 dGchodcl, 4 nezaméstnani a 4 Zeny na rodicovské dovolené.
Podnikatel odpovédél pouze jeden, a zbytek zvolil jiné povolani. Jeden respondent
pecuje o osobu blizkou a druhy soucasné studuje a piivydelava si jako osoba samostatné

vydéleéns ¢inna (OSVC).
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3% 3% 20

Jaky je Vas soucasny stav?

m Student

B Zaméstnanec

m Podnikatel

® Dichodce

B Zena / muz na rodicovské

dovolené

B Nezameéstnany/a

1 Jina
Obrazek 4: Graf soucasného stavu (zdroj: vlastni)
Tabulka 4: Vysledky 4. otazky

Odpoveéd’ Odpovédi Podil

student 91 70,00 %
zameéstnanec 21 16,15 %
dachodce 7 5,38 %
zena / muz na rodi¢ovské dovolené 4 3,08 %
nezameéstnany/a 4 3,08 %
jina 2 1,54 %
podnikatel 1 0,77 %

(Zdroj: www.survio.com, zpracovani: vlastni)

V dalSich péti otazkach jsem se zaméfila na zjisténi informaci ohledné finanéniho

poradenstvi, jak k nému lidé pfistupuji, jaky typ poradenstvi upfednostiiuji, jaké maji

zkuSenosti, a zda mohou fici, ze mu divetuji. VSechny tyto otazky mi odhali preference

respondentli, nazory na finan¢ni poradenstvi obecn¢ i zkusenosti.

Otazka ¢. 5: Vite, co znamena finan¢ni poradenstvi?

Po zjisténi osobnich informaci jsem prvni otazku zaméfila na znalosti finan¢niho

poradenstvi. Chtéla jsem zjistit, zda ho respondenti znaji, a z této odpovédi vyvodit

na konci dotazniku, jestli tomu opravdu tak je. V paté otdzce se dala zaSkrtnout

Z nabizenych odpovédi: ano, spiSe ano, spiSe ne, ne. Z Setfeni vyplynulo, ze 90 ze

45



http://www.survio.com/

130 respondent ma pocit, Ze veédi, co financni poradenstvi znamend, 37 dotazanych si

je spiSe jisto, 3 ze 130 si nejsou zcela jisti a nikdo nezvolil variantu neznalosti

finan¢niho poradenstvi.

Vite, co znamena finan¢ni poradenstvi?

2%

= Ano

® SpiSe ano

= SpiSe ne

= Ne
Obrazek 5: Graf zobrazujici znalost finan¢niho poradenstvi (zdroj: vlastni)
Tabulka 5. Vysledky 5. otazky

Odpovéd’ Odpovédi Podil

ano 90 69,23 %
spise ano 37 28,46 %
spise ne 3 231%
ne 0 0,00 %

(Zdroj: www.survio.com, zpracovani: vlastni)

Otazka €. 6: Jak pristupujete k finanénimu poradenstvi?

U Sesté otazky byla poprvé moznost zvolit vice odpovédi. K finanénimu poradenstvi

pfistupuji osloveni pfevazné tak, Ze se s nim jiz setkali, ale jeho sluzeb nevyuzili. Tato

varianta byla zvolena 76krat, coz tvoti vice nez 50 %. Vétim, ze je to zastoupenim

studentli odpovidajicich na dotaznik. Kdyz chodi do $koly, nevydélavaji si, nemaji

potiebu spolupracovat s finan¢nimi poradci, pro¢ taky, kdyz nemaji stabilni pfijem,

ktery by mohli na finan¢nim trhu investovat. Druhou nej¢astéj$i odpovédi byla vlastni

odpovéd, kterou vyuzilo 30 lidi. Jedna dotdzand tvrdi, ze se v souc¢asné dob¢ na trhu

v Ceské republice objevuje obrovské mnozstvi finan¢nich poradcti, vétsina z nich

46



http://www.survio.com/

je ovsem mladych, nezkusenych, kteti vidi ve finan¢nim poradenstvi pouze moznost
rychlého ziskani vysokych finan¢nich prostiedkti bez odbornych znalosti, a povazuje
za nebezpecné nechat si od téchto lidi radit. I piesto véfi, ze je stale vice financnich
poradct vzd€lanych v oboru, ktefi maji vSeobecny piehled, odborné znalosti, bohaté
zkuSenosti. Sluzeb takového poradce vyuziva a je s nim nesmirné spokojena. Dalsi
respondent se k otazce vyjadiil podobné s tvrzenim, ze finan¢ni poradci jsou pievazné
amatéii, ktefi si hraji na ,,vSeznalky* a povazuje za dulezit¢ setkat se s vétSim poctem
poradct a vybrat si nejlepSiho podle zdravého rozumu. Jeden ¢lovék dokonce oznacil
zpusob podnikani ve finanénim poradenstvi jako ,.kraceni ptes mrtvoly™ a napsal, ze
knému ma odpor. Dals§i tvrzeni pojednavalo piimo o nedavéie k finan¢nim
»poradcim®. Dozvédéla jsem se znéj, ze zena Se pii feSeni financnich problémul
stoprocentné obrati na sluzby banky nebo pojistovny. Posledni odpovéd znéla

negativné, dany ¢lovek si udrzuje od poradenstvi odstup.

Zbytek vlastnich odpovédi bylo spiSe pozitivnich. Z 25 odpovédi vyplynulo, ze jedna
zena se od finan¢niho poradce chtéla pouze dozvédét potiebné informace, ale potom
jeho sluzeb nevyuzila. Ctyfi dotizani si nechéavaji radit od ptibuznych ¢&i piatel, byli
zminéni rodige, otec, dcera a piitelkyné. Zena napsala, ze si nechava radit od dcery
ohledn¢ duchodu, protoze studovala ekonomickou S$kolu. Pracujici muz uvedl, Ze
vyuziva sluzeb pritelkyné, protoze podnikd ve finan¢nim poradenstvi. Jeden dotazany
prenechava feSeni financi rodi¢hm, protoze se v této oblasti nevyznd a ziejme
ji nerozumi. Zajimavy je i nazor, kdy doty¢na osoba pracovala ve stavebni spofitelné
a nabizela stavebni spofeni a nyni si nechavé radit od své nastupkyné. Zde by mohl
nastat problém, protoZe se specializuje pfevazné na produkty stavebni spofitelny a neni

schopna poskytnout kvalitni poradenské sluzby.

DalSich pét odpovédi se tykalo situace, kdy lidé financniho poradenstvi nevyuzivaji
ze ttech divodl: zatim neméli moznost, jiz méli vSe vyfeSené nebo si své finance
spravuji sami a potiebu vyuZzivat finanénich poradc nemaji. Ctyfi dotdzani maji
zkuSenosti s poradenstvim, protoze v ném sami podnikaji. Dalsi dva respondenti maji
osobni zkuSenosti s poradenstvi, absolvovali par Skoleni. Nakupovani akcii pfes
finanéniho poradce byla téz odpovéd, stejné jako nezaujeti klienta pii rozhovoru
anasledné nenavazani spoluprace. Posledni odpoveédi se vSechny tykaji situace, kdy
spolupracuji s financnimi poradci, protoze jim to Setfi Cas, nemuseji obihat rizné

instituce, nabizi jim odbornou pomoc.
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Sluzeb finan¢niho poradenstvi vyuzilo 23 lidi ze 130, 22 respondentd sluzeb vyuziva

ajsem rada, protoze jim ma co nabidnout. Poslednich 12 dotdzanych se s finanénim

poradenstvim nesetkalo, coZ je Skoda. Urcité by jim spoluprdce minimalné usnadnila

orientaci na finanénim trhu.

K finanénimu poradenstvi pristupuji:

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

B Nikdy jsem se s nim nesetkal/a

1 Vyuzil/a jsem sluzeb finan¢niho poradce.
B Vyuzivam sluzeb finan¢niho poradce.

® Jina

B Setkal/a jsem se s finan¢nim poradcem, ale nikdy jsem jeho sluzeb nevyuzil/a.

Obrazek 6: Graf pfistupu respondentl k poradenstvi (zdroj: vlastni)

Tabulka 6: Vysledky 6. otazky

Odpovéd’ Odpovédi Podil
E:il;aﬂ;?lj Z‘em se s finan¢nim poradcem, ale nikdy jsem jeho sluzeb 76 | 58.46 %
Jina 30| 23,08 %
Vyuzil/a jsem sluzeb finan¢niho poradce. 23| 17,69 %
Vyuzivam sluzeb finan¢niho poradce. 22 16,92 %
Nikdy jsem se s nim nesetkal/a. 12 9,23 %

(Zdroj: www.survio.com, zpracovani: vlastni)

48



http://www.survio.com/

Otazka €. 7: Jaky typ finan¢niho poradenstvi uprednostiiujete?

Sedmou otazkou byl dotaz, jaky typ finanéniho poradenstvi lidé upiednostiuji. Jedna
z odpovédi zahrnovala moznost piistupu k poradenstvi bez preferenci. Cekala jsem
nejvetsi oblibu v organizovaném piistupu poradct, protoze v soucasnosti stale nejvice
lidi v CR vyuziva kamennych finanénich instituci (bank, spofitelen, pojistoven apod.).
Byla jsem pifekvapena, Ze z vyzkumu vyplynula jako nejcastéjsi odpovéd — nemam
preference, kterou volilo 49 lidi. Na druhém misté se potom piekvapivé objevil osobni
pristup poradce, Ktery preferuje 48 respondentl a organizovany pfistup se umistil az na
pomyslném tietim misté s 31 hlasy, 23,85 %. To je k mému piekvapeni velice $patné
umisténi. Ackoliv jsem rada, ze jsou lidé naklonéni kontaktu s poradcem, ktery svym
osobnim pfistupem fesi jejich financni situaci, v praxi to pii kontaktu neni zcela ziejmé.
Posledni byla moznost vyjadieni vlastniho nazoru, kterou vyuzili dva lidé, z nichz jeden
finan¢ni poradenstvi neuznava, nechce s nim mit nic spole¢ného a druhy nepochopil
odpovédi a napsal, Ze uptednostiiuje osobni piistup poradce a chce, aby fesil jeho
konkrétni prani, ale zaroven pozaduje organizovany piistup ke vSem institucim, aby
si mohl vybrat produkt podle svych potieb. Z této odpovédi jsem poznala, ze respondent

nezna praci finan¢niho poradce.

Uprednostnujete finan¢ni poradenstvi typu:

1%

B osobni pfistup poradce

B organizovany pristup poradce
(banky, pojistovny, stavebni
spoftitelny...)

B nemam preference

® jiny

Obrazek 7: Graf respondentti s vyjadifenim preferenci ve finan¢nim poradenstvi (zdroj: vlastni)
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Tabulka 7: Vysledky 7. otazky

Odpovéd Odpovédi Podil
nemam preference 49 37,69 %
osobni pfistup poradce 48 36,92 %

organizovany piistup poradce (banky, pojistovny, stavebni

- 31 23,85 %
spoftitelny...)

Jind 2 1,54 %

(Zdroj: www.survio.com, zpracovani: vlastni)
Otazka ¢. 8: Jakou mate zkuSenost s finanénim poradenstvim?

Nasledujicim dotazem jsem se snazila zjistit zkuSenosti respondentii S finan¢nim
poradenstvim. Bylo pouze pét odpovédi k zaskrtnuti se zkusenosti — dobrou, bez emoci,
zadnou, Spatnou, nejhorSi. Predpokladdala jsem, Ze nejcastéj§imi odpovédi bude
ZkuSenost bez emoci ¢i Spatnd. Ma predpovéd’ se naplnila jen ¢astecné. Moznost bez
emoci byla zaSkrtnuta 58krat. Podle mého nazoru je to proto, ze lidé finanénim
poradciim nedaveétuji natolik, aby jim sdélili vSechny informace pro spravné nastaveni
portfolia, a maji mozZnost s navrhnutym feSenim souhlasit i nesouhlasit. Nebo je poradce
nedokazal natolik nadchnout, aby je piesveéd¢il, Ze poskytuje sluzby pro jejich dobro.
Spatna zkusenost obsadila ale az 4. pozici s 15 hlasy, coZ je pozitivngjsi vysledek, nez
jsem piedpokladala. Druhd nejcetnéj$i odpoveéd hodnoti poradenstvi dobte, celkem
34 1idi. Na 15 lidi finan¢ni poradenstvi ptisobi $patné a jeden ¢loveék dokonce zaskrtnul
moznost, Zze ma s finan¢nim poradenstvim nejhorsi zkuSenost. MiZu jenom hadat, pro¢
tomu tak je. Bud’ finan¢ni poradce komunikoval s klientem $patné, nenaslouchal mu,
nefesil jeho situaci a nabidl mu produkty, které nebyly vyhodné, a neuspokojil jeho
potieby. To vétSsinou byva nejcastéjsi problém. Nebo nevhodné analyzoval klientovo
hospodareni a navrhl mu riskantni strategii, kdy klient o své investované penize pfiSel
a poradce uz se mu neozval, aby napravil situaci. Také se ne¢kdy stava, ze se n€kdo
predstavi jako finan¢ni poradce, ale je pouze dealer nékteré finan¢ni instituce a neni
schopen zabezpecit celé¢ portfolio. Tim udéld celému finanénimu poradenstvi Spatné

jméno a divéra se sniZuje.
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poradenstvim?

Jakou mate zkuSenost s finan¢nim

m dobrou

H bez emoci

= Spatnou

B nejhorsi

® Zadnou
Obrazek 8: Graf zkuSenosti respondentl s poradenstvim (zdroj: vlastni)
Tabulka 8: Vysledky 8. otazky

Odpovéd’ Odpovédi Podil

bez emoci 58 44,62 %
dobrou 34 26,15 %
Zadnou 22 16,92 %
Spatnou 15 11,54 %
nejhorsi 1 0,77 %

(Zdroj: www.survio.com, zpracovani: vlastni)

Otazka ¢. 9: Jak moc duvérujete samotnému finanénimu poradenstvi?

Mym nasledujicim cilem bylo dopodrobna zanalyzovat, jak lidé divetuji samotnému

finan¢nimu poradenstvi. Odpovédi jsem zvolila tak, abych byla schopna ziskat

maximum informaci. Zda jsou lidi spokojeni ¢i nespokojeni po setkani s financnim

poradenstvim, nebo v ng vé&fi a nevéfi, aniz by snim méli jakoukoliv zkuSenost.

V tomto piipad€ jsem zvolila SirSi Skalu odpovédi i S mozZnosti vlastniho vyjadieni.

Zjistila jsem, ze finanénimu poradenstvi divéiuje 38 respondentli, protoze méli pouze

pozitivni zkuSenosti. Zajimavé pro mne bylo, Ze dalSich 24 ze 130 se s finan¢nim

poradenstvim nesetkalo a nevédi, zda mu diveétuji ¢i nikoliv. Stejny pocet lidi mu

nedivéiuje, protoze jim pry nedokéze pomoci.
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Popravdé mé vysoky procentni podil odpovédi zaskocil. Myslim si totiz, ZzZe
V soucasnosti nemtizeme spoléhat pouze na vlastni rozum, protoZe v nepiehledné
a obrovské nabidce produkta a finan¢nich instituci se bez podrobného a stalého studia
vyznat nelze. Navic si myslim, Ze kdyz chce Cloveék feSit néco z oblasti financi, je
dulezity nazor i nékoho jiného. Malokdo se svéfuje svym znamym, protoze ma strach,

ze by toho mohli zneuzit.

O polovinu mensi poc¢et odpoveédél, ze maji v poradenstvi diveru, ackoliv se s nim jeste
nesetkali. Tito respondenti jsou idealnimi potencialnimi klienty, se kterymi se bude pfi
schuizce 1épe komunikovat. Dalsich 10 oslovenych se s nim téz nesetkalo, ale i tak mu
nedivéruji. Je to jejich osobni nazor, ale ja si myslim, Ze je lepsi, kdyz ¢lovek hodnoti

negativné véci, se kterymi se setkal.

Prekvapivé misto obsadil vlastni ndzor dotazovanych s 9 hlasy. Jedna pani odpovédéla,
ze se jednoho dne Ucastnila sezeni s vrcholovym manazerem nejmenované firmy, ktery
ji lakal k podnikani ve finan¢nim poradenstvi. Nabyla dojmu, ze tuto praci mize délat
kazdy bez znalosti a dovednosti. Dale uvedla, ze méla pocit, jak kdyby zil mimo realitu
(nechapal, pro¢ si lidé nespoii 50 % svého platu na dichod apod.). Kdyz se mu snazila
vysvétlit, ze rodina s détmi, jejiz pfijem je 20 tisic K¢ dohromady, poplati své vydaje
ana spofeni jim penize nezbydou, tvatil se pry velmi piekvapené. U tohoto bych se
chtéla jenom na chvilku pozastavit. Kdyz jsem o finanénim poradenstvi moc nevédéla,
méla jsem Upln€ stejny pocit jako dotdzana. Ale od té doby, co jsem do tohoto oboru
pronikla vice, jsem pochopila, Ze to takto plsobi jen na okolni svét. Kazdy poradce
musi splnit urcité zkouSky a projit si fadou Skoleni, neZ je schopen nékomu radit. Navic
netesi finance sam a radi se se zkuSengj$imi a nadfizenymi. A dfive neZ nékomu néco
navrhne, potiebuje si vytvofit s clovékem urcity vztah a ¢aste¢né ho vzdélat a seznamit
se vSemi vyhodami a nevyhodami nabizenych produktl a sluZzeb. Navic pokud k tomu
nemate vlohy a nejste vhodny na tuto pozici, ostatni to vyciti a nejste schopni sehnat si

klientelu a spolupracovniky. Nelze radit lidem, kdyz k vdm nemaji divéru.

Dalsi dotazany odpovédél, Ze nedavéfuje poradenstvi jako celku, protoze se setkal
a mluvil s lidmi, co méli s finanénim poradenstvim negativni zkuSenosti a doplatili na
svou divéru a vymstilo se jim to. Také ma pocit i pry vi, Ze vétSina poradct to déla
pouze pro penize a o blaho klientli se nestaraji, nezalezi jim na nich. Dodal ale, ze zna

I poradce, kterym by své finance svétil a nemél o né strach. K tomuto bych rada fekla,
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ze to tak byva a netykd se to jenom finan¢niho poradenstvi. Kdyz to pfirovname
naptiklad ke $kole. Na jeden pfedmét mizete mit dva rozdilné ucitele, jeden z nich vas
vSechno nauci, vyuka bude zabavna a své znalosti vyuzijete i v praxi. Ve druhém
piipadé budete odchazet z hodin znudéni, nic nebudete umét, na ucitele budete mozna
I nadavat a potom prohlasite, Ze vas ten pfedmét viibec nebavi a to jen proto, ze ho uci

ree
1

nékdo, kdo to ,,neumi*. Také bych chtéla fict, ze nikdy nemiizete védet, jak to dopadne,
ale kdyz nikdy nic nezkusite, nic neziskate. Navic, pro¢ byste zrovna vy m¢li narazit

na n¢koho, kdo to ned¢€la spravné. Vzdyt je dnes tolik poradcti a miizete si vybirat.

Z dalsi odpovédi vyplynulo podobné tvrzeni, Ze poradci pracuji pouze pro zisk
anesnazi se dobife poradit a vidi pouze svij prospéch. Dalsi zminil mnoho Spatnych
zkuSenosti ze svého okoli jak ze strany poradcd, tak ale i ze strany klientt. K tomu bych
se rada vyjadiila. AC je odpovéd negativni, chtéla bych vypichnout jeji zavér.
Je pravdou, ze nebyva vina pouze na jedné strané. Klient dobrovoln¢ souhlasi
S navrhnutym feSenim a svllj souhlas stvrzuje podpisem. N¢kdy se ovSem stava, ze
klient souhlasi, v§e mu je jasné, tvrdi, Ze vam sdélil vSechny informace. A dalsi tyden je
to jinak. Najednou pry nastala necekand situace a s navrhnutymi feSeni a podepsanymi
smlouvami nesouhlasi, nebo poradce zjisti, Ze klient Umysln¢ zamlcel nékteré
informace. Nejhor$im feSenim je pteruSeni komunikace, kdy klient odmita situaci fesit,
protoze ma Spatné svédomi a neni moznost ho kontaktovat. V takovém piipadé uz

poradce nemiiZe nic délat a o penize piijde jak klient, tak i on.

Odvazné vyjadieni jednoho respondenta znélo: ,,Nikdo se o mé penize nedokaze
postarat lépe, nez ja.“ Z odpovédi vyvozuji zavér, ze tento Clovék uz mél sluzeb
finan¢niho poradce vyuzivat davno. V praxi tém ,nejchytfejSim* penize vétSinou
Hutikaji“. Zajimavym odivodnénim nedivéry je sdéleni, Ze si klient nenecha radit
od svého poradce, protoze dfive pracoval jako kuchaf. Pfedsudky, ze by snad kuchaf
nemohl byt dobry poradce a nabizet kvalitni sluZzby, mi pfijde poné€kud smésny. Kolik
z lidi vystudovalo néjaky obor na Skole a kolik z nds se jim v soucasnosti zivi. Dalsi
¢lovék zhodnotil nedivéru Spatnym prezentovanim informaci, pfijde mu vSe naucené
nazpamét’ a ma pocit, Ze finan¢ni poradci nejsou schopni pfemyslet sami. Posledni dva

zodpovédéli, Ze poradciim nejde o lidi, ale zisk, a jsou to vydéraci.

Ttinact lidi volilo z nabidnutych variant bez vlastniho vyjadieni. Ze 130 respondentli

8 finan¢nimu poradenstvi divétuje, 1 kdyz se s nim nesetkali a dalSich pét ne, protoze
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meli Spatné zkuSenosti a na financni poradenstvi zanevieli. Vérim, ze je tézké

davérovat, kdyz se Clovek ,,spali®, ale kazdy chybujeme. Neznamena, ze kdyz poradce

chyboval, je celé finan¢ni poradenstvi Spatné.

poradenstvi?

Jak moc duvérujete samotnému finanénimu

B Diveétuji, 1 kdyz jsem mél/a
$patnou zkusenost s finanénim
poradcem.

B Diveétuji, protoze jsem mel/a
zatim pozitivni zkusSenosti.

m Diaveétuji, i kdyZ jsem se s
finan¢nim poradenstvim
nesetkal/a

B Nevim, protoze jsem se s
finan¢nim poradenstvim jeste
nesetkal/a.

B Neduvéruji, nikdy jsem
nevefil/a, ze mi dokaze pomoci.

= Neduvétuji, i kdyZ jsem se s
finan¢nim poradenstvim
nesetkal/a.

= Neduvétuji, protoze jsem mél/a
$patného poradce a tim jsem na
finan¢ni poradenstvi zaneviel/a.

= Neduvétuji,(zdivodnéte)

Obrazek 9: Graf duvéry respondenti ve financni poradenstvi (zdroj: vlastni)
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Tabulka 9: Vysledky 9. otazky

Odpovéd Odpovédi Podil

Duivéiuji, protoze jsem mél/a zatim pozitivni zkusenosti. 38| 29,23 %
Nevim, protoze jsem se s finan¢nim poradenstvim jesté nesetkal/a. 24| 18,46 %
Nediveryji, nikdy jsem nevéfil/a, Ze mi dokaze pomoci. 24 | 18,46 %
Duwvétuji, i kdyZ jsem se s finanénim poradenstvim nesetkal/a 12| 923%
Nediveériuji, 1 kdyz jsem se s finanénim poradenstvim nesetkal/a. 10| 7,69%
Jind 9| 6,92%
Duvétuji, i kdyZ jsem mél/a $patnou zkuSenost s finanénim poradcem. 8 6,15 %
Nedﬁyérf‘uji, protoie,j sem rrvlél/a $patného poradce a tim jsem na 5| 3.85%
finan¢ni poradenstvi zaneviel/a.

(Zdroj: www.survio.com, zpracovani: vlastni)

Nyné&jSich pét otazek bylo zaméfeno na financni poradce. Divodem bylo zjistit, zda
je problém v lidech, ktefi tento typ podnikani provozuji, a co si o nich spole¢nost mysli.
Potom pokud nékdo s finanénim poradcem pracoval, jaké to bylo, pokud finan¢ni
poradci se svymi klienty komunikuji, tak jak a jestli viibec, a kdy by byli respondenti

ochotni sluzeb finan¢nich poradctl vyuzit.
Otazka €. 10: Co si myslite o finanénim poradci?

Desatou otazkou jsem se snazila zjistit, jaky je obecny nahled na finan¢ni poradce. Zde
se mohlo volit ze Sesti moZznych odpovédi vice variant. Prvni odpovédi bylo, ze finan¢ni
poradce nabizi produkty podle vyse provize, kterou dostane za sjednani smluv. S timto
tvrzenim souhlasi neuvétitelnych 66 lidi, coz je pres 50 %. Popravdé musim castecné
souhlasit. Vzhledem k tomu, ze poradenstvi je prace jako kazda jina, nevim, pro¢ by
se méla délat zadarmo. V kazdém zaméstnani jsou pracovnici finanéné ohodnoceni
za odvedenou praci. Dale bych chtéla fict, ze komunikace s lidmi neni zrovna
jednoducha a stoji nemalé Usili se s nékym domluvit. Pravdou ovSem ziistava, ze néktefi
pracuji pro svilij vlastni prospéch a nemysli na druhé, coz by se v tomto oboru nemélo

stat, ale nelze tomu zabranit.

Druhym nejcastéjSim vyjadifenim bylo, Ze poradce kontaktuje lidi jenom proto, aby
s nimi sjednal smlouvu. S timto tvrzeni se ztotoznilo 62 respondentti. VE&fim, Ze to neni
jediny divod. Ja sama volam klientim kvuli pfedani informaci, a abych se ujistila, ze se
jim dobfe dafi a vSe funguje, jak ma. Ale lhala bych, kdybych netvrdila, Ze neocekavam

od klientli zpétnou vazbu. Cilem je naucit svét finan¢ni gramotnosti, ale kdyby nebyla
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z4dné zpétna vazba od klientl, chybéla by motivace a finan¢ni poradenstvi by ztratilo

svij smysl.

K odpovédi, ze finan¢ni poradce chce pomoci, naucit hospodafit s penézi, informovat
0 novinkéch na finan¢nim trhu, popovidat si a navrhnout feseni vasi stavajici finan¢ni
situace, se priklonilo 46 dotazanych. Z toho vysledku jsem mile piekvapena, protoze
tohle by mélo byt vizi, poslanim, budoucnosti a cilem kazdého poradce a kdyby to takto
fungovalo, mozna by na$ stat nebyl tak zadluzeny. V poc¢tu 40 dotazanych se shodlo
pouze na tom, Ze poradci chtéji sd€lit informace z oblasti financi. Myslim, ze kdyby
byla sluzba tak ,,o¢esana“, malokdo by ji vyuzil. To samé nabizi volba, Ze finan¢ni
poradce chce klienta informovat o novinkdch na finan¢nim trhu, takto odpovédélo
25ze 130. Nejméné volena odpovéd se pysni 7 hlasy, kdy poradce si chce jen

popovidat, zjistit, jak se vam dafi a vyménit si S vami informace.

Co si myslite o financnim poradci?

70% 66%

62%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

B Nabizi produkty podle vyse provize, kterou dostane za sjedndni smluv.

B Kontaktuje Vas jenom proto, aby s Vami sjednal néjakou smlouvu.

m Kontaktuje Vas, aby Vam sdélil informace z oblasti financi.

B Chce V4és informovat o novinkach na finanénim trhu.

B Chce si jen popovidat a zeptat se, jak se Vam dafi a vymeénit si s Vami néjaké
informace.

m Chce Vam pomoci, naucit Vas hospodafit s penézi, informovat o novinkach na
finan¢nim trhu, popovidat si a navrhnout feseni Vasi stavajici finanéni situace.

Obrazek 10: Graf nazoru na finanéniho poradce (zdroj: vlastni)
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Tabulka 10: Vysledky 10. otazky

Odpovéd’ Odpovédi | Podil

Nabizi produkty podle vyse provize, kterou dostane za sjednani smluv. 66 | 50,77 %
Kontaktuje Vas jenom proto, aby s Vami sjednal n¢jakou smlouvu. 62 | 47,69 %
Chce Vam pomoci, naucit Vas hospodafit s penézi, informovat o

novinkach na finan¢nim trhu, popovidat si a navrhnout feSeni Vasi 46 | 35,38%
stavajici financni situace.

Kontaktuje Vas, aby Vam sdélil informace z oblasti financi. 40 | 30,77 %
Chce Vas informovat o novinkach na finan¢nim trhu. 25| 19,23 %
Chce si jen popovidat a zeptat se, jak se Vam dati a vymenit si s Vami 7| 538%

né¢jaké informace.

(Zdroj: www.survio.com, zpracovani: vlastni)

Otazka ¢. 11: Pokud jste se s finanénim poradcem setkali, jak se Vam s nim

pracovalo?

Dalsim dulezitym faktorem v oblasti finan¢niho poradenstvi je, jak se lidem s finanénim

poradcem pracovalo, pokud se s nim setkali. Proto jsem tento dotaz zatradila do svého

Setfeni. Zde byla moznost zaskrtnout z nabidky péti odpovédi vice nez jednu.

S 56 odpovéd'mi se na prvnim misté umistil pozitivni nahled na finan¢ni poradce. Podle

respondentti byl poradce piijemny a vSe jim pii jednani vysvétlil. S poctem 40 hlasa

sena druhém misté objevil ndzor, Ze se s finanénim poradcem nesetkali. Treti

nejcastejs$i odpoveéd’ byla, Ze jim navrhl feSeni podle potieb a ndsledné doslo ke sjednéni

smluv. Dal$ich devét lidi odpovédélo, ze podepsali smlouvu ¢i smlouvy, aniZ by o nich

néco védéli, nebo jim rozuméli.
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Pokud jste se s finanénim poradcem setkali,
jak se Vam s nim pracovalo?
50%
45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%
5%
0%
E Byl pfijemny a vSe mi vysvétlil.
® Navrhl feSeni podle mych potfeb a nasledné doslo k sjednani smluv.
i Uzaviel se mnou smlouvu (smlouvy), aniz bych ji (jim) rozume¢l/a.
E Byl nepiijemny, proto jsem s nim spolupraci nenavazal/a.
E S finan¢nim poradcem jsem se nesetkal/a.

Obrazek 11: Graf znazorfiujici spolupraci s finanénim poradcem (zdroj: vlastni)

Tabulka 11: Vysledky 11. otazky

Odpovéd’ Odpovédi Podil
Byl pfijemny a vSe mi vysvétlil. 56 43,08 %
S finan¢nim poradcem jsem se nesetkal/a. 40 30,77 %
Navrhl feseni podle mych potieb a nasledné doslo k sjednani smluv. 38 29,23 %
Uzavftel se mnou smlouvu (smlouvy), aniz bych ji (jim) rozumél/a. 9 6,92 %
Byl neptijemny, proto jsem s nim spolupraci nenavazal/a. 8 6,15 %

(Zdroj: www.survio.com, zpracovani: vlastni)
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Otazka ¢. 12: Pokud jste se s finanénim poradcem setkali, zménil se Vas§ nazor na

finan¢ni poradenstvi?

Dvanéctd otdzka dopliovala ptedchozi. Zajimal mé nazor lidi, kteti se s financnim
poradcem setkali, zda se jejich postoj k poradenstvi zménil, nebo nikoliv a pokud ano,
zda zustal pozitivni, ¢i negativni. Protoze odpovédé€lo vysoké procento studentli ve véku
15-26 let, predpokladala jsem, Ze s finan¢nim poradcem do styku nepiisli. Tuto variantu
odpovédi zvolilo celkem 40 respondentt. Prekvapila me druhd piicka. Zde se shodné
umistili odpovédi, ze se nazor dotdzanych zménil pozitivnim smérem a druhy, ze zlistal
negativni. Z vystupil jsem byla piekvapena v obou smérech. Jsem velmi rada ze zmény
nahledu na poradenstvi v pozitivnim sméru, protoze tak by to ve skute¢nosti mélo
fungovat. Finan¢ni poradci by méli komunikaci lidem pomahat a Sifit finanéni
gramotnost. Dulezitym vystupem by mélo byt navazani kontaktu a ziskani davéry, vse
ostatni uz jsou potom nadhodnoty. Pokud je zakaznik spokojen, vraci se k poradci,
davétuje, ozve se v piipadé jakéhokoliv problému a komunikace je oboustranna.
Vystupem potom byvaji piijjemné stravené chvile, kdy poradce rozviji své schopnosti
a klient uzavira smlouvy a zabezpecuje do budoucna sebe, popiipadé rodinu. Zaroven
je smutné, ze dalSich 28 lidi, se kterymi poradci komunikuji, maji stale negativni
nahled. V tomto piipad¢ mohla selhat komunikace, protoze klienti nejsou otevieni, maji
své presvédceni a nenaslouchaji. Nastala situace se neda jakkoliv zménit a ndzor klienta
potom taktéz. 20% odpovédi potom pojednavalo o tom, Ze svilj postoj nezménili

a ziistal stejny, pozitivni. Pro zbylych 8 ze 130 dotdzanych se ndzor zménil negativné.

Pokud jste se s finan¢nim poradcem
setkali, zménil se Vas nazor na
finan¢ni poradenstvi?

B ano, pozitivné
B ano, negativné
ne, zistal pozitivni

H ne, zUstal negativni

M ne, s finan¢nim poradcem jsem se
nesetkal/a

Obrazek 12: Graf vztahu k finanénimu poradenstvi po setkani s poradcem (zdroj: vlastni)
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Tabulka 12: Vysledky 12. otazky

Odpovéd’ Odpovédi Podil
ne, s financnim poradcem jsem se nesetkal/a 40 30,77 %
ano, pozitivne 28 21,54 %
ne, zastal negativni 28 21,54 %
ne, zustal pozitivni 26 20,00 %
ano, negativné 8 6,15 %

(Zdroj: www.survio.com, zpracovani: vlastni)
Otazka €. 13: Pokud mate finan¢niho poradce, komunikuje s Vami?

Dal$i otazku jsem zaméfila na komunikaci mezi poradcem a klientem. Zda
se domlouvaji pti osobnich schiizkach, nebo je finan¢ni poradce kontaktuje pravidelné,
¢i se 0 n¢ nestara a museji se klienti v ptipad¢ potieby ozvat sami, nebo je to nezajima
a komunikaci nefesi. Posledni moznosti byl stav, kdy ¢lovék finan¢niho poradce nema,
proto neni potfeba s nim komunikovat. Z téchto péti variant bylo mozno vybrat vice nez
jednu. Necekané odhaleni, 78 lidi finan¢niho poradce nema. Neni se ¢emu divit, protoze
odpovédéla prevaznd cast student, kterych se odpovéd tykd. Dlivodem miize byt
situace, kdy to studenti nefesi, protoze je financuji rodi¢e. Dle mého nazoru by to takto
nemélo byt a ptéala bych si, aby studenti vid¢li, jak rodi¢e hospodati s penézi, kolik a co
vSechno se dnes musi platit, a méli by se sami s finan¢nim poradcem setkat. Mohlo by
to byt pfinosem do budoucna, kdy po studiu budou védét, jak hospodaftit s penézi, az si
sezenou zaméstnani a co vSechno je potieba zabezpecit. V dnesni dobé¢ se totiz stava
trendem mladsi generace nedélat si rezervy. Odivodiniuje se to ¢asto potfebou uzivat

si penéz a Zivota ted’, dokud jsou a jde to.

Dale jsem zjistila, Ze pifi osobnich schizkach se s finanénim poradcem domlouva
29 dotazanych. Tato forma komunikace byva nejlepsi, protoze vidite, jak se financni
poradce chova, mizete odhadnout, zda se vam snazi pomoci. Smutnégjsi zjisténi bylo, Ze
celkem 16 respondentti musi v pfipad¢ potfeby kontaktovat poradce. Tim muize dojit
K nediivéte v praci mezi poradcem a klientem. Klient mize mit dojem, Ze se mu
finan¢ni poradce nevénuje, jak by mél, a neni pro n¢ho dilezity. Na obranu poradcti
musim konstatovat, ze neni v lidskych silach rozpoznat, kdy ma klient néjaké problémy.

rrrrr

Kdykoliv finan¢niho poradce kontaktuje, pomlize vam, bude se snazit nastalou situaci
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tesit. Navic jeho cilem je odstranit barieru strachu, kdy se bojite kontaktovat finan¢niho

poradce, ale jeho prace je pomahat.

Deset respondentt potvrdilo, Ze je finan¢ni poradce kontaktuje pravidelné telefonicky.

Tti respondenti zaskrtli, Ze se o né financni poradce nezajima. Pti ¢teni této odpoveédi

m¢ napadlo, pro¢ neza¢nou spolupracovat s nékym jinym, pokud nejsou spokojeni.

Takeé jsem si fikala, Ze o kontakt s poradcem nemuseji mit zajem.

Pokud mate finan¢niho poradce,
komunikuje s Vami?
70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%
B Ano, kontaktuje mé pravidelné telefonicky.
B Ano, domlouvame se pfi osobnich schiizkach.
= Ne, musim ho kontaktovat v ptipadé potieby sam.
B Ne, nezajima se o mé.

= Ne, finan¢niho poradce nemam.

60 %

Obrazek 13: Graf kontaktu klienta s poradcem (zdroj: vlastni)

Tabulka 13: Vysledky 13. otazky

Odpovéd’ Odpovédi Podil
Ne, finan¢niho poradce nemam. 78 60,00 %
Ano, domlouvame se pfi osobnich schiizkach. 29 22,31 %
Ne, musim ho kontaktovat v ptipad¢ potieby sam. 16 12,31 %
Ano, kontaktuje mé pravidelné telefonicky. 10 7,69 %
Ne, nezajima se o m¢. 3 231%

(Zdroj: www.survio.com, zpracovani: vlastni)
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Otazka ¢. 14: Ve kterych pripadech byste vyuZil/a sluZeb finanéniho poradce?

Ptedposledni otdzka dotazniku se zabyva situaci, za které¢ by respondenti byli ochotni
vyuzit sluzeb finan¢niho poradce. Opét bylo mozné zaSkrtnout vice odpovédi.
Nejcastéjsi odpovedi bylo obraceni se na finanéniho poradce v piipadé potieby tveru
¢1 hypotéky, jez bylo zaskrtnuto celkem 60krat. Hojnost této odpovédi potvrdila mé
tuSeni, kdy sjednavani Gveru i hypotéky neni snadna zalezitost. Za prvé neni lehké
porovnat nabidky finan¢nich instituci a zaroven se jednd o zadluzeni na nékolik let,
které je potfeba si dobife rozmyslet. Dojde totiz k navyseni vydaji na dlouhou dobu.
Dulezité je zvazeni stavajici situace, zda bude ¢lovék schopen uvér ¢i plijcku splacet
aVvjaké vysi. Konzultace s finanénim poradcem vam muze pfinést spoustu vyhod.
Poradce ,,obéha“ stabilni finan¢ni instituce, aby zjistil, kolik vam mohou pujcit, jak
vysoké budou uroky a kolik budete mési¢né splacet. Potom predlozi néavrhy, vy
se muzete rozhodnout, u koho si uvér zaridite a ziskate naptf. bonus komplexnich

informaci o nabidkach konkurenc¢nich spolec¢nosti.

Pro sjednani jakéhokoliv finanéniho produktu (spofeni, pojisténi atd.) by sluzeb
finan¢niho poradce vyuzilo 52 lidi. V piipadé touhy investovat by spolupracovalo
s poradcem 46 respondentl. Toto ¢islo mé& popravdé zaskocilo. Vim, Ze oblast investic
neni jednoducha a 1 zkuSeni investofi mohou pfijit o penize. Navic oblast vyzaduje
pravidelné a dlouhodobé investovani pro zhodnoceni finan¢nich prostfedkii a vhodné
rozlozeni portfolia. Dulezité je rozmyslet si, kolik penéz hodlate investovat, do ¢eho
a jestli sami nebo skrz zprostiedkovatele. Investovat by mél ¢loveék ale az v situaci, kdy

ma zajiSténé zakladni financni toky.

Zjisténi dulezitych informaci o finanénim trhu (penzijni reforma, hospodareni
finanénich instituci...) se umistilo na tfetim misté se 40 hlasy. Penzijni reforma je stale
aktudlni a nejvice informaci vam mize nabidnout pravé finanéni poradce. Dalsi
moznosti byla volba zacatku spoluprace z divodu financnich potizi, kterou zatrhlo
39 dotazanych. Myslela jsem si, Ze tato odpoveéd’ bude volena nejéastéji, ale spletla jsem
se. Zajimalo by mé¢, jak lidé fesi finan¢ni problémy. Dle mého nazoru je pravé Spatna
finanéni situace piilezitosti pro vyhledani sluzeb odbornika. Nikdo jiny, nez ¢loveék,
ktery se pohybuje na finanénim trhu skoro denné, ma znalosti v oblasti financi a jeho
praci je §ifit financni gramotnost, pomahat lidem, vdm podle mé neni schopen 1épe

poradit. Pokud komunikujete s finanénim poradcem, informace jsou vazany smluvnim
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tajemstvim. KdyZz se feSeni neosvéd¢i a nesouhlasite, fidit se podle n¢j nemusite.
Pti svéfeni problému blizké osobé riskujete nevhodny navrh, moznd i ponizeni
a castecnou ztratu soukromi, nehledé¢ na to, Ze se informace mohou stat vefejnym

tajemstvim.

Pro navrh o feSeni stavajici finan¢ni situace hlasovalo 36 respondenti. Tento
optimisticky vysledek pro mé znamena velky posun v oblasti chapani prace finan¢nich
poradcii a finanéniho poradenstvi. Prace s poradcem by se m¢la ubirat timto smérem,
neméla by se omezovat pouze na feseni uréitych problému a bylo by skvélé, kdyby lidé
povazovali sluzby poradce za vyhodu a byli ochotni s nim dobrovolné spolupracovat,

komunikovat a naslouchat mu.

Posledni odpovéd’, ktera zaujima 20 % celku, volilo 26 lidi. Respondenti by sluzby
nevyuzily nikdy a radéji si vSe zafidi sami. Tento ndzor se mi zd4d pon¢kud odvazny.
Vérim, ze ¢lovek, ktery ma s finanénim poradcem Spatné zkusenosti, nebo diky jeho
praci piiSel o penize, uz se pro pomoc na zadného jiného vétSinou neobrati. Nemuzete
veédét, do jaké Zivotni situace se dostanete, a jakym smérem se vas$ zivot bude dal
vyvijet. Ve své praxi jsem se dokonce setkala s lidmi, ktefi by sluzeb finanéniho
poradce nevyuzili, a pii komunikaci s nimi jsem zjistila, Ze by potiebovali vlastniho
finan¢niho poradce jako ,stl“. Podstatny argument vidim ve slozitosti nabidky
finan¢niho trhu. Produktd je Siroka Skala a vyznat se v nich vyzaduje spoustu casu

k jejich studiu a n€kdy i znalosti z oblasti financi, prava atd.
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Ve kterych pripadech byste vyuzil/a
sluzeb finan¢niho poradce?

50% 46%

45%
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0%

® Nikdy, radéji si vSe zafidim sam/sama.
B Pii finan¢nich potizich.

m V piipadé potieby uvéru ¢i hypotéky.

BV piipadé touhy investovat.

hospodaieni finan¢nich instituci...)

= Pro navrh o feSeni mé stavajici financéni situace.

BV piipad¢ sjednani jakéhokoliv finan¢niho produktu (spofeni, pojisténi...)

¥ Pro zjisténi dtlezitych informaci o finan¢nim trhu (penzijni reforma,

Obrazek 14: Graf situace, kdy by respondenti vyuzili sluzeb finanéniho poradce (zdroj: vlastni)

Tabulka 14: Vysledky 14. otazky

Odpovéd’ Odpovédi | Podil

V ptipadé potieby uvéru ¢i hypotéky. 60 | 46,15 %
v p.rvllzac’le sjednani jakéhokoliv finan¢niho produktu (spoteni, 52 | 40,00 %
pojisténi...)
V piipadé touhy investovat. 46 | 35,38%
Pro zjisténi dilezitych informaci o finan¢nim trhu (penzijni reforma,

. . 40 | 30,77 %
hospodateni finan¢nich instituci...)
Pti finan¢nich potizich. 39 | 30,00 %
Pro navrh o feSeni mé stavajici financ¢ni situace. 36 | 27,69 %
Nikdy, radgji si vSe zafidim sam/sama. 26 | 20,00 %

(Zdroj: www.survio.com, zpracovani: vlastni)
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Otazka €. 15: Chtél/a byste sam / sama podnikat ve finan¢nim poradenstvi?

Zaveérecny dotaz v Setfeni jsem veénovala problematice podnikdni ve financnim
poradenstvi. Chtéla jsem zanalyzovat z4jem o praci ve finan¢nim poradenstvi. Problém
je pouze v tom, ze finanéni poradce pracuje pievazné na zivnostensky list, podnika,
nebo je moznost nabidky prace neatraktivni. Z odpovédi jsem pochopila, ze pro
respondenty je financ¢ni poradenstvi nezabavna a nezajimava ¢innost. Byla moznost vice
odpovédi. V poradenstvi by nechtélo pracovat 75 respondenttl, protoze si mysli, Ze by je
to nebavilo. Dalsich 43 hlast obdrzela odpovéd, Ze dotazani nemaji o finanéni
poradenstvi zajem. Dle mého minéni mize tento nazor ovlivnit i neznalost poradenstvi

a samotné¢ prace v ném.

Pouze 29 lidi by nechtélo podnikat. Tuto odpovéd’ jsem tipovala na druhou pozici
nejcastej$i odpovédi. Myslela jsem, ze se lidé vyhybaji oblasti finan¢niho poradenstvi
z divodu podnikani, kdy by museli spoléhat sami na sebe, organizovat si sviij cas,
planovat. Pro nékoho podnikéni znamena i ztratu stabilniho piijmu. Divod je prosty,
podnikani zavisi na aktivité a tu si ovliviiuje kazdy podnikatel sdm. Dal§imi faktory jsou
uspésnost prace, vénovany Cas, ochota, cilevédomost apod. Tento nazor jsem méla par
meésict, kdy jsem se k finanénimu poradenstvi sama dostala. Potom jsem zjistila, Ze
kdyz ¢lovek pravidelné pracuje a vénuje se praci naplno, je schopen udrzovat si stalé

pracovni tempo, které pfinasi i stabilni pfijem.

Rado by ve financnim poradenstvi pracovalo 13 respondentil, protoze by chtéli ziskat
ptehled o finanénim trhu. Dvanact dotdzanych oblast 1aka a 7 osob by chtélo poméhat
lidem s financemi. Pro mé jsou tyto informace dulezité. Jsem rada, ze né€koho finan¢ni
poradenstvi zajima a fascinuje. Pfevazna ¢ast lidi ma dojem, Ze finan¢niho poradce dnes
dela ¢i délal kazdy. Podle me je nazor mylny. KdyZ se nékdo pokousel podnikat v tomto
oboru nebo si prosel nékolika Skolenimi, nékomu poradil nebo jiz déla finanéni
poradenstvi del$i dobu, neznamena, ze je financni poradce. Prace se musi provadét
poctivé, svédomité, bez zastaveni se pred prvni prekazkou. Kazdy nemuze byt financni
poradce a vétSina by to o sobé neméla fikat. Nikdo si hned nemize myslet, ze je dobry
finan¢ni poradce. O tom rozhoduji klienti. Jestlize vas dale doporuci, vraceji se k vam,

jsou spokojeni a vasich klienttl ptibyva, potom muzete sdilet tento nazor.
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Chtél/a byste sam/sama podnikat ve
finan¢nim poradenstvi?
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B Ano, rad/a bych ziskal/a piehled o finan¢nim trhu.

B Ano, tato oblast mé 1aka.
B Ano, chtél/a bych pomahat lidem s financemi.
B Ne nechtél/a, financni poradenstvi me nezajima.

® Ne nechtél/a, nebavilo by mé to.

m Ne, protoze nechci podnikat.

Obrazek 15: Graf touhy po podnikani ve finanénim poradenstvi (zdroj: vlastni)

Tabulka 15: Vysledky 15. otazky

Odpovéd’ Odpovédi | Podil

Ne nechtél/a, nebavilo by mé to. 75 57,69 %
Ne nechtél/a, financni poradenstvi mé nezajima. 43 33,08 %
Ne, protoze nechci podnikat. 29 22,31 %
Ano, rad/a bych ziskal/a ptehled o finan¢nim trhu. 13 10,00 %
Ano, tato oblast mé 1aka. 12 9,23 %
Ano, chtél/a bych pomahat lidem s financemi. 7 5,38 %

(Zdroj: www.survio.com, zpracovani: vlastni)
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4.11 Navrzeni zvySeni efektivnosti komunikace ve finanénim

poradenstvi pomoci marketingového vyzkumu

Pro navrzeni zvysSeni efektivnosti komunikace jsem vyuZzila marketingovy vyzkum.
Vytvorila jsem dotaznikové Setfeni, které jsem pustila do obéhu od 28. 3. 2013
do 13. 4. 2013. Dotaznik jsem vystavila na internet, konkrétn¢ na stranky spolecnosti
Survio, na Facebook. Vyuzila pfimého odkazu, kdy jsem dotaznik rozeslala lidem, které
znam, prostiednictvim emailu a vypliovala dotaznik s novymi klienty i Vv pisemné
podobé. Vsechny informace jsem potom doplnila do internetového dotazniku pro vétsi
prehlednost pfi zjistovani vysledkii. Celkem na Setfeni odpovédélo a dokoncilo ho

130 respondentd. Z této mnoziny jsem vychazela.

Zaméfila jsem se na zvySeni komunikace ve finanénim poradenstvi ve vztahu poradce
aklienta, od néhoz se odviji. Finan¢ni poradenstvi prosperuje, pokud funguje
obousmérnd komunikace mezi poradci a zdkazniky. A netykd se to pouze finan¢niho
poradenstvi, ale vétSiny spole¢nosti v oblasti financi. Kdyz se zamé&fime konkrétné na
spolecnost OVB Allfinanz, a. S., zjistime, ze pokud ji poradci zastupuji a vhodné
komunikuji s klienty pii poskytovani sluzby, dojde k vytvoteni divéry a dlouhodobé
spoluprace. Klienti nadale spolupracuji, vraceji se, poskytuji reklamu — doporuéeni
sluzeb nékomu dal§imu, jsou spokojeni, uzaviraji smlouvy v ramci pokryti svého
finan¢niho portfolia, tvofi nové finan¢ni toky a tim zvySuji zisky spolecnosti OVB
i vSech obchodnich partnerti. Finanéni produkty, které spole¢nosti OVB poskytuji

obchodni partnefi, jsou vysledkem sluzby zprostfedkované finan¢nimi poradci.

Dtlezité pro mne bylo zjistit, jak lidé v soucasnosti vnimaji finan¢ni poradenstvi, jak se
K nému stavéji. Z vysledki Setfeni vyplynulo, ze 78 lidi nema svého finan¢niho poradce
a 40 respondentt se s finan¢nim poradcem nesetkalo. Vzhledem k tomu, Ze na dotaznik
odpovédélo celkem 104 lidi ve v€ku 15 az 26 let, pfevazné studenti, ktefi nemaji nebo
se s finan¢nim poradcem nesetkali, zamé&fila bych se pfevazné na tuto cilovou skupinu.
Myslim si, Ze by bylo dobré zacit organizovat seminafe na sttednich a vysokych skolach
a §ifit nejen informace o finanénim poradenstvi, ale i1 finanéni gramotnosti. Tim by se
zvysilo povédomi o této oblasti a moznost navazani komunikace. Dnes$ni mladez navic
nema potiebu fesit své hospodaieni s penézi a premyslet nad budoucnosti, pokud jim
vzdélani financuji rodice. Nemaji potfebu nad tim uvazovat. Bylo by dobré je pfimét

0 téchto vécech zacit premyslet. KdyZ nastoupi do prace, vétSina z nich neni schopna
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efektivné s penézi hospodarit. Béhem piednaSky by se melo mluvit spisSe o vyhodéach
komunikace s finan¢nim poradcem, i kdyz si jesté nevydélavaji, Ze to neni piekazkou se
setkat a popovidat si. Pfinosem budou zajimavé informace, zlepSeni povédomi

0 finanéni situaci klienta &i situaci na finan¢énim trhu.

Klienty je potifeba oslovit, naldkat. VétSina lidi tvrdi, ze o sluzbu, nemaji zijem,
nakonec zjisti, Ze tomu tak neni. Finan¢ni poradenstvi mé& co nabidnout. Prvni setkani
finan¢ni poradenstvi piiblizi a vy se sami rozhodnete, jak dal. Mohla bych jmenovat
spoustu nastroji komunikace, jak oslovit a pfimét lidi k navazani kontaktu a spoluprace,
ale bylo by to zbytecné. Kazdy finan¢ni poradce je jiny a musi si zpusob komunikace se
zakazniky najit sam. To, co vyhovuje a funguje jednomu, neznamena, ze bude fungovat
druhému. At uz se zaméii na reklamu, nebo vyuzije formu dotazovani, dopisovani,
nebo telefonického ¢i osobniho kontaktovani, zalezi Cisté na ném. Zalezi, co mu
vyhovuje a na co jeho okoli ,,slysi“. Kazdy se pohybujeme v jiném okruhu skupin lidi,
Vv oblasti mladych studentd, v zaméstnani. Komunikaci musime pfizpusobit piijemci,

abychom byli schopni zaujmout.

Uvédomuji si, Zze neméné vyznamnym faktorem je i chovani. Pokud poradci budou
pracovat poctivé, snazit se lidem pomahat, uspokojovat jejich potieby, piani cile
atouhy, nebudou se honit pouze za penézi na ukor klientl, jenom tehdy mohou
dosdhnout uspéchu a zlepSeni komunikace. Budou lidem pfinaSet uspokojeni a oni jim
to vratit — vztahem a nadhodnotou (ziskem). Nebudu tvrdit, Ze poradci nemaji své sny,
prani a cile a chtéji pracovat zadarmo, pro penize pracuji vSichni, ale nemélo by to byt

na tkor né€koho jiného.
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ZAVER

Financ¢ni poradenstvi se v poslednich letech rozviji, ale nékteti lidé nemaji potiebu jeho
sluzeb vyuzivat. Pfesto, Ze se Ceska republika pfirovnava k zapadnim zemim a piezdiva
se ji ,,srdce Evropy*, ekonomicka a finan¢ni gramotnost obecné je u nds podcenovana,
kdy lidé zatim nepovazuji financni poradenstvi za pfinosné. Doufam, ze se to

vvvvvv

se bude nahlizet jako na kvalifikované odborniky poskytujici kvalitni sluzby.

Cilem bakalatské prace bylo zanalyzovani a zmapovani soucasné situace ve finanénim
poradenstvi a pomoci zjiSténych informaci navrhnout zefektivnéni komunikace

zakazniki s financnimi poradci, aby doslo ke zkvalitnéni poskytovanych sluzeb.

Vzhledem k tomu, ze jsem nechtéla hodnotit poradenské spolenosti, zaméfila jsem se
na komunikaci. Zajimal m¢ nazor lidi na finanéni poradenstvi. Pomoci marketingového
vyzkumu — dotaznikového Setfeni, jsem ziskala potifebné informace, abych mohla
zhodnotit soucasnou situaci ve financnim poradenstvi a navrhnout optimalni feseni pro

efektivnéjsi pfedavani informaci mezi poradci a lidmi.

Cil bakalafské prace se dle mého minéni podafilo splnit. Na vyzkum odpovédélo
130 respondentt, coz je mnozina, ze které jsem vyvodila optimalni zavéry a doporuceni.
Pokusila jsem se nastinit, na jakou cilovou skupinu by se finanéni poradci méli

pievazné zaméfit a jakych nastroji by mohli ke komunikaci vyuZit.

Ptfestoze se ve finanénim poradenstvi komunikace nepodceiiuje, poradci jsou
proskolovani, studuji, jak uspesné komunikovat, ve vysledku zélezi na tom, zda pouze
poslouchaji, nebo i naslouchaji. Myslim si, ze nesta¢i komunikaci teoreticky rozumét,
ale je potieba prenaSet ziskané znalosti a zkuSenosti do praxe. Toho poradce docili

pouze neustalym kontaktem se stavajicimi a novymi klienty.

Dle mého ndzoru zde nastava jeden z nejvétsich problémi. Od té doby, co jsem pronikla
hloubgji do struktury finan¢niho poradenstvi, jsem pochopila, Ze pouhé znalosti
komunikacnich dovednosti, finan¢nich produkt, psychologie vam nezaru¢i uspech.
Pokud neumite v praxi komunikaci oslovit ¢lovéka a navadzat s nim kontakt, vSechny
znalosti vdm mohou byt k ni¢emu. Proto je potfeba, aby si to poradce uvédomil.
Soustavna komunikace s lidmi je spojena se zkusSenostmi z praktického hlediska

a uménim vhodn¢ slovné reagovat na vzniklou situaci, poradit klientovi a dalsi znalosti
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0 finan¢nim trhu si postupné doplnovat. Kazdy ¢lovék nékdy zacind, chybami se uci,

posouva se dal, prohlubuje své dovednosti.

Dalsi kriticka chvile vznika pii komunikaci Klienta s poradcem, ktery je v oblasti
poradenstvi teprve kratkou dobu. Ze zacatku miva potize komunikovat, aby zaujal
a pusobil profesionalné. Klienty to odradi, maji pocit, Ze ve financnim poradenstvi
pracuji nekvalifikovani lidé. Myslim si, ze snahou oslovovat nové lidi a pili jsou
schopni se vypracovat a poskytovat kvalitni poradenstvi. Navic kazdy jednou zacina.
Kdyz si ov§em neni schopen vytvofit stadlou klientelu a prace ho nebavi, nebo ma strach,

skonci, jakmile narazi na prvni piekazku.

Dle mého nazoru je cesta stat se dobrym finan¢nim poradce natolik slozita, ze zustanou
jen ti nejlepsi a nejvytrvalejsi. Kazdy poradce si musi najit zptisob komunikace s lidmi
sam. Navrhuji vyzkouSet vice moznosti a zdokonalovat se. Spolupraci se stabilni
poradenskou spole¢nosti povazuji za vyborny start. Prioritou je naslouchat Kklientovi

a uspokojovat jeho pozadavky.

Véiim, Ze se podafi odstranit predsudky, finan¢ni poradci se budou zdokonalovat
a hledat cesty v komunikaci s klienty a finan¢ni poradenstvi se stane nezbytnou pomoci

V oblasti financi.
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PRILOHY

Piiloha 1: Dotaznik

Dotaznikové Setfeni pro bakalafskou praci na téma Zefektivn&ni komunikace
ve finanénim poradenstvi

Dobvy den, 23d3m Viso

vypindn/ dotazniovidho Setfon! pro zjwténl Vateho nforu na finanzn/
poradanstwl. Odpowial na ndsledyy & otdrky powriyi jako podkiad pro
balaldrshow pric, abych pomohla vyt efoktivity komunikace mex fidmy 2

finangrimi poradcr
. 1) Jste:
O 2ena
O mu2

2 2) Jaky jo ViR vok?

Q15-2
Q-2
Qen-52
Q5356
Q65 - vic

3. 3) Jaké mdte vzdoldni?

Q zékladni
O vyucan
(O stredotiniskd
O vyl cdbomé
O vysokoziolké

4. 4) Jaky§ je V& soutasny stav?

QO student

O zaméstnanec

O podnikatal

Q dichodea

O 2ena / mu? na roditovsks dovoland
() nazamastnany /3

O ok | |
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5) Vite, co znamend finantnl poradenstv(?

O ano
Q spia anc
O spia ne
O ne

6) K finantnime poradenstvi phistupujic
Moagnost vice odpovad!. Vase odpovidi prosim odivodnite
[ Nikdy jsom 5o = nim nesetkal/a.
[0 Setkal/a jsam a3 finantnim poradmm, ala nikdy jsam jho dutch navyutilfa.
O Vyutdl/s jsam slutch finaneniho poradcs.
O Vyuthidm duteb Hnantniho poradoe
0O Zdavodnent: | |

7) Uptednostaujete finantni poradanstvl typo:
O osobeai pHstup poradca
O organizovany pristup poradca (banky, pojisfouny, Stavebal spafitainy.. . )
() nemim preferance
O o | |

8) Jakou mite zkusenost s finanZndm poradenstvim?

() dobrou
O baz amocf
() patnou
O najhors!
O 2idnou

9) Jak moc dinttujets samotnému finantnimu poradenstvi?

O Diweruji. i kdy2 pem melfa 2patnou zkuganast 5 finantalm porasdcam.

© Diiveruji. protata jsem mal/a zatim peritwn! zkussnosti

O Diveruji, i kdy? mem 5o s finantnim poradenstvim nasstha!/a

O Nevim, protos pem s 5 finantnim poradanstvim jettd nasatkal /3.

O Nedidwaruji, nikdy mom nawdfd/a, 2o mi dokde pomoci.

O Nedidviruji, i kdy? =am sa s finanénim poradenstvim nesatial /a.

() Neddwiityji, protofe jsam mal /3 Spatného paradea 2 tim jsom na finantnd poradenstvl zanaviel /a
O Nedihwruji, (zddvodnate) | |
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10.

1.

13.

10) Co s myslite o finantnim poradd?
Mognost vice odpovid!.
[ Nabizf produkty podle wa provize, kterou dostane 23 sidndnf smiuv,
[0 Kontaktuje Vis janom proto, aby s Vim sadnal ndjzkoe smiceve.
O Kontaktisie Vis, aby Vim sdtil informaca z oblasts fmand.
O Chea Vis informovat o novinkach na finanénim trhu,
[0 Chea si jen popovidat 2 zaptat =, jak s Vam dat 3 vyménit 5 s Vimi nejakd informaca.

IO Chee Vim pomoci, nautit Vs hospodahit s pendzi, informovat o novinkdch na finantnim trhu, popovidat si
a mavrhnout fesanl Vaal stdvajid finanénl stusco

11) Pokud gte se s fnantnim poradcom sotkali, jak se Vim s nim pracovalo?
Maznost vice adpovady

O Byl pricmmy 2 vea mi vysvetiil.

O Nawrh! tetonl podle mych potfeb 3 niskadng dotlo & siedndnf smiuv.

O Uzaviul 53 macu smiouvu (smiouvy), aniz bych ji (jim) rozamal/a.

[0 Byl septfiamny, proto em = nim spoluprdc nonavdzal/s.
O 5 fnantnim poradcem jsem = nesatial /3.

12) Pokuwd o so s finantaim poradcom setkali, zmenil se Vas nidzor na fimantal poradenstvi?

Q) ano, pozitind

Q) ano, nagativna

O ne, zilstal pozitivnl

O na, zilstal negatival

© na, s finantnim poradcam jmem s nasatkala

13) Pokud mite finantniho poradce, komunikuje s Vami?

Matnast vice odpovad!.
O Ano, kontaktujo mé pravidelnd selcfonicky.
[ Ano, domlouvime =2 ph osobnich schiizkadh.
O Ne. masim bo kootaktovat v pipadd potreby sim,
O Ne, nezajimd = o me
O Ne. fnanenibo porsdos namém.
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14. 14) Ve kterych pripadech byste vyu2il/a shuzob finantniho poradco?

Maznost vice odpovéd!.
[0 Nikdy, raddji 5 vea zatdim sim/sama.
[J Pri finantnich postrich.
O V pripada pottaby duens & by potdky.
O V pripadé sadndnf jakéhokoliv fnantniho produiey (spotenl, pojtant. )
O V pripads tochy investavat.
O Pro zjiesan! dlicsitch nformad o finantnim trha (parzijnf reforma, hospodaten! Binantnich irstituc, )
O Pro ndvrh o fatent mé stdvajicl finantnd stuace

15.  15) Chudd/a byste sim/sama podnikat vo finantnim poradenstvi?
Marnast vice odpovdi.
O Ano, réd/a bych ziskal /3 peahled o finanenim triw.
O Ara, tato oblast me Ekd
O Ana, chtél /3 bych pomahat lidom s financemi
O Ne nachtal/a, finantnl poradenstvl mé nazajimd.
O Ne nachtal/s, nebavilo by mé to.
O Ne. protote necha podnikat.

Dgkuyi Vim 2z vato odpovadi 2 &as, ktary jsta vypiovin/
vanova.

(Zdroj: vlastni)
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