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Anotace

Cilem této bakalaiské prace je zjistit vnimani finan¢niho poradenstvi poskytovaného
nezavislymi finan¢né-poradenskymi spole¢nostmi o€ima vetejnosti. Pro tento ucel je
sestaven a distribuovan dotaznik. Na zakladé vysledkii dotaznikového prizkumu je pak
navrzena strategie pro zlepseni vnimani nezavislého finanéniho poradenstvi jako celku.
Dale také konkurencni strategie pro vybranou spoleCnost. Tato strategie ji odlisi od
ostatnich spolecnosti, coz je v tak konkurencnim prosttedi nezbytné. Zavérecna cast

zhodnocuje, zda bylo pozadovaného cile dosazeno.
Klicova slova:

Marketing, sluzba, finan¢ni poradenstvi, marketingovy vyzkum, strategie.

Annotation

The aim of this bachelor thesis is to find out the perception of financial consultancy
provided by independent financial and consulting companies in the eyes of customers.
For this purpose a questionnaire is created and distributed. Based on results of this
questionnaire than there is a strategy for possible improvement in the perception of
independent financial consultancy as a whole designed. Furthermore, there is a
competitive strategy for a selected company designed. Such strategy distinguishes this
company from other companies which is necessary in such a competitive environment.

The final part assesses whether desired objective was achieved.
Key words

Marketing, service, financial consultancy, marketing research, strategy.



Podékovani

Réda bych touto cestou pod€kovala vedouci mé bakaldiské prace pani Ing. Dagmar
Frendlovské, Ph.D. za jeji odborné vedeni, ochotu a cenné pfipominky pfi zpracovavani
této bakalatské prace. D€kuji rovn€z pani Jaroslavé Dvotakové — finan¢ni poradkyni
spolec¢nosti Fincentrum, a. s. — za poskytnuté materialy vztahujici se k tomuto tématu,
za jeji vstiicnost a ¢as straveny konzultacemi k dané problematice. Mé pod€kovani patii
rovnéz vSsem respondentim, ktefi byli ochotni vyplnit dotaznik. Nakonec nemohu
opomenout podekovat své roding, kterd mi byla pti vytvareni této prace velikou oporou

a bez kter¢ bych ji nemohla dokoncit.



Prohlasuji, ze predlozena bakalafska prace je piivodni a zpracoval/a jsem ji samostatné.
Prohlasuji, ze citace pouzitych prament je uplnd, Ze jsem v praci neporusil/a autorska prava
(ve smyslu zdkona ¢. 121/2000 Sb., o pravu autorském, o pravech souvisejicich s pravem

autorskym a o zméné nékterych zakond, v platném znéni, dale téz ,,AZ").

Souhlasim s umisténim bakalaiské prace v knihovné VSPJ a s jejim uzitim k vjuce nebo

k vlastni vnitini potiebd VSPJ .

Byl/a jsem seznamen/a s tim, ze na mou bakalatskou praci se pln¢ vztahuje AZ, zejména § 60
(8kolni dilo).

Beru na védomi, ze VSPJ ma pravo na uzavieni licenéni smlouvy o uziti mé bakalaiské prace
a prohlaSuji, Ze souhlasim s pfipadnym uzitim mé bakalaiské prace (prodej, zaptjceni
apod.).

Jsem si védom/a toho, ze uzit své bakalarské prace Ci poskytnout licenci k jejimu vyuziti
mohu jen se souhlasem VSPJ, kterd méa pravo ode mne pozadovat piiméfeny piispévek na
uhradu nakladd, vynalozenych vysokou Skolou na vytvoieni dila (aZ do jejich skute¢né vyse),

z vydélku dosazeného v souvislosti s uzitim dila ¢i poskytnutim licence.

V Jihlavé dne



Obsah

UVIOD ..ttt b ettt e e hb e bt e e b et e bt e sab e e be e ne e et e e neneennes 8
TEORETICKA CAST ...ttt sssss s sssssssssssssnns 11
1 MAFKETING ..o 11
1.1 Definice MArketiNGU .......ccveiveeiicie e 11
1.2 DUIEZIEE POJIMY .eiivtiiiiiiieeiiiie ettt e e be e e sbae e 12
1.3 MaArKeting STUZED........eeiuiiieiieiesie e 13
1.3.1  VIaStnOSti STUZED ..oovveeiiiiiiiiiiiiecieeie e 13
1.3.2  RozdEleni SIUZED .......cccovviiiiiiciic s 14

1.3.3  Odliseni sluZeb 0d KONKUIENCE........ccuerviiieriiiiiiesieeeeeseeeesie e seesreeee e esae e seeas 14

2 FInanCnitrh........ccoooooiiiii 15
2.1 Charakteristika finanéniho poradenstvi ..........cccocveiiiiiiiiic i 15
2.1.1  FInanCni POTAACE ....cc.eeiiiiiieiiie ettt ettt b e sbeenree s 15

2.2 Typy poskytovatelll financnich SIUZeb ..., 16
2,21 FINanCNT INSEIEUCE ...oivvriieiiiieeitie it sttt ettt ettt e sbe e s see e s beesbeenene s 16

2.2.2  Finan¢né-poradenskeé SpOleCnOSti. ... ..ociiiuieiieiiiiiiiii et 16

2.3 Druhy finanéniho poradenstvi ...........ccceeiiiiiiiiiiieiei e 17
2.3.1  ZA&vislé financni POTradensStvi .........ceeiueiiiiirieiiesie et 17
2.3.2  Nezavislé financni poradenstvi ........cceriieeiiriniiii e 17

2.4 Vzdélavani financnich poradcil ..o 18
2.5  ZvySovani finanni Sramotnostl ..........ccecviviiieiiniiiiieii e 18

3 Pravniiprava v Ceské Republice ..........c..c..cocoovvvrvciiceieeeceeeeeeeiesesseeieeesenenens 19
4 Marketin@oVy VYZKUIM...........ccooiiiiiiiiiiiiic e 20
4.1  Proces marketingového VYzZKumu.........cccoviviiiiiiiiiiicii 21



4.2 DOtAZNTK .. 22
4.2.1  Tvorba dotaznikU.........ccccoverueriiiiiiiiisiesie e 22
4.2.2 Konstrukce a struktura dotazniku.........cccoveiiiiiiiiiiieiiciie e 22

PRAKTICKA CAST ....coooovimiiiieiineeieseisseessssssss s sssss s sssssassenns 24
5  Predstaveni finan¢né-poradenskych spole€nosti ...............ccccoeoviiiiiiiiicnnnn, 24

5.1 FINCENIIUM, 8. S..vviiiiiciiiiieiriee s 24

5.2 Partners FINANCIal SEIVICES, @. S......cccviiiiiiiiiie ittt 27

5.3  Broker Consulting, @. S. ...cccvcvueiieiiiieieesie s ste et 29

5.4  OVB AIIfINANZ, @. S...ovveiiiiiiiiiciieee e 31

55 A o o N L o [ (T LT VT 33

5.6  Porovnani podminek finan¢né-poradenskych spolenosti...........cccoovervrnennns 35

6  Marketin@oVy VYZKUIMN...........cooiiiiiiiiiiiic e 37

6.1 Gl VYZKUMU...ooiiiiiiiiicee s 37

6.2 Sestaveni dotaznikil .........cccuviiiiiiiiiiii s 37

6.3 SDEI dat ... 38

6.4  Vyhodnoceni dotaznikul ..........cccueiiriiiiiiiiii i 38

6.5  Shrnuti ziskanych dotaznikovych dat ..........ccccoviiiiiiiiiiiiiee, 63

7 NAVPh Strategie............ccooiiiiiiiii 65
ZAVER ..ot 69
LITERATURA ettt ettt ettt sb et be et e e sneeenes 71
SEZINAMY ettt bbb e e b te e e 76



UVOD
Vybér tématu

Dtivod, pro¢ jsem si vybrala toto téma pro svoji bakalaiskou praci je, ze m¢ zajima, jak
lidé pohlizeni na nezavislé finanéni poradenstvi. Je to jeden z oborti budoucnosti, i kdyz
si diivéru zatim zfejmé moc nevydobyl a pohled na néj je ponékud zkreslen. Soudim tak
z negativnich reakci lidi ze svého okoli. Existuje nékolik skupin lidi, ktefi se k
nezavislému finan¢nimu poradenstvi stavi rtizn€. Ti, ktefi o néj nemaji zajem, protoze
vuci nému maji tteba predsudky ¢i negativni zkuSenosti, dale ti, ktefi svého nezavislého
finan¢niho poradce jiz maji a nakonec konzervativci, ktefi jsou nedivétivi a radéji voli
cestu uzavieni vSech finan¢nich produktd u jedné spolecnosti, Casto u té, u které¢ maji
zalozen bézny ucet. Zkratka maji je radi prehledné pod jednou stfechou, tiebaze jsou
pro n¢ nevyhodné a na trhu by se daly najit lepsi a levnéjsi varianty. Zjisténi tohoto

tvrzeni je predmétem dotaznikového prizkumu, ktery je soucasti této prace.

Casto se setkAvam s negativnimi nazory na praci finanéniho poradce. Mozna se neni
¢emu divit. Na finanéniho poradce dnes mizeme narazit témét na kazdém kroku. Neni
zadna bariéra pro vstup na tuto pozici. V podstaté jsou tyto pozice zdola oteviené, takze
do nich muze vstoupit kdokoli se stfednim vzdélanim. Jsou obsazovany pouze s dal$imi
zakladnimi poZadavky, jako je trestni bezihonnost ¢i fidi¢sky prukaz. I ten je vétSinou

vyhodou, ne podminkou, stejn¢ jako mobilni telefon ¢i notebook.

Je vSak zfejmé, Ze neni finan¢ni poradce jako finan¢ni poradce. Néktefi jsou opravdovi
profesiondlové se znalosti financnich trhii, jini vSak vyuzivaji svoji profiznutou pusu,
aby své nedostatecné znalosti skryli. Finan¢ni poradenstvi je relativné mladym
odvétvim, s velmi rychlou dynamikou poslednich let a diky minimalnim poZadavkim
pro vstup na tyto pozice se miizeme opravdu setkat i s poradci bez znalosti, kteti pouze
S precizné prichystanymi prezentacemi odiikaji na domluvené schiizce — nejcastéji na
neutralni pad¢ nekde v restauraci, v hor§im piipadé¢ zvoni na domdcnosti — piesné
naucené fraze a pouzivaji odborné financni vyrazy, kterym lidé tfeba ani nerozumi.
Bohuzel takovi poradci jen zneuzivaji lidské nevédomosti. A tito poradci délaji svoji
praci opravdu jen pro vydelek, protoZze systémem provizniho odménovani se daji
vydélat slusné penize. Bohuzel diky témto ,,profesiondlim* utrpi 1 povést ostatnich

poradct, ktefi v oboru pracuji 1éta a délaji svoji praci opravdu kvalitné, ochotné a je



titeba zaroven 1 jejich konickem. Ze své zkuSenosti, neZ jsem se sama stala klientkou
nezavislé finanéné-poradenské spolecnosti, mohu fici, Ze mlj nazor byl rovnéz ovlivnén

urcitymi piedsudky, neznalosti, ale také negativni zkusenosti.

Abych blize pronikla do tajl této profese, stravila jsem urcity ¢as Vv kancelaii nezavislé
finanéni poradkyné v misté mého trvalého bydliité, ve Zd’ate nad Sazavou. Chtéla jsem
se seznamit s touto profesi blize a zjistit, co skute¢né obnasi. M¢la jsem tedy moznost
sledovat praci finan¢nich poradct jinak nez oc¢ima klienta, ziskat uzite¢né informace a
cenné materidly, které jsem mohla ve své praci pouzit. Po bliz§im seznameni S touto
profesi mohu vyjadfit sviij nazor, Ze neni jednoduchd. Financni poradce musi mit
prehled 0 Siroké Skale produktd, monitorovat finanéni trhy a sledovat aktuality, znat
legislativu, trendy ¢i makroekonomické zdkonitosti, musi byt flexibilni a neustale se
prabézné vzdélavat formou Skoleni. Je to profese, ve které je zahrnuta také velka davka
psychologie. Prolind se zde psychologie prodejni i psychologie osobnostni.
Opravdového finanéniho poradce nemuze délat ¢lovek jen tak, bez urc¢itych osobnich
piedpokladit — vlastnosti. Jak uvadi Filipova (2006), poradce musi byt osoba
komunikativni, ¢inoroda, odolna vici stresu. Musi mit pratelsky vztah k lidem, osoba
schopné sebekontroly, poctiva, svédomitd a musi umét Celit neustdlému odmitani ze
strany zakaznika, tedy osobnost pevna. Podle Tracyho (1999) psychologové definovali
pevnou osobnost jako ,,takovou, kterd je nejlépe pripravena na utrapy moderniho svéta
obchodu. Pevna osobnost, tedy takova, ve kterou se musite vypracovat, je prizpiisobiva,
optimisticka, houzZevnatd, silnd a schopna se nepretrzité vzpamatovavat z docasnych
zklamani a proher. “ 1 kdyZ tedy finan¢ni poradce neni prodejce jako takovy, ackoli si to

spousta lidi mysli, tuto definici je na misté na néj vztahnout.
Cil a Clenéni prace

Cilem této prace je zhodnotit celkové vniméni finan¢niho poradenstvi o¢ima klientt.
Prace je rozdélena na dvé Casti — teoretickou a praktickou. V teoretické casti definuji
zakladni pojmy z oblasti marketingu a finan¢niho poradenstvi. Na to, abych mohla
tvrdit, jak opravdu lidé na finan¢ni poradenstvi, respektive na praci finan¢nich poradct
— ktefi jsou patefi téchto spole¢nosti — pohlizeji, musim provést prizkum. Proto jsem v
teoretické Casti popsala zasady spravné tvorby dotazniku, ktery jsem pro tento ucel
zvolila jako formu prizkumu. V praktické casti pak predstavuji pét financéné-

poradenskych spole¢nosti plisobicich na nasem trhu, se kterymi maji klienti nejvétsi



zkuSenosti — jak vyplynulo z dotaznikového prizkumu. Jedna se o spolecnosti
Fincentrum, a. s., Partners Financial Services, a. s., Broker Consulting, a. s., OVB
Allfinanz, a. s. a ZFP akademie, a. s. Pokud budu tyto spole¢nosti zmifiovat v textu,
vyjma nadpist, budu jejich ndzvy dale uvadét jiz bez pravni formy. Data ziskana

vyhodnocenim dotazniku mi pomohou zjistit nazory, zkusenosti a postoje respondentt.

Na konci této prace navrhuji mozna feSeni, které maji zlep$it vnimani respondentt
nezavislého finan¢niho poradenstvi jako celku. V tak vysoce konkuren¢nim prostiedi

dale navrhnu rovnéz konkurenéni strategii pro jednu ze spolecnosti.

Pokud budu dale v praci zminovat finan¢ni poradenstvi a finan¢niho poradce, mam na
mysli vyhradné nezavislé finan¢ni poradenstvi a nezavislého finan¢niho poradce, pokud
nebude uvedeno jinak, protoze konkrétné tento druh poradenstvi je pfedmétem této

prace.
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TEORETICKA CAST

1 Marketing

., The business that makes nothing but money is a poor business. “ (Henry Ford)

Voln¢ lze tento citat prelozit tak, ze podnik, ktery nepiindsi nic jiného nez penize, je
chudy podnik. Timto citatem pronesenym americkym podnikatelem Henry Martinem
Fordem (* 1863, T 1947) bych rada zacala tuto praci. Citat znaci, Ze tento prukopnik
automobilového primyslu pfiSel jiz tenkrat S novym pohledem na marketing. Nez jen
na pouhy =zisk se soustfedil na svoji vizi, ze vyrobi levny automobil diky
kvalifikovanym pracovnikim, ktefi budou slusné¢ odménéni. Tento pohled na tspéch
podniku ptetrval az do dne$ni doby spole¢né s tim, Ze hlavni orientace je zaméfena
na zékaznika, jehoz spokojenost se stava cilem marketingovych aktivit.

(www.bibliography.com)

V této praci se vyskytuji dalezité pojmy, které je potfeba na zafatku pro pochopeni
objasnit. Nejdiive se zaméfim na zakladni pojmy z oblasti marketingu, pozdéji potom

na pojmy z oblasti finan¢niho trhu a poradenstvi.

1.1 Definice marketingu

Marketing je definovan jako , manaZersky proces, zodpovidajici za identifikaci,
predvidani a uspokojovani  pozadavkii  zdkazniku pri dosahovani  zisku.*
(Vastikova, 2008). Autorka dale uvadi, ze cilem kazdé organizace je ziskavat a udrzet
zakazniky. Aby toho dosédhla, musi dodat zakaznikovi takové zboZi nebo sluzbu, kterou
pozaduje, kterd bude atraktivni. VSechny marketingové aktivity jsou tedy zaméfeny
napoznani a uspokojeni potieb zdkaznika, coz je kli¢ k uUspéchu kazdé

moderni spolec¢nosti.

Marketing je viude kolem nas. Uto&i na nas v obchodech, reklama na nas vyskakuje
Z televize, Casopisl, billboardli, webovych stranek, UspéSné zapliuje nase poStovni

schranky. Je obtizné mu celit, protoze za¢ina byt ¢im dal dravéjsi.
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1.2  Diilezité pojmy

Podivejme se nyni na dulezité pojmy, objevujici se v této praci a které jsou podstatné

pro pochopeni marketingu jako celku.
Poti‘eba

Potieba je definovana jako pocit nedostatku, ktery je tieba odstranit. Je to v podstaté
hnaci sila lidského jednani. Uspokojuji se prostiednictvim statkii a sluzeb. Statky

oznacujeme vSechny fyzické vyrobky.
Sluzba

Potieby jsou uspokojovany prostiednictvim produktii. Tento termin v sob¢ zahrnuje jak

fyzicky vyrobek, tak nehmotnou sluzbu. Je to cokoli, co miize byt pfedmétem smény.

Sluzbu definuji Fisk, Grove a John (2008) jako: ,, ... a deed, a performance, an effort*.

Tedy jako urcity €in, skutek, vykon, tsili.

Bouckova (2003) zase definuje sluzbu jako aktivitu ¢i komplex aktivit, jejichz podstata
je viceméné nehmotna a zZe jeji poskytovani je uskuteCiiovano v plsobeni

s poskytovatelem. Pii poskytovani sluzby nedochazi k ,,hmotnému* vlastnictvi.
Zikaznik

Dle Jakubikové (2008) je zdkaznikem kazda osoba, domacnost ¢i organizace, ktera je
n¢jakym zpiisobem ochotna zaplatit za zbozi ¢i sluzbu. Diky tomuto zbozi ¢i sluzbé
zavisla, nikoli zakaznik na firm¢. Dale autorka uvadi, Ze ,, zdkaznikiim je nutno nabizet
hodnoty a reSeni, ne produkty a sliby. Dnesni zakaznici maji mdlo casu, ale mnozZstvi

3

informaci, za své penize ocekavaji vyssi kvalitu, lepsi sluzby, nizsi ceny, vyssi hodnotu. *
Spokojenost zakaznika

Kazdy zakaznik ma urcita ocekavani. Spokojenost vyjadiuje miru naplnéni tohoto
ocekavani, kterd je spojena s tim, jak je zédkaznik s nakoupenym produktem spokojen.
Firma musi pro svij uspéch slibovat zakaznikovi pouze to, co mize dodrzet. (Kotler,

Armstrong, 2004)

12



Strategie

., Strategie (strategy) vyjadiuje dlouhodobé cile, které chce firma dosahnout, a postupy,
kterymi hodla vytycenych cili dosahovat. “ (Vastikova, 2008)

Strategie je dlouhodoby plan Cinnosti, ktery se zamétuje na ur€ity cil. Pfi navrhovani
cilt musi byt dodrzena podminka SMART (= chytry). Jednotliva pismena tohoto slova

znamenaji zkratku vlastnosti, kterou ma cil mit. Musi byt:

e Stimulating, specific — stimulujici, specificky (jasn¢ definovany),
e Measurable — méfitelny,

e Acceptable — akceptovatelny pro vSechny zucastnéné,

e Realistic — dosazitelny, realny,

e Timed — ¢asov¢ uréeny. (Hanzelkova, 2009)

1.3 Marketing sluzeb

Kotler a Armstrong (2004) uvadéji, ze objem sluzeb a jejich rist je jednim z hlavnich
ekonomickych trendid. Rovnéz uvadi, ze rtizné sluzby se podileji z vice nez 60 %
na svétové ekonomice vyspélych zemi a na mezinarodnim obchodu se podileji

v rozsahu 25 %.

Sluzby maji od hmotnych produktd specifické vlastnosti, které¢ nyni uvedu.

1.3.1 Vlastnosti sluzeb

Z pohledu marketingu maji sluzby C¢tyfi charakteristické vlastnosti: nehmotnost,
ned¢litelnost, rozmanitost kvality a pomijivost sluzeb. Kotler (2007) definuje vlastnosti

sluZeb jako:

e nehmotnost — znamend, ze sluZzbu si zakaznik nemuze osahat, vyzkouset,
ochutnat nebo poslechnout.

e nedeélitelnost — znamend, ze sluzby jsou pfimo vazany na poskytovatele sluzeb.
Zamgéstnanec nemtize byt oddélen od sluzby, stava se jeji soucasti.

e rozmanitost kvality — kvalita sluzby zavisi na tom, kdo ji poskytuje, kde a jak.

13



e pomijivost — znamend, ze sluzba nemuze byt skladovana pro pifipadny dalsi
prodej ¢i pouziti. To neni problém, kdyz poptavka po sluzbé je stala. Pak je

pomijivost zvladnutelnd 1épe nez kdyz se poptavka neustale méni.

1.3.2 Rozdéleni sluzeb

Vastikova (2008) klasifikuje potteby podle mnoha kritérii. Pro nase potieby uvedeme

pouze ptiklady rozdéleni sluzeb vztahujicich se k finanénimu poradenstvi:

e sluzby podle zpusobu placeni — placené a neplaceng,
o sluzby podle formy styku se zakaznikem — vysoky a nizky kontakt,
o sluzby podle motivace — kdy sluzba je prostiedek k ziskdni néfeho a kdy je

sluzba cilem sama o sobé.

Finanéné-poradenské spolecnosti poskytuji své sluzby vesmés bezplatng, styk

se zdkaznikem je vysoky a tyto sluzby jsou prostfedkem k ziskani néceho.

Sluzby podle ceny — co se tyka oblasti finan¢niho poradenstvi — je dale mozno délit

podle toho zda jsou placené:

e klientem — v Ceské Republice neni tento typ piili§ zadany, proto poskytovateld
je velmi malo.

e 7z provizi — tento typ patii k nejrozsifenéjSim a nejvice vyuzivanym nejen v nasi
republice. Za tuto sluzbu klient ptimo nic neplati.

e castecné placené klientem a castecné z provizi — tento typ rovnéz nepatii mezi
prilis§ rozsifené. Na zakladé smlouvy s klientem je mu poskytovatelem zhotoven
finanéni plan za piimou platbu a naslednou realizaci, ktera je jiz placena

provizné z pouzité¢ho produktu. (www.financnivzdelavani.cz)

1.3.3 Odliseni sluzeb od konkurence

S rostouci konkurenci v oblasti sluzeb je pro zédkaznika v dnes$ni dobé obtizné odlisit
nabizené produkty. Protoze je zakaznici vnimaji jako podobné a ony skute¢né podobné
jsou, je tieba zavést strategii, ktera skute¢né odlisi sluzbu od konkurence. Lze to udélat

nékolika zplsoby, které uvadeji Kotler a Armstrong (2004):
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e zpusobem, jakym jsou poskytovany — tento zplisob zahrnuje pfistup zaméstnanct
k zakaznikovi, rozvijeni schopnosti a znalosti zaméstnancti a také prostiedi,
ve kterém jsou sluzby poskytovany. Zajimavym zptisobem pro ziskani praktik
0 konkurenci je, Ze si spolenosti mohou najmout odborniky na takzvany
mystery shopping, ktery spoc¢iva v tom, ze tito odbornici se tvaii jako potencialni
zékaznici a hlasi silné a slabé stranky zjisténé pi1 nakupovani sluzeb konkurentt.
Muze to koneckonct udélat i management spolecnosti, ale za podminky, zZe jej
konkurenti neznaji.

e posilenim a odliSenim image firmy, jeji symboliky a znacek.

2 Finan¢ni trh

Pro finan¢ni trh — pokud se zaméfime pouze na oblast finan¢niho poradenstvi — je
typické, ze veskeré produkty nejsou nakupovany, ale jsou prodavany. Jde tedy o aktivni
prodej na trhu — produkty a sluzby jsou vétSinou nabizeny zprostiedkovateli
a obchodnimi zéstupci, za coz jsou odménovani formou provizi. Klient sdm vétSinou
tyto produkty aktivné nevyhleddva. Na naSem trhu jsou k dispozici vSechny sluzby,

které jsou obvyklé v ostatnich statech Evropské Unie. (www.financnivzdelavani.cz)

2.1 Charakteristika finan¢niho poradenstvi

Finan¢ni poradenstvi je mozné vymezit jako poskytovani individudlnich sluzeb
fyzickym 1 pravnickym osobam v zaleZitostech osobnich financi klienta, pokud se jedna
o fyzickou osobu a firemnich financi v ptipadé¢ osoby pravnické. Jejich cilem je
poskytovani poradenstvi klientovi, které mu pomize zorientovat se ve slozitém svété
financi. Pomaha mu s vybérem vhodného produktu. Déle je jeho cilem investovani jeho
klientovych financi tak, aby byly efektivné zhodnocovany. Poradenstvi ho ma
ochranovat ptred nenadalymi zivotnimi udalostmi a nastrahami, kterymi mize byt smrt,

invalidita, bankrot a dal$i. Nejedna se o pouhy prodej produkti. (www.finance.cz)

2.1.1 Finanéni poradce

Finan¢ni poradce je zde pro klienta proto, aby spravoval jeho finanéni prostiedky co
nejefektivnéji, informoval ho o novinkach na finan¢nim trhu a novych moznostech. Ma

jeho finance casem zhodnocovat. Na pfednim misté je tedy zajem klienta. Zasadou
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kvalitniho poradce neni zaméteni se na prodej produktu, ale na klientiv cil. Prodej
produktu je jen prosttedkem k dosazeni cile. Dobry poradce se stavi ke

Klientovi komplexné.

2.2 Typy poskytovatelii finan¢nich sluzeb

Ve spojeni s finan¢nim poradenstvim a poskytovanim jejich sluzeb najdeme na trhu dva

typy instituci: finan¢ni instituce a finan¢né-poradenské spolecnosti.

2.2.1 Finan¢éni instituce

Jde o0 soustavu instituci, které zabezpe€uji pohyb penéznich volnych prostiedkid mezi
ekonomickymi subjekty na zdkladé¢ nabidky a poptavky. Mezi tyto instituce fadime

naptiklad:

e hypotecni banky,

e pojistovny,

e stavebni spofitelny,

e penzijni fondy,

e investi¢ni spolecnosti,
e zalozny,

e leasingové spolecnosti.

2.2.2 Financné-poradenské spole¢nosti

Na trhu miZzeme v dneSni dobé& najit velké mnozstvi financné-poradenskych spolecnosti,
které si siln€ konkuruji a vzdjemné se predhangji v ziskavani klienti. Pomahaji klientovi
feSit financni zaleZitosti tykajici se zivotnich situaci, se kterymi se kazdy clovek

potkava. Jsou to naptiklad:

e planovani osobnich a rodinnych financi,
e penzijni finance,

e zajisténi déti,

e zabezpeceni majetku — pojisténi,

e financovani bydleni,

e financovani vzdélavani,
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e penize na cestach,

e financni rezervy pro pfipad nemoci, ztraty zaméestnani.

2.3 Druhy finan¢niho poradenstvi

2.3.1 Zavislé finan¢ni poradenstvi

Zavisla distribuce finan¢nich produkti znamena, ze finan¢ni poradce, ktery je
jednostranné vazan k financ¢ni instituci (bance, spofitelné ...), nabizi produkty a sluzby
pouze v ramci své instituce. Nemtize tedy fesit otdzku, zda je produkt pro klienta na trhu
nejvyhodnéjsi. Vyhodou pro klienta je zde komplexnost sluzeb a také vyhoda v tom, ze
vSechny produkty maji takzvan¢ ,,pod jednou stfechou a tim o nich maji vétsi

ptehlednost. Finanéni poradce takové spolecnosti je odménovan fixnim platem a dale

provizemi za prodané produkty.

2.3.2 Nezavislé finan¢ni poradenstvi

Tento typ poskytovani poradenstvi spociva v tom, Ze finanéné-poradenské spolecnosti
stoji uprostied dvou stran: na stran¢ nabidky stoji finan¢ni instituce se svymi produkty,
na druhé strané klienti jakozto poptavajici se svymi potfebami. Finanéné-poradenské
spolecnosti nabizeji klientim Siroké portfolio produktl téchto instituci a snazi se najit
pro klienta ty nejvhodngjsi. Nenabizeji tedy viastni produkty, ale spolupracuji s vyse

zminovanymi institucemi.

Mezi poradcem a spolecnosti neni uzavien klasicky vztah zaméstnavatele
a zaméstnance. Uzaviraji mezi sebou smlouvu o zprosttedkovani, tak zvanou mandatni
smlouvu, kde spole¢nost jako mandant — tedy zmocnitel, vydavd povéfeni
K zastupovani, na druhé stran¢ poradce jako mandataf — ten, ktery zmocnéni pfijima
a zprostiedkovava prodej produktd. Zakaznik vsak toto nevnima, vnima poradce jako

ptimého zaméstnance, protoze vystupuje pod hlavickou spolecnosti.

Podle Cohena (2005) je nezavislé poradenstvi jednim z nejneuvétitelnéjsich zptisobi
podnikani, ktery méa velmi zfetelné vyhody oproti jinému zpiisobu vydélavani penéz.

Vyhody pro poradce spatfuje zejména:

e Ve volné pracovni dob¢ poradce, kterou poradce sam disponuje.
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e Ve volb¢, pro koho bude poradce pracovat — mize si vybrat zaméstnavatele,
s kym bude pracovat a s kym ne.

e V moznosti ovlivnit své vydelky.

e V moznosti pracovat na ¢asteCny pracovni tvazek — privydélek, takze poradce

nemusi riskovat sviij ¢as ¢i kariéru.

2.4  Vzdélavani finan¢nich poradcu

Pfi neustidle se ménicim trhu rostou pozadavky na odbornost a znalosti finan¢nich
poradct. Proto je kladen stale vétsi diiraz na prabézné vzdélavani poradct. To se stava
klicovou zalezitosti kazdé financné-poradenské spolecnosti, protoze si uvédomuji, ze

na pouhém prodeji produktti bez kvalitniho poradenstvi nelze dlouhodob¢ profitovat.

Stejné jako v jinych oblastech, je vzdélavani ve finanénim poradenstvi dlouhodobou,
1épe feceno celozivotni zalezitosti. Byt soucasti vzdelavaciho procesu je pro finan¢niho
poradce nutnosti jak z profesniho hlediska, tak z hlediska konkurenceschopnosti. Kazda
finan¢né-poradenska spole¢nost méa zabudovany vnitrofiremni systém vzdélavani

pro poradce na vSech urovnich.

2.5 ZvySovani finan¢ni gramotnosti

Mnohdy finanéni poradci (a nejen oni) zneuzivaji lidské nevédomosti v oblasti financi.
Zvysovani finanéni gramotnosti vénuje velkou pozornost Ceska narodni banka (dale jen
CNB), aby k takovym situacim nedochazelo. V poslednich letech se méni chovani
spotiebiteltl a ochota zadluZovat se je netradicné vysoka — v extrémnich piipadech se
jeden dluh vyrovnava dal§im a ¢lovek se tak dostava do zacarovaného kruhu, ze kterého

vede velmi slozita cesta.

Rovnéz rychla spotieba a miniméalni uspory vedou CNB k nutnosti zorientovat
obyvatele alesponi v zdkladnim rozsahu ve finan¢nich zaleZitostech. Zvlastni pozornost
vénuje mladé generaci, protoze ta je nachylna k riziku — formou $kolnich programi ¢i
spolupofadani seminaii pro ucitele podporuje zvySovani finan¢ni gramotnosti u této

skupiny. (www.cnb.cz)

V roce 2010 provedla spole¢nost STEM/MARK, a. s. ve spolupraci s Ministerstvem

financi CR a CNB kvantitativni vyzkum finan¢ni gramotnosti obyvatel CR. Hlavni
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zjisténi, ktera z prizkumu vyplynula a dotykaji se oblasti financniho poradenstvi, jsou,
ze vétSina lidi zna spoustu finanénich produktii, ale uzaviraji jen ty zékladni. Rezervy
na nepfedvidatelné Zivotni situace si tvoii 57 % lidi a dvé€ tfetiny z nich je nechéavaji
lezet na bézném uctu. Lidé, ktefi uvedli, Zze v poslednich dvou letech uzavieli néjaky
finan¢ni produkt, uvedli nejCastéjsi financéni zdroje: zaméstnanci pobocek financnich
instituci, informace na internetu, nezavislého poradce a doporuceni svych znamych
nepracujicich v oblasti financi. Jen 6 % lidi si né€kdy stéZovalo na uzavieny finan¢ni
produkt ¢i jej reklamovalo. 81 % lidi vi, Ze vklady u bank jsou ze zakona pojiStény. Jen
necela pétina vi, do jaké vyse. Jen 17 % lidi vi, jak si spocitat uroky. Pouhych 12 % se
nékdy setkalo s pojmem rozhod¢i dolozka. Cela vysledna zprava je k dispozici

na webovych strankach CNB. (www.cnb.cz)

., Byt chudy a bez dluhit — to je nejvétsi bohatstvi. “ (Arabské prislovi)

3 Pravni uprava v Ceské Republice

Finan¢ni poradce pracuje na zivnostensky list, tedy jako podnikatel a dohled tim padem
nalezi ptislusnému zivnostenskému uradu. Na zakladé zivnostenského opravnéni mohou

poskytovat tyto sluzby:

e finan¢ni poradenstvi,
e zprostfedkovani stavebniho spofenti,
e zprostfedkovani vSech typt uvér,

e zprostfedkovani leasingu,

zprostiedkovani penzijniho ptipojiSténi.

Pro tyto ¢innosti neexistuje Zadna regulace. Jejich poskytovani neni vazdno na Zadnou

odbornou zpusobilost poradce. (www.financnivzdelavani.cz)

Pro zprostfedkovavani dalSich produkti potiebuji poradci zvlaStni opravnéni, a to

zejmeéna V ¢innostech:

e pojistné smlouvy,
e investiCni instrumenty (t¢mi se rozumi investiéni cenné papiry — akcie,

dluhopisy ...), derivaty.
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Zprostiedkovavani téchto smluv upravuje zdkon 38/2004 Sb. O pojistovacich
zprostiedkovatelich a samostatnych likvidatorech pojistnych udélosti a 0 zméné
Zivnostenského zakona (zakon o pojiStovacich zprostiedkovatelich a likvidatorech
pojistnych udalosti), ktery vymezuje a objasiiuje pojmy jednotlivych ¢innosti,
odpovédnosti a povinnosti, vymezuje dohled nad ¢innosti a pokuty a opatieni k naprave
pfi nedodrzovani zakona. Aby mohl kazdy pojistovaci zprostfedkovatel a poradce
podepisovat pojistné smlouvy, musi podle tohoto zakona slozit zkousku z odborného
minima zarucujici minimalni odborné znalosti potfebné k vykonu. Po uspésném slozeni
zkousky predklada kazdy zprostiedkovatel Osvédéeni o uspésném slozeni zkousky
CNB, ktera jej zavede do veifejného registru. Platnost zkousky je 5 let. Po této dobé
musi sam zprostfedkovatel na vlastni odpovédnost absolvovat doskolovaci kurz a dodat

bance doklad o recertifikaci. V opa¢ném piipadé mu mize byt registrace ukoncena.

4  Marketingovy vyzkum

Pro definici marketingového vyzkumu jsem vybrala prostou vétu autori Kozla,
Mynétové, Svobodové (2011), ktefi popisuji marketingovy vyzkum jako naslouchani
spotiebiteli. Pokud bychom ho méli definovat presnéji, Svobodova k této véte¢ dodava,
7ze je to cilevédomy proces, jak ziskat informace od spotiebitell, které nelze

ziskat jinak.

Na zacatku celého procesu stoji data. Ta jsou ziskdvana marketingovym vyzkumem
ateprve z téchto dat jsou slozeny informace, které pomohou vysvétlit urcity jev
komplexnéji. Z informaci lze dospét k pochopeni urcitych souvislosti. (Kozel,

Mynatova, Svobodova, 2011)
Aby byly ziskané informace relevantni, musi byt:

e Uplné,
e pravdivé,
e aktualni,

e srozumitelné.
Jsou ziskavany ze dvou typl zdroji — sekundarnich a primérnich.

Sekundarni zdroje zahrnuji data, kterd jiz né¢kde existuji — byla zvefejnéna zdarma

nebo za poplatek. Lze je ziskat velice rychle a za niz$i naklady nez zdroje primarni.
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Tato data musi byt shromazdéna systematicky, podle vhodnosti pro dany vyzkum a
ze spolehlivych zdroja, nikoli nékde ptevzatych (spolehlivym zdrojem mohou byt
napiiklad vykazy z povinné zvefejnéné ucetni zavérky nebo informace Ceského

statistického ufadu.). RozliSujeme sekundarni zdroje:

e interni — napf. financni plany, piehledy vyroby, databaze konkurentd,
korespondence se zdkazniky ¢i zpravy z obchodnich cest,
e externi — napt. inzerce, tisk, odborné publikace, legislativa, katalogy ¢i vSechny

sdélovaci prostiedky.

Sekundarni zdroje maji své nevyhody a mohou pfindSet problémy. Nemusi existovat
pro vyzkum, ktery chce firma aktualné uskute¢nit. Pokud existuji, je potfeba ovéfit, zda
jsou spravné, aktudlni, pfesné a nestranné — objektivni. Piedstavuji dobry vychozi bod

pro vyzkum.

Primarni zdroje zahrnuji nové zjiStovana data, kterd zatim nebyla zvetfejnéna a jsou
shromazd’'ovana pro aktudlni potfeby. Poskytovatelem dat jsou vSichni spotiebitelé,

ktefi jsou ochotni informaci poskytnout. Rovnéz rozliSujeme primarni zdroje:

e interni —napt. management firmy, zaméstnanec ¢i samotny zadavatel vyzkumu,

e externi — napft. zakaznik, spotiebitel, dodavatel ¢i konkurence. (Kotler, 2007)

4.1 Proces marketingového vyzkumu

Proces vyzkumu sestava ze ¢tyf nasledujicich ¢innosti:

Stanoveni cilGi Vytvoreni Implementace, |::> Vyhodnoceni

vyzkumu planu sbér dat

vvvvv

manazer musi pfesné definovat cil, kterého chce vyzkumem dosdhnout a tim stanovuje,
kudy se bude cely vyzkum ubirat. Vytvoteni planu zahrnuje napiiklad tvorbu dotaznikd,
pfipravu dotazi pro telefonické zjiStovani a dalsi. Ve fazi sbéru dat jsou rozeslany
materialy a provadéno samotné telefonické dotazovani, shromazd’ovani tidaji metodou

pozorovani vybranych osob a dalsi. Pfi vyhodnocovani ziskanych dat je vhodné vratit se
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na zacatek k prvni fazi, kdy se definoval cil vyzkumu a podle né&j zjistit, zda bylo a

do jaké miry bylo cile dosazeno.

Kazdd metoda vyzkumu ma své vyhody i nevyhody tykajici se nakladi, rychlosti
odezvy, vzorku ¢i mnozstvi respondentii. V této praci pouzivam metodu dotazniku,

takze svoji pozornost zaméiim pouze na ng¢;.

4.2 Dotaznik

4.2.1 Tvorba dotazniku

Samotna tvorba dotazniku by rozhodné neméla byt podceniovana. Pied tvorbou je tieba
uvédomit si dany problém — co chceme vyzkumem zjistit. A podle n&j zaddvat otazky,
které povedou k cili. Je vhodné prostudovat nejdiive vhodnou literaturu, kterd se
tvorbou vyzkumu zabyva a udélat si tak celkovy ptehled o moznostech tvorby otazek,

tak aby byly logicky strukturované a spravné formulované.

Jazyk dotazniku musi byt jednoduchy, pro respondenta snadno pochopitelny. Je tieba se
vyvarovat slov, kterd by mohla byt nékterym respondentiim cizi, otazky maji byt kratké,
nikdy ne dvojité. Vzdy je tfeba ptat se pouze na to, co mize respondent odpovédét.
Na zacatku dotazniku maji byt poloZeny otdzky zajimavé, uprostied otazky stézejni a
na konci otazky méné vyznamné. DalSi pozadavky na otdzky jsou, zZe nesmi byt
urazlivé, moc osobni, jedna otdzka se nesmi ptat na vice véci a také neni vhodné
vyzadovat a nutit zodpovézeni vSech otazek. Neékteré nemusi byt respondentovi
pfijemné a diky nim mulZe ztratit ochotu dotaznik vyplnit. Je tfeba dbat urcité
anonymity, takze zjiStovaci otazky typu vek respondenta, jeho pohlavi, dosazené
vzdélani ptipadné dalSi podobnosti, je vhodné klast az na konci dotazniku, aby
respondenta neodradily hned na zacatku a klast je velmi uvazlivé — tedy jen takové,
které né&jakym zplsobem pomohou vyhodnotit odpovédi. (Kozel, Mynéfova,

Svobodova, 2011)

4.2.2 Konstrukce a struktura dotazniku

Pti tvorbé dotazniku je nutné zauvazovat, jakou funkci otdzka v dotazniku ma a jakym
zpusobem ji polozit. Od toho se odviji, jak respondent bude moci odpovédét. Pak

otazky délime:
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e Oteviené - respondent mad moznost vyjadrit svilj nazor, umoziuji obsahlejsi
odpovedi.
o Uzaviené - takové otazky davaji respondentovi moznost odpovidat pouze
na piredepsané moznosti.
e Polouzaviené — predstavuji urCity kompromis mezi uzavienymi a otevienymi
s 0y XDtk . y
odpovéd'mi. Maji ptredepsané nékteré varianty a na konci souhrnnou moznost,

skupinu: ,,a dalsi, jiné*. (Pfibova, 1996)

Specidlnim typem jsou $kaly. Jde o velmi rozsifeny zptisob pouzivany v marketingovém
vyzkumu. Je to forma otazky, kdy respondenti zatazuji zkoumany problém na urcitém
kontinuu. Kontinuem se rozumi jejich postoje, nazory apod. Kontinuum miize byt

vyjadieno verbalné, graficky nebo ¢iselné. (Ptibova, 1996)

V neposledni fad¢ je tfeba zamétit pozornost pii tvorbé dotazniku na pocet otazek a tim
celkovou dobu vypliiovéni. Je vhodné udrzet dobu vypliiovani pod Grovni deseti minut
a pocet otazek maximalné dvacet. Dlouhy dotaznik mize respondenta snadno odradit.
Cilem prizkumu je co nejvétsi zpétnd vazba a shroméazdéni maximalniho mnozstvi

odpovédi, které zvySuji objektivitu celého priazkumu.

Kazdy dotaznik ma logickou strukturu, ktera ma za ukol udrzet pozornost respondenta.
Pii tvorbé ma velky vyznam logickd posloupnost casti a struktura otazek. Na tvod
dotazniku je vhodné navazani kontaktu s respondentem, piedstaveni tazatele
avysvétleni Gcelu. V téle dotazniku jsou pak polozeny otazky. Z hlediska funkce
rozliSujeme otazky:

e Veécné — jsou jadrem celého dotazniku, tykaji se pfedmétu Setieni.

o ldentifikacni — charakterizuji respondenta a slouzi tak k filtraci jednotlivych

znaki (napf. velikost domdacnosti, pohlavi, region a dalsi). (Pfibova, 1996)

Na konci je vhodné podékovat respondentiim za vyplnéni.
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PRAKTICKA CAST

5  Predstaveni finan¢né-poradenskych spolecnosti

Na naSem trhu ptisobi mnoho finan¢né-poradenskych spole¢nosti. Od téch nejmensich
spole¢nosti Citajicich n€kolik poradcti az po ty nejzndméjsi a nejvétsi co do poctu svych
klientli, finan¢nich poradct ¢i ziskd. Trh je vysoce konkurencni a jednotlivé firmy se
predhanéji, kterd z nich ziska nejvice novych klienti i1 poradct. Piedstavim pét
takovych spolecnosti, se kterymi maji respondenti nejvétsi zkusenosti, jak vyplynulo

Z dotaznikového Setfeni.
5.1 Fincentrum, a. s.

Logo

diivéryhodnost
dlouhodobost

dobré jméno
dynamika
Obr. 2: Logo spole¢nosti Fincentrum (zdroj: www.fincentrum.cz)

O spolecnosti

Fincentrum je v soucasné dob¢ jedna z nejrychleji rostoucich financné-poradenskych
firem ptisobicich na trhu v Ceské Republice, na Slovensku, ale také tieba v Mad'arsku &i
na Ukrajiné. Fincentrum se umistilo mezi Sty nejlep$§imi finan¢né-poradenskymi

spole¢nostmi v roce 2012 v Cesku — konkrétng na 38. piicce. Zebfitek sta nejlepsich
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firem Ceské Republiky je vyhla$ovan kazdoro&né nejvys§imi piedstaviteli statu a $pidek
ceského podnikatelského prostiedi — spolecnosti Comenius, coz je pan-evropska
spolecnost pro kulturu, vzdélavani a védecko-technickou spolupraci. Kdyz jsem prosla
vyslednou listinu sta nejlepSich firem na ¢eském trhu, je Fincentrum jedinou nezavislou

finan¢né-poradenskou spolecnosti, ktera se v ném umistila. (Www.comenius.cz)
Poslani
., Pomahame lidem bohatnout.

Timto mottem spolecnost fika, ze pomaha lidem pfijimat ta sprdvna rozhodnuti, aby
spravné zhodnotili své investice. Spolecnost tak ¢ini na né¢kolika zékladnich trovnich —
na dimenzich: pfimym finan¢nim poradenstvim pro osobni finance, korporatnim
poradenstvim pro malé a stfedni podniky, organizace Ci statni instituce v oblasti
pojisténi. Jednou z hlavnich oblasti divize Korporatnich obchodl je nabizeni sluZeb
zaméstnaneckych vyhod, které je stale velmi prestizni. Nabizi rovnéz specidlni projekt —
realizaci kurzu Finan¢ni vzdélanosti pro zaméstnance korporatnich klient. Fincentrum
organizuje kazdoro¢né fadu prestiznich spolecenskych akci (mezi nejvyznamnéjsi patii
ocenéni Banka roku a Sodexo Zaméstnavatel roku) a kazdy den piindsi novinky
z oblasti investic a financovani bydleni na webovych specializovanych portalech, které
prohlubuji znalosti finan¢nich poradcti spolecnosti, ale 1 vetejnosti, kterd se zajima
0 aktuality v oboru. Tyto portaly jsou dostupné i z webovych stranek spolecnosti.

(www.fincentrum.com)
Vize

., Stat se vyznamnou poradenskou spolecnosti ve stredni a vychodni Evropé, ktera
poskytuje kvalitni financni poradenstvi a ma dobré a respektované jméno. Nase cile
sledujeme dlouhodobe, ucime se a priibéziné ménime spolecné s nasimi zdakazniky.

(www.fincentrum.com)
Vzdélavani poradci

Petr Stuchlik pro ¢asopis Moje penize uvadi, Ze systém Skoleni Fincentra zarucuje, Ze se
ke klientovi dostanou pouze absolutné piipraveni poradci. Novaccei stravi spoustu hodin
Skolenim a tréninky jesté predtim, nez poprvé zacne fesit samostatné pozadavky klientt.

(Casopis Moje penize, 2/2013, ro¢nik 6)
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Spole¢nost ma uceleny vzdélavaci systém, ktery zajiStuji profesiondlni proskoleni
trenéfi. Podle pracovnich pozic jsou organizovana proSkolovani vSech spolupracovniki.
Pro vSechny spolupracovniky na pozici poradce jsou poifadany tematické cykly
zaméfené na seznameni s Fincentrem, zdokonalovani obchodnich dovednosti
a seznamovani s teoretickymi vychodisky nutnymi pro vykon a zéaroven s praktickym
procvi¢ovanim. Pro manaZery pak nabizi programy zkvalitiiovani jejich prace a Skoleni
pro nabor a adaptaci novych poradci, kteti pak tvoii jejich tymy.

(www.fincentrum.com)

Dale ve spolupraci s Vysokou Skolou ekonomickou v Praze zajistuji dvousemestralni
Kurz rozvoje pro finan¢ni poradce Fincentra, ktery se stane soucasti vzdélavaciho
systému spolecnosti. Do budoucna bude zpfistupnén i pro ostatni finan¢ni poradce.
Dékan Fakulty Financi a ucetnictvi Doc. Ing. Petr Dvotak, Ph.D. uvadi: ,, Cilem kurzu je
zprostiedkovat pracovnikum Fincentra aktudlni teoreticko-praktické poznatky, které
jsou nezbytné pro kazdého financniho odbornika. Struktura predmeétii a témata
prednasek jsou slozeny tak, aby ukdzaly sirsi ekonomicko-pravni souvislosti fungovani
a regulace financniho trhu pri zohledneéni aktudlnich svetovych trendu véetné diisledki

globalni financni krize na svétovy i Cesky financni trh. *“ (Www.poradci-sobe.cz)
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5.2 Partners Financial Services, a. s.

Logo

A
Partners

Finan¢ni poradenstvi jinak

Obr. 3: Logo spole¢nosti Partners (www.partners.cz)
O spolecnosti

Spolec¢nost Partners zahajila svoji ¢innost v roce 1997 a stejné jako ostatni uvedené
spole€nosti poskytuje nezdvislé financni poradenstvi. Do skupiny Partners dale patii
Partners bankovni sluzby, Partners investicni bankovnictvi, Partners média a Partners
Akademie. Mezi své hlavni filozofie spole¢nost fadi informacni otevienost, tedy
komunikaci nejen vici svym klientim, ale i vici Sirokému okoli a médiim. Pravidelné
informuje prostfednictvim tiskovych zprav o novinkéach a dulezitych udalostech tykajici

se spolecnosti. (Wwww.partners.cz)

Jak ve své vyrocéni zpravé z roku 2012 spolecnost uvadi, je pfesvédéena o tom, Ze
kvalitni poradenstvi je zaloZzeno hlavné na dlouhodobém vztahu mezi klientem
a poradcem, ktery méa odborné znalosti, ptistupuje ke kazdému klientovi individualné

a je tudiz pro né&j velikym piinosem. (Www.partners.cz)

Spole¢nost Partners rovnéZ zazafila na poli vyznamnych ocenéni. Zazafila na poli
mezinarodnich ocenéni, konkrétné¢ v soutézi European Business Awards (EBA)
a ziskala titul Ruban d’Honneur v kategorii zaméfeni na zakaznika. Partners na svych
internetovych strankach uvadi, Ze reprezentovala projekty zamétené na vylepSeni sluzeb
klientim a vzdélavani vefejnosti. V roce 2011 se v soutéZzi utkalo 35 stati a zapojilo se

15 000 spolec¢nosti, z ¢ehoz lze soudit, ze ocenéni je v tak veliké konkurenci skutecné
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prestizni. Za Ceskou Republiku dale bojovalo celkem osm spoleénosti, jmenujme z nich

napiiklad Skoda Auto ¢&i Plzenisky Prazdroj. (www.partners.cz)
Poslani
Spolecnost na svych internetovych strankach uvadi zakladni poslani jako:

., Kazdého z nasich klientu vnimame jako jedinecnou osobnost s viastnimi cili. Nasim

poslanim je zvySovani jejich Zivotni urovné resenim skutecnych potieb. *

, Vytvarime prostredi pro podnikatelsky uspéch nasich poradci. Odbornym

a praktickym vzdelavanim pomdahdame rozvijet jejich potencial. *

‘

,, Urcujeme financnimu poradenstvi smer a davame mu diistojnost, kterda mu nalezi.
Vize

,,Jsme symbolem novodobého financniho planovani. *

“«

., Meénime déjiny financniho poradenstvi.
., JJsme hrdi, Ze jsme Partners. “ (Www.partners.cz)
Vzdélavani poradcii

V Partners jsou finan¢ni poradci vzdélavani formou interniho vzdélavaciho programu
Akademie financniho vzdélavani Partners. Jde o Skoleni, jehoz cilem je osvojit si
zakladni obchodni praktiky — jak komunikovat s klienty a svymi spolupracovniky, jak si
piipravit obchodni jednéni a samoziejmé také Skoleni teoretickych ¢asti pfi neustéle se

ménicich obchodnich podminkéch. Skoleni probih4 ve dvou trovnich:

e Consultant Akademie — vzdélavani finanénich poradci v oblasti obchodnich
praktik a dovednosti.

e Manager Akademie — pro finan¢ni poradce na pozici Manazer. Na této urovni
Skoleni jim jsou vysvétlovany principy ziskdvani novych spolupracovnikii
pod své vedeni, tedy jak vytvaret tymy, dale jak rozvijet obchodni a osobni

strategii a dalsi. (www.partners.cz)
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5.3 Broker Consulting, a. s.

I‘.@I‘

Consulting

Logo

Nezavisly financni konzultant

Obr. 4: Logo spole¢nosti Broker Consulting (zdroj:www.bcas.cz)
O spolecnosti

Tato spolecnost plisobi na trhu od roku 1998 a pracuje pro ni vice nez 1 000 finan¢nich
konzultanti. Jejich sluzeb vyuZilo jiz vice neZ 316 000 klientd. Za dobu svého plisobeni
se mala Ceské firma expandovala i do zahrani¢i a vytvofila prosperujici skupinu firem,
kterou tvoii: Broker Consulting, a. s. v Ceské Republice, Broker Consulting, a. s.
na Slovensku a Fin Consulting, a. s. rovnéZ na Slovensku. Hlavni sluzbou je Finan¢ni
plan, ktery si klienti mohou nechat zpracovat ve vice nez stovce klientskych center.

(www.bcas.cz)

Stejné jako u konkurencnich spolecnosti jsem se podivala na ocenéni, kterd spolecnost
ziskala. V roce 2011 zvitézila spolednost v nejvétsim testu finanénich poradci v Cesku.
Podle odbornikt i laické vetejnosti zjistovali poradci nejlépe ze vSech potieby klientd,
pusobili nejlepsim dojmem a vytvotili nejlepsi finanéni plan. (www.iDNES.cz) V roce
2010 byla spolecnost vyhodnocena jako nejlepsi ve zvladnuti feSeni klientovych potieb
v potadu Ceské televize Cerné ovce a v roce 2008 v téze kategorii hodnocené odbornym
Casopisem Osobni finance. Prestoze se jedna ,,pouze* o ocenéni ziskand v tuzemsku,

nesnizuje to nijak jejich vyznamnost. (www.bcas.cz)
Poslani

,Jsme financnim konzultantem a prinasime lidem penize navic. Jsme privodcem

na cesté k financni nezavislosti klientii, spolupracovnikii i nasich rodin. “(Www.bcas.cz)
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Vzdélavani poradci

Broker Consulting umoziiuje vstup na pozice uchaze¢lim jak z finan¢niho tak jiného
oboru na pozici Finanéniho konzultanta, tedy finan¢niho poradce, dokonce i studenttim.
Pokud ma poradce poté zajem a touhu postoupit na vyssi pozici, pak se stava
Manazerem. Op¢t tedy mtize vyhledéavat nové spolupracovniky, ktefi budou tvofit jeho
tym. Na tuto pozici je mozné se v praméru dostat do dvou let. Velmi ambicidzni poradci
mohou nakonec dosdhnout az na pozici Regionalniho feditele, v priméru od ctyf

do osmi let od zacatku kariéry ve spole¢nosti. (Wwww.bcas.cz)

Ve vyrocni zpraveé spolecnosti z roku 2012 jsem vyhledala vzdélavaci systém poradci.

Jedna se o systém rozdé¢leny do tii urovni vedeny internimi lektory:

o Financni abeceda — piindsi ucastnikim zakladni rekvalifikaci a vzd€lani
v oblasti finanénictvi. Utastnici se zde nau¢i, jak ziskavat data od klientd, jak
sestavit financni plan a ziskaji zakladni znalosti obchodniho jednéani
a vystupovani.

o Financni akademie — jedna se o cyklus semindiii na vyssi urovni vzdélavaciho
systému. Seminafe jsou zaméfeny na hlubSi problematiku, naptiklad financni
matematiku, pokroc€ilé investovani ¢i obchodovani s cennymi papiry.

o Manazerskd akademie — jedna se o seminafe pro zacinajici manazery, na kterych
se nauci, jak spravn€ vést a rozvijet tym a pomdhat mu k dosazeni

stanovenych cilt.

Ke vzdélavacimu systému rovnéZ patii seminafe a Skoleni vedené externimi lektory.
Podle vyro¢ni zpravy spolecnosti v roce 2012 dokonce do Prahy pfijel exkluzivné
pro Broker Consulting Brian Tracy — autor nékolika bestsellerd a uznavany lektor

V oblasti manaZzerskych dovednosti a osobniho rozvoje. (www.bcas.cz)
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5.4 OVB Allfinanz, a. s.

Logo

ll'
OVB

Allfinanz, a.s.

Obr. 5: Logo spole¢nosti OVB Allfinanz (zdroj: www.ovb.cz)

O spolecnosti

Spoleénost puisobi na evropském trhu jiz od roku 1970. V Ceské Republice pak

poskytuje klientim své sluzby od roku 1993 jako dcefind spole¢nost némecké OVB

Holding AG. Spolecnost, jak uvadi na svych webovych strankach, cti sedmero hodnot:

Nezavislost — znamend vybér z vice nez dvou tisic produkti od nejvétSich
finan¢nich instituci.

Etika — své sluzby poskytuje eticky.

Odbornost — spole¢nost velmi investuje do rozvoje odbornosti svych poradcu.
Otevrenost — finanéni poradci naslouchaji a respektuji prani svych klientt.
Diivéera — spoleCnost klade diraz na budovani dlouhodobych vztaht
a na spolehlivost.

Komplexnost — ve finan¢nich planech poradci komplexné zohlediuji veskeré
potieby svych klientt.

Odpoveédnost — spole¢nost bere na zfetel i charitativni a vzd€lavaci projekty,

které aktivné podporuje.
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Dalsi casti pfedstaveni spolecnosti jsou rovnéz ziskand ocenéni. Ve vyro¢ni zpravé
spolecnosti z roku 2012 jsem se docetla, ze OVB Allfinanz ziskala tfikrdt po sobé
nejvyssi ratingové ocenéni AAA (dosud jako jedind a prvni) v ramci prestizniho
ocenéni CEKIA Stability Award. Podle téchto ocenéni patfi k nejstabilngj§im
spolecnostem u nas. V roce 2011 ziskala OVB Allfinanz ocenéni v oborové kategorii
Dynamicky rist soutéze Ceskych sto nejlepsich. V roce 2012 se zafadila mezi sto

vvvvvv

finan¢nich zprostredkovatelti v kategorii Ostatni financni instituce. (Www.ovb.cz)
Poslani

Poslani ¢i vizi jako takovou jsem na webovych strankach spolecnosti nena$la. Urcité se
‘

vSak d& pouzit vyjadieni: ,Jsme tu, abyste uSetrili cas a zhodnotili své penize.’

(www.ovb.cz)
Vzdélavani poradcii

Nikde jsem se nedocetla, jakym systémem jsou finan¢ni poradci spolecnosti Skoleni.
Jedinou informaci, kterou jsem naSla je, Ze poradci jsou Skoleni v rdmci ADServis —
oddéleni, které v ramci Servisniho oddéleni OVB poskytuje podporu finan¢nim
poradcim a Ze na vzdélavani poradci klade spole¢nost velky duraz. Proto jsem
nevahala spolec¢nost kontaktovat a pozadat je o tuto informaci, bohuzZel odpovéd’ jsem
nedostala. Mohu tedy jen usuzovat, Ze systém vzdélavani je podobny jako v ostatnich

spolec¢nostech.
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5.5 ZFP Akademie, a. s.

ZEP R
GROUP

Obr. 6: Logo spole¢nosti ZFP Akademie (zdroj: www.zfpa.cz)

Logo

O spolecnosti

ZFP Akademie je rovnéz jednou z nejvétSich zprosttedkovatelskych a vzdélavacich
spole¢nosti u nas. Byla zaloZzena v listopadu roku 1992 a na poli finan¢niho poradenstvi
a vzdélavani dospélych ptsobi od ledna 1993. Od pocatku své vzdélavaci Cinnosti
proskolila vice nez 225 000 ob¢anti Ceské a Slovenské Republiky. Vzdélavaci seminate
probihaji prostiednictvim vlastni $kolici sité v Ceské Republice v seminarnich hotelich
AKADEMIE na Jizni Moravé ve Velkych Bilovicich, dale napiiklad v Ostravé ¢i pobliz
Olomouce. Do skupiny ZFP Group patii i dcefiné spolecnosti ZFP Investments ¢i ZFP

Maklét. (www.zfpa.cz)
Filozofii spolecnosti je motto ,, Vase vzdelani — Vas kapital .

Slovem kapital se zde pienesené i doslovné rozumi finan¢né zajisténa budoucnost. Diky
kazdodennimu vzdé€lavani jednotlivel i skupin v praxi se spole¢nost vyrazné odliSuje
od svych konkurentl na finanénim poli. Vzdélavat se mohou vSichni, kteti se chtéji 1épe
zorientovat ve slozitém svété financi, bez rozdilu véku, profese. ProtoZe jak spole¢nost

uvadi, je vzdélani to nejcennéjsi, co mame. (www.zfpa.cz)
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Poslani
Poslani spole¢nosti je zahrnuto ve tfech vétach, a to:

., Piijdeme prikladem.“ Touto vétou spolecnost sdéluje, ze vSe co vi o finan¢ni

nezavislosti, nau¢i nejen nas, ale celé nase rodiny.

,Zlepsime Vas Zivot.“ Toto souvisi se vzdélavanim vefejnosti, protoze spolecnost
slibuje, ze diky ziskanym informacim ndm pomize zvysit kvalitu Zivota a rozsiii nase

moznosti.

., Zaslouzime si Vasi ditveru. *“ Spole¢nost stavi dlouhodobé vztahy na pevnych etickych

zakladech.
Vize

, Diky tymu Spickovych lidi a unikdtnimu systému financnimu vzdélavani budujeme
dlouhodobé stabilni a silnou spolecnost na trhu, ktera svou jedinecnou nabidkou oslovi

kazdou rodinu v Ceské Republice i na Slovensku. “ (www.zfpa.cz)
Vzdélavani poradci

Vnitini vzdélavaci systém spoleCnosti je opét zalozen na nékolika stupnich —

na urovnich:

e ZFP Akademie zprostfedkovatele finan¢nich programli — je jakousi vstupni
branou do svéta finanéniho poradenstvi spoleCnosti. Zacinajici poradci se
seznami se zaklady finan¢nictvi a pojistovnictvi.

e Nastavbova Akademie ZFP — je navazujicim kurzem, kde poradci prohlubuji své
znalosti a dovednosti a samoziejm¢ ziskdvd informace nutné k zalozeni
arozvijeni tymu. Tedy pfiprava na manazZerské pozice.

o Lektorska Akademie — jedna se o zcela unikatni uroven oproti konkurenci, které
se ucastni zajemci o osobni rozvoj v oblasti pfednaskové ¢innosti, rétorickych

dovednosti a vystupovani pred vetejnosti. (www.zfpa.cz)
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5.6 Porovnani podminek finan¢né-poradenskych spolecnosti

O vsech téchto 1 dalsich financné-poradenskych spolecnostech by se dalo napsat velmi
mnoho stranek. Ja jsem vSak vybrala jen ty informace, které délaji kazdou spole¢nost
spole¢nosti — logo, poslani, vize, zakladni informace o spole¢nosti a popsala jsem navic
systémy vzdélavani poradcd. Jednotlivé spolecnosti se téméi predhanéji v ziskavani
riznych ocenéni a snazi se co nejvice zaujmout stalé i potencialni zakazniky. Jedno jim
vSak zustava spoleéné. VSechny poskytuji bezplatné finan¢ni poradenstvi se stejnou
podstatou — zhodnocovat finance Kklienta, Setfit jeho ¢as a hledat na trhu ty
nejvyhodnéjsi produkty. Mohla bych se v porovndvani spolecnosti zamétit na jejich
roéni zisky, provizni obraty, ¢i tfeba na pocCty novych klienti a novych
spolupracovnikti. J& jsem se vSak rozhodla podivat se na véc z druhé stranky a to
ze strany finan¢nich poradct — jaké maji vlastné podminky pro vykon své funkce? Tyka
se to zejména uzavirani smluv a jejich vazanosti. Jde o znamé konkuren¢ni a rozhod¢i

dolozky.
Konkurenéni a rozhod¢i dolozka

Konkurenéni dolozka je pisemnd dohoda mezi zaméstnavatelem a zaméstnancem, ktera
zavazuje zameéstnance, ze po urcitou dobu po skonceni pracovniho poméru v jedné
spolecnosti se zdrzi vykonu povolani u konkurence v takové oblasti ¢innosti, ktera byla

shodna s timto zamé&stnavatelem nebo ktera by méla viici nému konkurenéni povahu.

Konkuren¢ni dolozka je platnd po dobu trvani smlouvy a nejcastéji dvanact mésict
po jejim ukonceni. Doba po ukonfeni smlouvy se zaind pocitat aZz po vyprSeni
vypovédni lhity, kterd miZze byt u n€kterych spolenosti pomérné dlouhd. Podrobnéjsi
podminky si stanovi kazda spolecnost sama. At uZ jsou nebo nejsou vymahatelné,
pouzivaji je vSechny ostatni spoleCnosti predstavené v této praci. Smluvni pokuty,
jednostranna ujednani a vyse sankci je kolikrat pro poradce takovou hrozbou, Ze radéji
setrvavaji ve spoleCnosti i pfesto, Ze v ni nejsou spokojeni. Proto pro kazdého z nich
plati totéZz, co pro vSechny ostatni ob¢any bez vyjimky — pofadné procist podminky

smlouvy a pak teprve v piipadé souhlasu podepsat. (www.investujeme.cz)

rwr

Rozhod¢i dolozka pak pfenasi piipadny spor mezi spolecnosti a poradcem na rozhodce.
Tim mize byt téméf kdokoli a jeho rozhodnuti je zdvazné. Hrozbou muize byt to, Ze

rozhodce bude stat na stran¢ spoleCnosti. Na zaklad¢ jeho rozhodnuti miize dojit az
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k exekuci. Cim vice oblasti ve smlouvach je soudem pienaseno na rozhodce, je smlouva

rizikovEjsi. (www.investujeme.cz)

Nasledujici tabulka ukazuje vazanost finan¢nich poradct a vysi sankci za nedodrzeni

podminek smluv u jednotlivych spole¢nosti.

Tab. 1: Konkurenéni dolozky finan¢né&-poradenskych spole¢nosti (zdroj: www.investujeme.cz,

zpracovani: vlastni)

Zikaz | Vypovédni | Maximalni
Nazev Konkurenéni VP vySe pokut za | Rozhod¢i
N . N konkurence lhita (v . N
spole¢nosti dolozka « . ¥ s s poruseni dolozka
(v mésicich) | mésicich)
smlouvy
Fincentrum ANO - 1 - NE
Partners ANO 24 12 1,4 mil. K¢ NE
Broker Dle 150 000 K¢
Consultin ANO 12 Obchodniho | nebo 1,5 mil. ANO
g zikoniku Kt
500 000 K¢ za
kazdé
gl\(f?nanz ANO 24 6 porufent, NE
200 % ro¢ni
provize?
ZFP ANO 24 2 nebo 3 I mil. K& ANO
Akademie

Jak mizeme v tabulce vyc¢ist, rozhod¢i dolozku pouzivaji pouze spolecnosti Broker
Consulting a ZFP Akademie. Broker Consulting mé ur¢ené¢ho jediného rozhodce, jehoz
kompetence se vztahuji pouze na provize a stornoprovize. Smluvni pokuty a ostatni
zaleZitosti pfisluseji soudim. Rozhod¢i dolozka ZFP Akademie je tvrdsi. Rozhodce zde
rozhoduje o vSech zalezitostech vyplyvajicich z poruSeni smlouvy, tedy vcetné penale

a pokut. (www.investujeme.cz)

w7

Nejjemné&jsi podminky ma Fincentrum. téméf zadné. Dle jeji konkuren¢ni dolozky je

pouze zakazano na dva roky ,pfetahovat” poradce, ale ani za to nejsou piipadné

1y zavislosti na smlouvé
2 provize = odména pro finanéniho poradce (zprostiedkovatele) od finanéni instituce (banky, pojistovny,
spoftitelny ...) za to, ze prodal jeji produkt.
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stanoveny zadné sankce. U Partners plati zakaz prace u konkurence po dobu dvou let
a odchazejici poradce nesmi kontaktovat ostatni a nabizet jim spolupréci. Klienty nesmi
kontaktovat dokonce tii roky. V Broker Consulting nesmi odchazejici poradce jeden rok
vykonavat tutéz ¢innost u konkurencni spolec¢nosti, dva roky nesmi kontaktovat své
klienty a tfi roku musi dodrzovat ml¢enlivost. U OVB Allfinanz je konkurencni dolozka
jednoduchd, ale vserikajici — odchazejici poradce nesmi po dobu dvou let vykonavat
zaddnou cinnost vV oboru. ZFP Akademie to ma podobné, jednoduse formulovana
konkurenéni dolozka znemozZiuje to samé po dobu dvou let na uzemi Ceské Republiky.
Vypovédni lhity jsou také rtzné dlouhé a o né se prodluzuje platnost dolozek.

(www.investujeme.cz)
6 Marketingovy vyzkum

6.1 Cil vyzkumu

V ramci této prace jsem provedla marketingovy vyzkum, jehoz cilem bylo zjistit
vnimani respondentti a jejich nazory na finanéni poradenstvi jako celek na zakladé

jejich dosavadnich zkuSenosti.

6.2 Sestaveni dotazniku

V dotazniku jsem zvolila kombinované odpovédi — uzaviené, polouzaviené a také jednu
otevienou, ve které jsem respondentim dala moznost vyjadfit svllj ndzor obsdhleji,
celymi vétami. V této otdzce jsem jim nechtéla vnucovat mnou predepsané nazory.
Myslim si, Ze tato otdzka vypovida néco o finan¢ni gramotnosti — respondenti popisuji

diivod svych odpovédi z predchozi otazky.

Dotaznik je sestaven z patnacti otazek. Je uveden tvodnim textem, ve kterém seznamuji
respondenty s tématem, obsahem a cilem dotazniku. Jadrem dotazniku jsou pak otazky
vécné a na konci jsou otazky identifikaéni v rozsahu, jaky povazuji za nutny
k posouzeni vysledkti prizkumu. Dotaznik jsem vytvofila na internetovych strankach
survio.com a rozeslala elektronickou cestou formou piimého odkazu. Dale byl odkaz
umistén na socidlni siti Facebook a rovnéz jsem jej vytiskla a osobné distribuovala

lidem, na které nemam emailovy kontakt, kteti nedisponuji pocitaCem ¢i z rtiznych
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divodii odmitaji vypliiovani elektronicky napftiklad proto, ze jsou nevyzadanou poStou

natolik prehlceni, ze ji automaticky mazou ¢i ignoruji.

6.3 Sbér dat

Prizkum byl spustén dne 22. ledna 2014 a ukoncCen 5. Unora 2014. Celkové jej
zodpoveédélo a vyplnilo 173 respondentt, z toho 104 dotaznikti v elektronické podobé

a 69 ve vytisténé forme. VSechny odpovédi jsem nasledné zkompletovala.

6.4 Vyhodnoceni dotazniku

Po skonceni sbéru dat jsem vyhodnotila odpovédi na jednotlivé otazky. V piipadé
potieby doplnéni informaci ziskanych z polozenych otazek jsem analyzovala odpovédi
blize i podle potiebnych kritérii. Pfi vyhodnocovani jsem pouzila vyse¢ové a sloupcové

grafy s procentualnim vyjadienim odpovédi.
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Otazka ¢. 1: Vyuzil/a jste v minulosti sluZeb financniho poradenstvi pro svoji

potiebu?

Touto otazkou jsem chtéla zjistit, jak rozsédhlé zkusenosti maji respondenti s nezavislym

finan¢nim poradenstvim. Zjistila jsem, ze at’ uz ho vyuzili jednou nebo vicekrat, s timto

typem finan¢niho poradenstvi ma zkuSenosti celych 63 % respondenti.

Vyuzil/a jste v minulosti sluzeb finan¢niho
poradenstvi pro svoji potifebu?

®ano
Hne
Graf 1: Zkusenosti s finanénim poradenstvim (zdroj: vlastni zpracovani)
Tab. 2: Tabulka ke grafu ¢. 1 (zdroj: vlastni zpracovani)

Odpovéd’ Pocet odpovédi Podil (v %)
ano 109 63,01
ne 64 36,99
173 100,00
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Otazka ¢. 2: Pokud ne, uvaZujete do budoucna o vyuziti této sluzby?

Cilem této otazky bylo zjistit, zda respondenti, ktefi dosud nemaji zkuSenosti

s financnim poradenstvim, uvazuji o vyuziti této sluzby do budoucna. V ptedchozi

otazce 64 ze vSech 173 respondentti uvedlo, ze tuto zkusenost zatim nema. Z téchto 64

dotazanych celych 39 % tvrdi, Ze spiSe nevyuZzije a 11 % z nich urcité v budoucnu

nevyuzije sluzby nezavislého finan¢niho poradenstvi. 25 % z nich zatim nevi a pétina

ho spise vyuzije. Jen pouhé 3 % téchto respondenti je presvédcena, ze tuto sluzbu zcela

urcité vyuzije. 1 respondent pak ponechal otazku nevyplnénou.

2%

o

Pokud ne, uvazujete o vyuziti této sluzby do
budoucna?

m spiSe ne
H nevim

m spiSe ano
m urcité ne
m urcité ano

¥ prazdna odpovéd

Graf 2: Vyuziti sluzeb finan¢niho poradenstvi v budoucnu (zdroj: vlastni zpracovani)

Tab. 3: Tabulka je grafu €. 2 (zdroj: vlastni zpracovani)

Odpovéd’ Pocet odpovédi Podil (v %)

Spise ne 25 39,06
Nevim 16 25,00
Spise ano 13 20,31
Ur¢ité ne 7 10,94
Urcite ano 2 3,13
Prazdna odpovéd 1 1,56

64 100,00
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Otazka & 3: KDE je podle Vas VYHODNEJSI uzav¥it finanéni produkty — Zivotni

pojisténi, dichodové pripojiSténi, hypotéku...?

Tuto otdzku jsem respondentim polozila proto, abych zjistila, jaké maji povédomi
Ouzavirani financnich produkti jak na pobockach financnich instituci, tak
prostfednictvim nezavislého financniho poradce. Otazku jsem polozila bez ohledu na to,
kde skute¢né tyto produkty uzaviraji. Dopliiuje ji ndsledné€ otazka €. 4, kterd zdivodiuje

jejich nazory.

Jak jsem zjistila, 62 % ze vSech 173 dotazovanych volilo jako vyhodnéjsi variantu
uzavieni riznych produktl u riiznych finan¢nich instituci prostfednictvim nezavislého
finan¢niho poradce. 38 % z dotazanych tvrdi, ze vyhodné&jsi produkty mohou uzavtit

na pobockach bank, pojistoven, spofitelen a dal§ich finan¢nich instituci.

KDE je podle Vas VYHODNEIJSI uzavfit
financni produkty?

m Vsechny produkty u jedné
financni insituce (banky,
pojistovny...)

® R{zné produkty u rznych
financnich instituci
(prostfednictvim nezavislého
financ¢niho poradce)

Graf 3: Vyhodnost uzavirani finanénich produktt (zdroj: vlastni zpracovani)

Tab. 4: Tabulka ke grafu ¢. 3 (zdroj: vlastni zpracovani)

Odpovéd’ Pocet odpovédi Podil (v %)
Rizné produkty u riznych finan¢nich instituci 107 61,85
VSechny produkty u jedné finan¢ni instituce 66 38,15
173 100,00
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Otazka ¢. 4: MiiZete, prosim, stru¢né zdivodnit Vasi odpovéd’ z predchozi otazky?

Tato otazka dopliiuje otdzku predchdzejici. Zajimaly mé vlastni ndzory respondenti,
a proto otazka byla oteviena. Jejich odpovédi jsem poté rozttidila a pro kazdou ze dvou
skupin jsem vytvorila souhrny nazorl, které byly totozné ¢i vyznamoveé stejné. Poté

jsem pro kazdou skupinu vytvofila graf.

38 % respondentti — konkrétné 66 — odpovédélo v predchozi otdzce, Ze vyhodnéjsi je
uzaviit finanéni produkty prostfednictvim finanénich instituci. 44 % z této skupiny
uvedlo, ze maji pocit vétsi prehlednosti a maji vétsi jistotu. 20 % z nich nevi. 15 %
neveéii nezavislym finanénim poradcim. 12 % z nich ma pocit, ze pokud uzaviou
ustejné finan¢ni instituce vice produktl, dostanou mnozstevni slevu. 3 % téchto
respondentl tvrdi, Ze jsou pohodlIni a timto zpisobem maji méné starosti s vyfizovanim.

A nakonec 6 % tvrdi, ze pracovnik ve finan¢ni instituci zna Iépe jejich potieby.

Dlivody uzavirani produkti ve financnich
institucich

3%

>

® V3e pod jednou stfechou —
prehlednost, jistota, dlvéra

= Nevim

= Neduvéra ve finanéni poradce

m Slevy pfi uzavreni vice produktd

® Pohodlnost, méné starosti s
vyfizovanim

® Poradce v bance lépe znd mé
potreby

Graf 4: Divody uzavirani produktii u finanénich instituci (zdroj: vlastni zpracovani)
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Tab. 5: Tabulka je grafu €. 4 (zdroj: vlastni zpracovani)

Odpovéd’ Pocet odpovédi Podil (v %)

Vse pod jednou stfechou — prehlednost, jistota 29 44
Nevim 13 20
Neduvéra ve finanéni poradce 10 15
Slevy pfi uzavieni vice produkti 8 12
Pohodlnost, méné starosti s vyfizovanim 3
Pracovnik v bance zna 1épe mé potieby 4 6

66 100

Druha skupina — 107 respondentii — odpovidala, Ze je vyhodné&jsi uzavirat finan¢ni

produkty prostfednictvim nezavislého finanéniho poradce.

Nejvice je zastoupen nazor, ze uzavieni produktii prostfednictvim nezévislého poradce

je finan¢né€ vyhodnéjsi. To tvrdi 57 % téchto respondenti. Pies 8 % z nich rad&ji uklada

své finance ve vice institucich, protoze se obavaji jejich ztraty v piipad¢ zaniku jedné

spole¢nosti. 10 % z této skupiny nevi, pro¢ se jim zda tato varianta vyhodné&jsi a 15 %

ma pocit, ze prostfednictvim finan¢niho poradce maji na vybér z vice moznosti.

Nakonec 9 % téchto respondentii nezavislému finanénimu poradci véfi a tvrdi, Ze 1épe

posoudi jejich potieby.
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Dlivody uzavirani produktd u nezavislého
financniho poradce

® Financ¢ni vyhodnost

H Lepsi vybér nez ve finanéni
instituci

= Nevim

® Fin. poradci vice véfim, lépe
posoudi mé potreby.

® Rozdéleni rizika v pfipadé
zaniku jedné spolec¢nosti

Graf 5:Dtvody uzavirani produktd u nezavislého finanéniho poradce (zdroj: vlastni zpracovani)

Tab. 6: Tabulka je grafu ¢. 5 (zdroj: vlastni zpracovani)

Odpovéd’ Pocet odpovédi Podil (v %)
Finan¢ni vyhodnost 61 57,01
Rozd¢leni rizika v pripad€ zaniku 1 spolec¢nosti 9 8,41
Nevim 11 10,28
Lepsi vybér 16 14,95
Finan¢nimu poradce 1épe posoudi mé potieby 10 9,35
107 100,00
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Otazka ¢. 5: Kde uzavirate (jiZ jste uzaviel/a finan¢ni produkty — napf. Zivotni

pojisténi, duchodové pripojisténi, stavebni sporeni, hypotéku ...)?

Touto otazkou jsem chtéla zjistit, kde lidé skuteCné uzaviraji financni produkty
bez ohledu na to, co si mysli. V této otazce bylo mozné zvolit vice odpovédi z divodu,
ze respondenti mohou mit nekolik zkuSenosti. Ze 173 respondentli této moznosti
vyuzilo 33, ktefi volili 2 odpovédi. 3 a vice moznosti nezvolil nikdo. 1 dotdzany

ponechal otazku nevyplnénou. V grafu je zahrnuto vsech 205 odpovédi.

Z odpovedi vyplyva, ze 63 % dotazanych voli k uzavirani produkt pobocky finan¢nich
instituci a 41 % vyuziva sluzeb finanénich poradct. 6 % respondentt si troufa uzavirat
produkty pies internet a 5% dokonce neuzavira zadné produkty. Zbyla 4 % je

uzaviraji jinde.

Pfi analyze této oteviené odpovédi jsem shledala, Ze i tak pfevazuji finan¢ni poradci, jen
byli trosku jinak uvedeni. Respondenti uvedli odpovédi: ,,u svého poradce pracujiciho
samostatné*, dale ,,u nezdvislého poradce nepracujictho v multilevelové poradenské
spolecnosti* ¢ ,,u mé doma, domluvena schiizka”. Jeden respondent dokonce
prekvapivé uvedl, ze uzavird produkty pies nezavislého finanéniho poradce, ale predem
se na n¢j pripravi, preddefinuje si rizné simulace, aby mohl , prfipadné veécné
argumentovat a nenechat se tzv. opit rohlikem. “ Coz na mé plsobi tak, ze tento klient si
je védom vyhodnosti téchto sluzeb, avsak plné poradcim nediivétuje. Dalsi respondent
uzavird produkty pres svého kamarada, dal§i pfes rodinného pfitele a ostatni si

nepamatuji jméno spolecnosti.
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Kde uzavirate (jiz jste uzaviel/a) financni
produkty?
100%
80%
° 63,37 %
> 0,
5 60% ——
0
>
2
3 41,28 %
= 40% —— —
S
<
a
20% —— —
>81% 4,65 % 4,07 %
0% L | | I s .
® Na pobocce financnich instituci ® U nezavislého financniho poradce
m Pfevaziné pres internet ® Neuzaviram zadné financ¢ni produkty
m Jinde, kde
Graf 6: Misto uzavirani finan¢nich produkti (zdroj: vlastni zpracovani)
Tab. 7: Tabulka je grafu &. 6 (zdroj: vlastni zpracovani)
Odpovéd Pocet odpovédi Podil (v %)
Na pobocce finan¢nich instituci 109 63,37
U nezavislého finan¢niho poradce 71 41,28
Prevazné pres internet 10 5,81
Neuzavirdm zadné finan¢ni produkty. 8 4,65
Jinde, kde 7 4,07
205 119,18
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Otizka & 6: Mite svého STALEHO finanéniho poradce, jehoZ sluzby

vyuZivate/vyuZijete opakované?

Zde jsem chtéla zjistit, kolik dotdzanych mé svého stalého finan¢niho poradce, ktery se

stara o jeho potieby a finance a klient tedy mtize citit jistotu a pevné zdzemi spolecnosti.

Ze vsech 173 respondentd 45 % svého stalého poradce nemad, témét 41 % ano a 14 %

vyuZilo tuto sluzbu jedenkrat a vice ji vyuzit nehodla.

m Nemam.

B Ano, mam.

Mate svého STALEHO finanéniho poradce?

= VyuZil/a jsem jeho/jeji sluzby
pouze jedenkrat, dale jiz

nevyuZziji.

Graf 7: Staly finan¢ni poradce — v§echny odpovédi (zdroj: vlastni zpracovani)

Tab. 8: Tabulka ke grafu ¢. 7 (zdroj: vlastni zpracovani)

Odpovéd Pocet odpovédi Podil (v %)
Nemam. 78 45,09
Ano, mam. 70 40,46
Vyuzil/a jsem pouze jednou, dale jiz nevyuZziji. 25 14,45
173 100,00

Pokud se vSak zaméfim pouze na téch 109 respondentl, ktefi maji s financnim

poradenstvim zkuSenosti a nezahrnu zbylych 64 odpovédi (ti bez zkusenosti), zjistim, Ze

61 % z této skupiny ma svého stalého poradce. 21 % vyuzilo jeho sluzby pouze
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ey e

nespokojeni. Zbylych 18 % stalého poradce nema.

Mit stalého poradce, ktery spravuje klientovy finance, zné klientovu finan¢ni i rodinnou
situaci, stard se o n¢j a klient mu davétuje, je pro uspéch a budoucnost finanéné-

poradenskych spole€nosti zasadni a klicové.

Staly financni poradce dle zkuSenosti

® Ano, mam.

m Vyuzil/a jsem jeho/jeji sluzby
pouze jedenkrat, dale jiz
nevyufziji.

= Nemam.

\ 4
N y/

Graf 8: Staly finanéni poradce (zdroj: vlastni zpracovani)

Tab. 9: Tabulka ke grafu ¢. 8 (zdroj: vlastni zpracovani)

Odpovéd’ Pocet odpovédi Podil (v %)
Ano, mam. 66 60,55
Vyuzil/a jsem pouze jednou, dale jiz nevyuziji. 23 21,10
Nemam. 20 18,35
109 100,00
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Otazka €. 7: Se kterou z niZe uvedenych spolecnosti mate zkuSenosti jako

zakaznik?

Touto otazkou jsem chtéla zjistit, s jakymi finanéné-poradenskymi spolecnostmi se
respondenti setkali a u kterych uzaviraji produkty a kterych se tedy celkové dotaznikové
Setfeni tyka. Zda se jedna o velké, znamé a na trhu dlouho ptisobici spole¢nosti ¢i zda
nemaji respondenti zkusenosti s malymi a mén¢ zndmymi spole¢nostmi, u kterych hrozi
veétsi riziko nelGspéchu na trhu a tim i spojend nedivéra klientd v celé

finan¢ni poradenstvi.

Respondenti méli moznost zvolit vice odpovédi, protoze mohou mit zkusenosti
s n¢kolika spole¢nostmi. Tuto moznost vyuzilo 35 z nich. Ti zvolili vzdy 2 moznosti, 3

a vice moznosti nezatrhl nikdo. V grafu je znazornéno vsech 208 jejich odpovédi.

Z odpovédi jsem zjistila, Ze nejvice zkusenosti maji respondenti se spole¢nosti Partners
a to 22 %. Na druhém misté stoji Fincentrum s 20 %, OVB Allfinanz, se kterou ma
zkusenost 12 % a dale Broker Consulting s 6% a ZPF Akademie, se kterou ma
zkusenost 5 % dotazanych. Dalsich 20 % dotazanych uvedlo, ze ma zku$enosti s jinymi
spolecnostmi. Prozkouméanim této oteviené Casti odpovédi jsem zjistila, ze tfi uvedli
spole¢nost M. S. Quatro, s. r. 0., jeden uvedl AWD CR, s. r. 0., dale se po dvou
odpovédich objevily spolec¢nosti FinFin, s. r. 0., Bohemia Servis Finance, a. s., dalsi
respondent uvedl GlobalFIN, s. r o. a dal$i respondenti si nepamatuji ndzvy. Mohu tedy
fici, Ze nejvice zkuSenosti maji respondenti s velkymi zavedenymi spole¢nostmi, které
jsem po tomto zjiSténi predstavila v teoretické casti. A nakonec necelych 38 %

respondentli nema zkuSenost se zddnou spolecnosti.
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Se kterou spolecnosti mate zkusenosti jako

zakaznik?
100%
80%
X
2
3 60%
>
)
5
0,
g 40% 37,57 %
S
2 21,97 %
, 0 20,23 %
20% 17,34 %
0%
1
W Partners H Fincentrum = OVB Allfinanz
m Broker Consulting m ZFP Akademie ® Jind spolecnost, ktera
Nemdm Zadnou zkuSenost
Graf 9: Zku$enosti klient se spoleénostmi (zdroj: vlastni zpracovani)
Tab. 10: Tabulka ke grafu ¢. 9 (zdroj: vlastni zpracovani)
Odpovéd’ Pocet odpovédi Podil (v %)
Partners 38 21,97
Fincentrum 30 17,34
OVB Allfinanz 21 12,14
Broker Consulting 11 6,36
ZFP Akademie 9 5,20
Jina spole¢nost 35 20,23
Nemam Zadnou zkuSenost. 64 37,57
208 120,81
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Otazka ¢&. 8: Jste spokojen/a s odbornosti a vystupovanim financniho poradce této

spole¢nosti (spole¢nosti)?

Tuto otazku jsem cilila ke zjisténi, jak jsou klienti celkové spokojeni s vystupovanim
finan¢nich poradcii v§ech zminovanych spole¢nosti. Cilem nebylo prozatim porovnavat
jednotlivé konkurenéni spole€nosti, nybrz analyzovat spokojenost klientll s oborem jako

celkem.

Jak jsem zjistila, ze vSech 173 respondentii je 30 % spiSe spokojenych a 20 %
respondentl je velmi spokojenych s odbornosti a vystupovdnim finanéniho poradce.
8% z nich je spiSe nespokojenych a 6 % je velmi nespokojenych. 37 % je

bez zkuSenosti.

Spokojenost s financnim poradcem

® Nemdam zadnou zkuSenost.
® Jsem spiSe spokojen/a.

= Jsem velmi spokojen/a.

® Jsem spiSe nespokojen/a.

m Jsem velmi nespokojen/a.

Graf 10: Spokojenost s finanénim poradcem (zdroj: vlastni zpracovani)
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Tab. 11: Tabulka ke grafu ¢. 10 (zdroj: vlastni zpracovani)

Odpovéd’ Pocet odpovédi Podil (v %)
Jsem spise spokojen/a. 52 30,06
Jsem velmi spokojen/a. 34 19,66
Jsem spiSe nespokojen/a. 13 7,51
Jsem velmi nespokojen/a. 10 5,78
Nemam Zadnou zkuSenost. 64 36,99
173 100,00

Poté jsem rovnéz porovnala jednotlivé spolecnosti jako konkurencni — jejich uspesnost
u klientt, abych zjistila, u které spole¢nosti jsou spokojenéjsi. Vysledky jsem znazornila
do nésledujiciho grafu. SpoleCnosti jsou sefazeny zleva doprava podle hodnoceni

klientd od té nejlépe hodnocené po hodnocenou nejhtite.

Jak dosavadni zkuSenosti klientli ukazuji, v kazdé spolecnosti se najdou poradci, kteti
zanechali jak pozitivni tak negativni dojem u respondentii. Nelze tedy tvrdit, ze néktera
spole¢nost je nejlepsi ze vSech. Kazdé vystupovani poradce, se kterym byli klienti spise
nespokojeni a velmi nespokojeni, vyrazné snizuje image spolec¢nosti a ohrozuje jejich

dobrou povést.

Spokojenost s jednotlivymi spoleCnostmi

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

M jsem velmi spokojen/a

M jsem spiSe spokojen/a

Podil odpovédi v %

jsem spise nespokojen/a

M jsem velmi nespokojen/a

Graf 11: Spokojenost s jednotlivymi spole¢nostmi (zdroj: vlastni zpracovani)
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Otazka ¢. 9: Jaky je obecné Vas nazor na praci finanéniho poradce?

Cilem této otazky bylo zjistit, jakou image ma tento typ financniho poradenstvi,
respektive finan¢ni poradce jako jediny zprostiedkovatel téchto poskytovanych sluzeb.
V této otazce méli respondenti moznost zatrhnout opét vice odpovédi, nebot’ mohou mit
vice nazort. Tuto moznost vyuzilo 48 ze vSech 173 dotazovanych, kteti zvolili vzdy 2

odpovédi. 3 a vice moznosti nezatrhl nikdo. V grafu je zndzornéno vSech 221 odpovédi.

Jak jsem z odpovédi respondentii vyhodnotila, pfevazuje nazor, Ze finan¢ni poradce
pomaha klientim orientovat se ve slozit¢ a pro n¢ nékdy zcela nepiehledné nabidce
nejruznéjsich finan¢nich produkti. Tento ndzor zastava 36 % vSech respondentil. Tésné
za nim stoji nazor, ktery ma 32 % vsech dotazanych, ze poradci chtéji uzavtit smlouvy,
ze kterych budou mit nejvyssi provize. 19 % respondentii ma neutrdlni nazor, Ze
poradce jim pomaha zhodnocovat jejich finance. 19 % respondentli tvrdi, Ze je to
skutecny odbornik bez ohledu na uzavirdni smluv a témét 13 % respondentli ma
vylozen¢ negativni nazor, Ze je poradce obtézuje a nabizi jim produkty, o které

nemaji z4jem.

Dalsich 9 % ma jiny ndzor. 4 respondenti na tuto otevienou otdzku napsali, Ze nemaji
pottebu radit. 3 z nich si mysli, Ze finanéni poradce neni dostatecné odborn€ vzdélany
a2 tvrdi, Zze neni poradce jako poradce. Dalsi 3 zastavaji nazor, Ze poradce pracuje
pouze pro provizi a musi si néjak vydélat. 2 dotazani uvadi, ze je finan¢ni poradce

obtézuje a vynucuje si kontakty. Posledni 1 véti dobrému finanénimu poradci, ale tvrdi,

Ze najit ho je obtizné.
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Jaky je obecné Vas nazor na praci financniho

poradce?
100%
0,
° 80%
>
o 60%
>
o
5
o 40%
=
g 19,08% 18,50%
20% 12,72%
» | | i I =
B Pomaha mi orientovat se v nabidce produkt(.
® Chce uzavfit smlouvu kvili provizi.
® Pomaha mi zhodnocovat mé finance.
m Odbornik, na kterého se mohu obratit kdykoli.
® ObtéZuje mé.
® Jiny nazor.
Graf 12: Nazor na finan¢niho poradce (zdroj: vlastni zpracovani)
Tab. 12: Tabulka ke grafu ¢. 12 (zdroj: vlastni zpracovani)
Odpovéd’ Pocet odpovédi Podil (v %)
Pomaha mi orientovat se v nabidce produkti. 63 36,42
Chce uzavtit smlouvu kviili provizi. 56 32,37
Pomaha mi zhodnocovat mé finance. 33 19,08
Odbornik, na kterého se mohu obratit kdykoli. 32 18,50
Obtézuje me. 22 12,72
Jiny nazor. 15 8,67
221 127,76
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Otazka ¢. 10 Zeptal/a jste se nékdy financ¢niho poradce na vysi provize pri

uzavirani produktu?

Cilem této otazky bylo zjistit, jaké informace maji respondenti o vysi provizi, které
finan¢ni poradce dostava pii uzavieni smlouvy. Témét 19 % ze vSech se na informaci
0 vysi provize zeptalo a skutecné ji dostalo. Téméf 19 % se o vysi provizi vibec
nezajima. DalSich 18 % nenaslo odvahu se zeptat, ackoli by chtéli. 8 % se zeptalo, ale
odpovéd’ od finanéniho poradce nedostalo. Zbylych 37 % dotazanych nema Zadnou

zkuSenost.

Zeptal/a jste se nékdy financniho poradce na
vysi provize?

® Nemdm Zadnou zkusSenost.

® Ne, nezajima mé to.

= Ano a odpovéd jsem dostal/a.
® Ne, nenasel/nenasla jsem

odvahu se zeptat

¥ Ano, ale odpovéd jsem
nedostal/a.

Graf 13: Dotaz na vysi provize u klientl se zkuSenostmi (zdroj: vlastni zpracovani)

Tab. 13:Tabulka ke grafu €. 13 (zdroj: vlastni zpracovani)

Odpovéd’ Pocet odpovédi Podil (v %)
Ne, nezajima me to. 32 18,50
Ne, nenaSel/nenasla jsem odvahu se zeptat 31 17,92
Ano a odpovéd’ jsem dostal/a. 32 18,50
Ano, ale odpovéd’ jsem nedostal/a. 14 8,09
Nemdam zadnou zkuSenost. 64 36,99
173 100,00
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Otazka ¢. 11: Pokud se ticastnite (i¢astnil/a jste se) schiizky s finanénim poradcem,
kde probihala?

V této otazce jsem umoznila opét vice moznych odpovédi, protoze schiizky mohou
probihat vzdy jinde. Zajimalo mé, zda ptfevazuji schiizky v kanceldfich finan¢nich
poradct €1 jiné prostory. Zjistila jsem, Ze témét 36 % vSech schiizek probéhlo u klientt
doma. Na druhém misté jsou schiizky v kancelafich finan¢nich poradct, které se tam
uskuteciiuji z 26 %, a nakonec 15 % schlizek prob&hlo na neutralni pudé. 31 %

dotadzanych nemé zadné zkuSenosti.

Kde probihala schiizka s finan¢nim

poradcem?
100%
80%
X
>
T 60%
O
>
[]
Q.
3 35 849
() 0.
= 40% 31,22%
g

25,85%
i _- = -
0% — — — —

m Umédoma mV jeho/jeji kancelari Ne neutrdlni pGdé m Nemdam Zadnou zkuSenost.

Graf 14: Schuizka s finanénim poradcem (zdroj: vlastni zpracovani)

Tab. 14: Tabulka ke grafu ¢. 14 (zdroj: vlastni zpracovani)

Odpovéd’ Pocet odpovédi Podil (v %)
U m¢ doma 62 35,84
V jeho/jeji kancelafi 53 25,85
Ne neutralni pade 26 15,03
Nemam zZadnou zkuSenost. 64 31,22
205 107,94
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Bliz§im analyzovanim jsem zjistila, jaké pracovni zazemi maji finan¢ni poradci vSech

predstavenych spolecnosti a zda je u nékteré spolecnosti jednotné. Po podrobnéjsim

analyzovani jsem zjistila, Ze zadzemi schlizek poradcii s klienty neni v Zadné spolecnosti

jednotny, u vSech zminénych spolecnosti probihaji schizky na vsSech uvedenych

mistech. Nejstabilnéjsi zazemi z hlediska vlastnich kancelati maji poradci spole¢nosti

Fincentrum, nejslabsi pak Broker Consulting. To znazorfuje nasledujici graf.

Priibéh schuzky s finanénim poradcem
(podrobny filtr)
60%
50%
X
> 40%
5
S
8 30% m V jeho/jeji kancelafi
E U médoma
-§ 20% m Na neutralni ptdé
10%
0%
Fincentrum Partners Broker ZFP ovB
Consulting Akademie  Allfinanz
Graf 15: Schiizky s finanénim poradcem (zdroj: vlastni zpracovani)
Tab. 15: Tabulka ke grafu ¢. 15 (zdroj: vlastni zpracovani)
V kanceléfi | U m€ doma Nf:llit;?;m Soucet
0, 0, 0,
(v %) (v %) (v %) (v %)
Fincentrum 45 34 21 100
Partners 37 42 21 100
Broker Consulting 29 57 14 100
ZFP Akademie 42 50 8 100
OVB Allfinanz 37 48 15 100
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Otazka ¢. 12: Myslite si, Ze je lepSi, pokud ma finanéni poradce pf¥i vykonu svého

povolani zazemi — vlastni kancelai?

Touto otazkou jsem chtéla zjistit, jak respondenti vnimaji zdzemi poskytovanych

sluzeb. Kvalitni zazemi muze sluzby velmi zkvalitnit. Poradce tak muze pro klienty

pusobit mnohem vice profesiondlné a ditvéryhodné a také je pro né snadno dosaZzitelny.

57 % ze vsech 173 respondentli ma nazor, ze finan¢ni poradce ma mit urcité kancelar,

ve které bude sluzby poskytovat. DalSich 34 % ma nazor, ze poradce by ji spise m¢l mit.

Necelych 8 % nevi a dalsi 1 % tvrdi, Ze poradce spiSe nemusi mit kancelaf. Zbylé 1 %

zastava nazor, ze poradce urcité nema mit vlastni kancelar.

Myslite si, ze je lepsi, pokud ma financni
poradce vlastni kancelar?

1%1%
7(7,51)%

H urcité ano
m spie ano
= nevim
W spiSe ne
m urcité ne
Graf 16: Zazemi finanéniho poradce (zdroj: vlastni zpracovani)
Tab. 16:Tabulka ke grafu ¢. 16 (zdroj: vlastni zpracovani)
Odpovéd’ Pocet odpovédi Podil (v %)
Urcité ano 99 57,23
Spise ano 58 33,53
Nevim 13 7,51
SpiSe ne 2 1,16
Urcité ne 1 0,58
173 100,00
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Otazka €. 13: Jaké vzdélani by podle Vas mél finan¢ni poradce mit?

Cilem této otdzky bylo zjistit, jak lidé nahlizeji na vzdélani finan¢nich poradct,

na jejich odbornost. Zda vyzaduji Cloveéka, kterému sta¢i pro vykon této funkce

sttedoSkolské vzdélani ¢i uptednostiuji vzdélani vyssi, ptfipadné jiné. Ze vSech 173

odpovédi ma celych 63 % respondentii néazor, Ze financni poradce ma mit

vysokoskolské vzdélani, alespoii bakalaiského stupné. Nésleduje stiedoSkolské vzdélani

s 21 % a po ném vyssi odborné vzdélani, které zastava 13 % respondentl. O tom, ze by

mél byt financni poradce pouze vyucen ¢i mit dokonce jiné vzdélani, uvazuji celkove

pouha 3 % respondentil.

1% 2%

Jaké vzdélani by podle Vas mél financni
poradce mit?

m Vysokoskolské (alespon
bakalarsky titul)

m Vyssi odborné

= Stfedoskolské

m Vyucen/a

u Jiné

Graf 17:Vzdélani finanéniho poradce (zdroj: vlastni zpracovani)

Tab. 17: Tabulka ke grafu ¢. 17 (zdroj: vlastni zpracovani)

Odpovéd’ Pocet odpovédi Podil (v %)
Vysokoskolské (alespon bakalatsky titul) 109 63,01
Vyssi odborné 23 13,29
Stfedoskolské 36 20,81
Vyucen/a 2 1,16
Jiné 3 1,73
173 100,00
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Otazka ¢. 14: Jaky je Vas vék?

Priizkumu se zucastnili respondenti vSech vékovych kategorii, tfebaze skupiny do 18 let

a nad 65 let jsou zastoupeny minimaln¢.

Ve skupiné do 18 let véku jsem obdrzela jednu odpovéd’. Myslim si, ze ackoli tito lidé
nejsou jesté plnoleti, mohou jiz o financich pfemyslet a oslovit finan¢niho poradce byt

prozatim jen kvuli informacim.

Ve veku 18-25 let, tedy mladych lidi, kteti vstoupili do svéta dospélosti a jsou

budoucnosti finan¢niho poradenstvi, odpoveédélo 14 %.

Nejcastéji odpovidali respondenti v rozmezi 26-39 let, tedy lidé v produktivnim véku.
Ti tvorili témét polovinu vSech odpovédi. Také lidé ve véku 40-55 let, tedy lidé stale
pracujici, tvofili ¢tvrtinu vSech odpovédi. Z téchto dat tedy mohu usuzovat, Ze tyto
vekoveé skupiny se zajimaji o své finance a chtéji pfedchdzet mnohym problémim
v budoucnu. Skupina ve véku 56-64 se zucastnila prizkumu z 11 %. Mozna, Ze tito

respondenti maji své finance jiz davno vyieSené a produkty dlouhodobéji uzaviené.

Ze skupiny nad 65 let véku odpovédéli 3 respondenti. Po bliz§im analyzovani odpovédi
jsem zjistila, Zze ani jeden nema s nezavislym finanénim poradenstvim zkusenost.

VSichni z nich uzaviraji ¢i maji uzaviené produkty na pobockach finan¢nich instituci.
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Jaky je V4§ vék?

2% 1%

m 26-39
m 40-55
m 18-25
m 56-64
H 65 a vice

= méné nez 18

Graf 18: V¢k respondentt (zdroj: vlastni zpracovani)

Tab. 18: Tabulka ke grafu ¢. 18 (zdroj: vlastni zpracovani)

Odpovéd Pocet odpovédi Podil (v %)

Méné nez 18 1 0,58
18-25 24 13,87
26-39 82 47,40
40-55 44 25,43
56-64 19 10,98
65 a vice 3 1,73

173 100,00
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Otazka ¢. 15: Jaké je VaSe nejvyssi dosazené vzdélani?

Priizkumu se zcastnili respondenti vSech vzdélanostnich skupin. Ti se stfedoskolskym

vzdélanim vytvorili nejvétsi podil na vSech odpovédich a to 53 %. Vysokoskolsky

vzdélanych a vyucenych bylo kolem 20 % z kazdé skupiny. 6 % respondentii uvedlo

vys§i odborné vzdélani a nejmensi podil na odpovédich tvoftili respondenti jiného

vzdélani s 1 % ze vSech odpovédi.

Jaké je Vase nejvyssi dosazené vzdélani?

m Stfedoskolské
m Vyucen/a
m Vysokoskolské

m Vyssi odborné

m Jiné
Graf 19: Vzdélani respondentt (zdroj: vlastni zpracovani)
Tab. 19: Tabulka ke grafu ¢. 19 (zdroj: vlastni zpracovani)
Odpovéd’ Pocet odpovédi Podil (v %)

Stfedoskolské 91 52,60
Vyucen 37 21,39
Vysokoskolské 32 18,50
Vyssi odborné 11 6,36
Jiné 2 1,16
173 100,00
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6.5 Shrnuti ziskanych dotaznikovych dat

Dotaznikového prizkumu se zicastnilo celkem 173 respondentl. Z tohoto celkového
poctu jsem 104 dotazniki ziskala v elektronické podobé prostfednictvim stranek
www.survio.com, na kterych jsem dotaznik vytvofila a formou piimého odkazu
distribuovala mezi respondenty. Tento odkaz byl umistén i na socialni siti Facebook.
Zbylych 69 odpovédi jsem ziskala ve wvytisténé podobé. Tyto dotazniky jsem
distribuovala osobné do instituce, ve které pracuji a prostfednictvim rodiny a znadmych,

ktefi je rozsitili rovnéz ve svych zaméstnanich.

S nezavislym finanénim poradenstvim ma zkuSenosti 63 % vSech dotazovanych.
Zbylych 37%, kteti zkuSenosti dosud nemaji, jsem se ptala, zda do budoucna uvazuji
0 vyuziti této sluzby. 39 % u nich o tom spise neuvazuje, 11 % vibec neuvazuje a 25 %
nevi. Tito mohou byt potencialnimi budoucimi zakazniky. Uréité o vyuziti této sluzby

uvazuji pouhd 3 % dotazanych a 20 % spiSe uvazuje.

Déle mé zajimalo, zda lidé tusi, ze uzavirat produkty pouze u jedné instituce nemusi byt
nejvyhodnéjsi. 38 % ma nazor, ze je vyhodné&jsi uzaviit vSechny produkty u jedné
finan¢ni instituce. Vice nez polovina ze vSech dotazovanych, konkrétné 62 %, tvrdi, ze
je vyhodngjsi uzavirat rizné produkty u riznych finanénich instituci. Skrze nezavislého
finanéniho poradce uzavira produkty 41 % ze vSech respondentt a celych 63 % piimo
na pobockach financnich instituci. Necelych 5 % neuzavira Zadné financni produkty.

Ostatni vyuZivaji jiné moZnosti.

Ze vSech 109 respondenti, kteti vyuzili ¢i vyuzivaji nezdvislé finan¢ni poradenstvi, ma
celych 61 % svého stalého poradce, kterému plné davétuji a vyuzivaji jeho/jeji sluzby
opakovang. DalSich 21 % vyuZilo té€chto sluzeb pouze jednou a dale jiz urcité nevyuZzije.
Zbylych 18 % nema svého stalého poradce. Urcité je zde velky prostor pro zlepSovani

celkového image finanéniho poradenstvi.

Déle jsem zjistovala, s jakymi finan¢né-poradenskymi spole¢nostmi maji respondenti
nejvice zkuSenosti a pét z nich jsem predstavila i v teoretické ¢asti. Rovnéz jsem
prozkoumala celkovou spokojenost se vSemi piedstavenymi spole¢nostmi a jejich
finan¢nimi poradci jako celku. Jak jsem zjistila, v kazdé spolecnosti se najde poradce,
se kterym jsou Klienti vice ¢i méné spokojeni a nespokojeni. Piesto si nékteré

spolecnosti stoji o néco 1épe, jak jsem rovnéz v priabehu vyhodnotila.
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Na otazku, jaky nazor maji respondenti na praci finan¢niho poradce, 19 % odpovédélo,
ze jim pomaha zhodnocovat finance. 32 % tvrdi, Ze pracuje pouze pro provizi. 36 %
respondentt uvedlo, Ze poradce jim pomaha orientovat se ve slozité nabidce produktli a
18 % tvrdi, Ze poradce je odbornik, na kterého se mohou spolehnout a kdykoli obratit.
12 % ma nazor, Ze je poradce obtézuje. 9 % dotazanych ma jiny nazor, vzdy negativni —
poradce neni dostate¢né vzdélany, obtézuje je a nabizi jim produkty, o které nemaji
zajem. Dale pracuje pro provize, protoze si musi néjak vyd¢lat a vynucuje si kontakty,
coz je respondentim nepifijemné. Na skuteCnou vysi provize se zeptalo 27 %
dotazanych — 19 % z nich odpoveéd’ skutecné dostalo. Ostatni se nezeptali, protoze je to

nezajima nebo neméli odvahu a 37 % nema zadnou zkuSenost.

Dale jsem se ptala, kde probihaji schiizky klientli s finanénimi poradci uvedenych
spole¢nosti. U vSech spolecnosti je tato véc ponechana zcela na finan¢nich poradcich a
tak poradci vedou své schiizky u klientti doma ¢i v neutralnich prostorech a nékdy i ve

svych kancelatich.

Rovnéz mé zajimalo, jaky ndzor na zdzemi poskytovani sluzeb respondenti maji. Mohu
fici, ze m& az prekvapilo, kolik lidi by stalo za kvalitnim zdzemim finan¢niho poradce.
Celych 57 % by uvitalo, kdyby finan¢ni poradci méli k vykonu svého povolani
kancelate, a 34 % zastava nazor, Ze by je spiSe méli mit. Coz je dohromady 91 %

vSech dotazanych.

Na zavér jsem se respondentl ptala, jaky maji ndzor na vzdélani finan¢niho poradce.
Vice nez polovina dotazanych, konkrétné 63 %, si mysli, Ze finanéni poradce ma mit
vysokoSkolské vzdélani, alesponi bakalarsky stupen. Zbyvajicich 37 % odpovédi

zahrnujicich niZ§i stupen vzdélani se déli mezi ostatni odpovédi.

Dotaznikového prizkumu se zicastnily vSechny vékové skupiny respondentd, i kdyz
dotazanych do 18 let véku a nad 65 let bylo minimum. Dotaznik vyplnili respondenti

vSech stupnil vzdélani, muzi 1 Zeny.

Celkové mi odpovédi respondentli pomohly a podpofily pii navrhnuti mozné strategie,

mozného zlepSeni, které ma zvysit vnimani finanéniho poradenstvi.
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7 Navrh strategie

Soucéasti této prace je navrhnout moznou strategii, mozné zlepsSeni, které by pomohlo
zlepsit vnimani nezavislého financniho poradenstvi jako celku a také cilenou strategii
pro jednu spolecnost, ktera ji odlisi od ostatnich, coz je v tak vysoce konkuren¢nim

prostiedi nezbytné.

Navrhuji zlepsit zazemi poskytovanych sluzeb. Finan¢ni poradce by mél svoji funkci
vykonavat v kancelafich, které¢ pfinesou vyhody jak jemu tak klientim. Celych 57 %
respondentl tuto myslenku podporuje, dalSich 34 % se k tomuto nazoru rovnéz piiklani.

Kancelafe mohou klientim i poradctim pfinést zejména:

e Fyzicky bude finan¢niho poradce dosaziteln&jsi pro klienty.

e Prostiedi kancelafe pomuze klientim Iépe se identifikovat s podnikédnim
finan¢niho poradce.

e Zvysi se image finan¢niho poradenstvi v ocich klientd — stalost a vétsi
divéryhodnost finan¢niho poradce.

e Zlepsi se vnimani financniho poradce oc¢ima klientd jako kvalitniho
zprostiedkovatele zastupujiciho finanéné-poradenskou spolec¢nost.

e Zkvalitni se sluzby pro klienty.

e Profesionalni firemni materialy a podpora — v kancelafi zdarma pro klienty celé
portfolio firemnich vizitek, katalogli, brozur apod., které slouzi pro podporu
prodeje a komunikace s klientem,

e Profesionalni klidné zazemi, kde poradce muze maximalné rozvijet svij

pracovni potencial.

Pozadavek na pronajem vlastni kancelafe by mél byt zatazen v podminkach na obsazeni
pracovni pozice, tedy uZ pii samotném naboru a nasledné zakotven v pracovni smlouvé.
Tento bod sdm o sobé uz provede urcitou selekci a umozni vykonavat ¢innost pouze
tém, ktefi maji o tuto pozici opravdovy zajem, maji divéru ve své schopnosti a vi, Ze se

ji budou dlouhodobé vénovat, protoze chtéji.

Kancelaie spolecnosti musi jednotné splilovat pozadavky na jejich vybaveni a oznaceni,
aby byly reprezentativni. Tyto pozadavky — standardy — by mély byt definovany
vedenim (centralou) spolecnosti a byt soucasti interni dokumentace. Pfipadnou kontrolu

a odpovédnost za pInéni téchto standardii budou povéfeni zameéstnanci ptimo podfizeni
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centrale spole¢nosti. Minimdlnim standardem vybaveni kancelaii poradcti musi byt
jednotné oznaceni logem spole¢nosti, nezbytné identifikacni tdaje finan¢niho poradce
na dobie viditelném misté, vnitini barevnost (korporatni barvy spolecnosti), firemni

prvky v interiéru.

Pro finan¢ni poradce tato strategie predstavuje vyssi pocatecni naklady na vybaveni
kancelafe a pak jiz jen provozni vydaje. Moznosti pro snizeni ndkladi je sdileni
spole¢né kancelafe s dalSim poradcem ¢i vice poradci. Je na zvazeni samotnych
poradcti, jak velkou vyméru kanceléfe, jaké umisténi (centrum mésta, periférie ...) si
zvoli. Od toho se pak odviji vySe nakladii na pronajem — cenové rozpéti je vysoké
a zavisi na vySe jmenovanych kritériich. V zajmu finan¢nich poradct je pak i1 uvazeni
umisténi kancelaie, aby nedoslo k vysoké koncentraci obdobnych kancelafi napiiklad

V jednom méste.

Pro finan¢né-poradenské spolenosti naopak nepiedstavuje tato strategie financéni
zatizeni. Mohou vSak naptiklad za plnéni uréitych podminek finanénim poradciim
ptispét na chod kancelafe ¢i pocatecni vybaveni, tfeba i zpétn€. Takovou podminkou
byva u financné-poradenskych spolecnosti urcitd vykonnostni hranice poradcii
za zvolené obdobi. Zaroven by pak tyto spole¢nosti mély na svych webovych strankach

vytvoftit interaktivni mapy s pifehlednym vyobrazenim umisténi kancelati svych poradcti

véetné adres a kontakta na tyto poradce.

Dalsi strategii, kterou navrhuji, jsou tréninkové kurzy sluSného chovéni a vystupovani
pro finan¢ni poradce. Na prvnim dojmu finan¢niho poradce o¢ima klienta velmi zaleZi.
Zakaznik si v§ima detaild chovani a vystupovani poradce u jednani. SluSné a
diavéryhodné vystupovani je bezesporu klicovou devizou kazdého obchodnika. Tyto
kurzy by mély byt jednoznaéné povinné pro vSechny novacky jesté v dobé zaucovani,
tedy ve vyse zminéném pulroce, kdy takovy poradce pracuje pod odbornym dohledem.
Dale by si ho méli doplnit vSichni stavajici poradci. Na kurzech mimo jiné ziskaji

poradci:

hlubsi dovednosti v oblasti etikety a sluSného chovani na zaklad¢ teci téla,

e jak zaujmout pfi jednani svou osobnosti,

zlepsit schopnosti posoudit aktudlni situaci pii jednani s klientem,

e schopnosti budovani duvéry a respektu.
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Tyto kurzy by potadaly finan¢né-poradenské spolecnosti pro své poradce dle aktudlni
potteby ve spolupraci se spole¢nostmi, které¢ takové kurzy poradaji. O absolvovani

takového kurzu obdrzi kazdy poradce osveédceni.

Posledni navrzena strategie — strategie konkurenéni — je zaméfena na vzdé¢lani
finan¢nich poradci. V otazce €. 13 jsem se ptala respondentli na jejich nazor ohledné
této problematiky. Celych 63 % ze vSech 173 dotazanych odpovédélo, ze by financni

poradce mél byt na vysokoskolské urovni, alespon bakalaiského stupné.

Princip sou¢asného naboru novych finan¢nich poradct je pro spole¢nosti dvouse¢nou
rust vSak nemusi byt dlouhodoby, zvlasté pokud se novacei s touto profesi neztotozni
a ztstanou kratkodobé. Dokonce pak muze zacit i1 klesat. Kolikrat je nédbor novacka

zaméten pouze na kvantitu na ukor kvality.

Néabor u konkrétni spolecnosti by mél byt striktnéj$i a mezi pozadavky na nové
uchazece by mélo patfit vysokoskolské vzdélani ekonomického sméru. Takovy uchazec
na Skole ziskdva hlubsi znalosti a védomosti v této oblasti, protoze se o ni skute¢né

zajima. Tato strategie miize piinést a ocekéava se od ni:

e zvySeni diveéryhodnosti a profesionality finan¢niho poradce v ocich klientit,
e zvySeni  konkurenceschopnosti  spole¢nosti  postavené na  kvalitnim

vzdélanostnim zékladu svych finan¢nich poradc.

Tuto ptednost svych poradcti pak musi podpofit vhodnou propagaci. Poté samoziejmée
poradci pokracuji v kontinualnim vzdélavani dané spole¢nosti, které bylo pro kazdou
spolecnost predstaveno. Pozadavek na toto vstupni kritérium pro celou spolecnost
anaslednou kontrolu jeho plnéni zajisti vedeni spolecnosti. JelikoZ novacci jsou
pfijimani do pracovnich tymi pod vedenim manazera tymu, pfipadné sankce a nasledky
nesplnéni tohoto poZadavku ponese samotny manazer. Vysokoskolsky pozadavek by se
mél automaticky tykat vSech novackd a finan¢nich poradcl s praxi do 8 let — délka
praxe je piipadné na zvazeni vedeni spolecnosti. Nadstandardné podavané vykony
nekterych soucasnych poradci s praxi kratsi nez 8 let mohou byt vedenim spolecnosti
rovnéz akceptovany jako vyjimka z této podminky na zakladé zaruceni se manaZera
za daného finan¢niho poradce a doloZeni jeho pracovni vykonnosti. V ostatnich

pfipadech si bude muset poradce dodé¢lat vysokoSkolské vzdélani nebo opustit
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spolecnost. Vysokoskolsky vzdélanymi finan¢nimi poradci, kteti budou pracovat

24

Vv reprezentativnich kancelafich, se tato spolecnost jednoznaéné odlisi od konkurence.

Diky zvySené poptavce soucasnych a potencidlnich finan¢énich poradcti o konkrétni
ekonomicky obor by vysoké skoly mohly nabidnout specializaci pfimo na miru
finan¢nimu poradenstvi s hlub§im zamétenim predevsim na finanéni produkty. Tim se
zajimavé rozS§iii nabidka pro studenty. Diky takové specializaci by se do praxe dostali

teoreticky 1épe piipraveni poradci.

Pro vSechny finan¢né-poradenské spolecnosti by rovnéz mélo platit, ze nové pfijati
poradci budou pracovat urity ¢as — piiblizné pul roku — pod odbornym dohledem
zkuSeného finan¢niho poradce, aby nedochazelo k situacim, kdy se klient setka
snezkuSenym finanénim poradcem, ktery nevyhodnoti spravné jeho situaci
a pozadavky, pfipadn¢ mu nabidne nevyhodné produkty ¢i dokonce nebude umét
zodpovédét jeho otdzky plynouci z nezkuSenosti. Za ptl roku praxe pod odbornym

vedenim mé novy finan¢ni poradce moznost setkat se s riznymi typy klientil a riznymi

vvvvvv
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ZAVER

Tématem této prace bylo vnimani nezavislého finan¢niho poradenstvi u nas. Je pravdou,
ze tento obor neni zatim vniman pfili§ pozitivng, at’ uz opravnéné ¢i neopravnéne. Ac
feditelé téchto spolecnosti tvrdi, Ze je tento obor budoucnosti, pokud se bude ubirat
Spatnym smeérem, nemusi byt toto tvrzeni pravdivé. Patefi vSech spolecnosti jsou
finanéni poradci, ktefi jsou jako jedini zprostiedkovatelé této sluzby v kontaktu

se zékaznikem. Je tedy ziejmé, ze celd uspéSnost financniho poradenstvi stoji pravé

na nich. Na jejich odbornosti, jednani a vystupovani.

Centrem mé pozornosti se stal ndzor téch, o které jde predevsim — respondentl, tedy
minulych, soucasnych a mozna budoucich klientli. Dotaznikovym prizkumem jsem
chtéla zjistit, jak se k nému skute¢né stavi, jaké maji zkuSenosti a nazory, abych mohla
vyvodit piipadné strategie podlozené jejich informacemi. Pro tento ucel jsem sestavila
dotaznik slozeny z 15 otazek, ktery mi mé¢l poskytnout nezbytné informace nutné
ke zvoleni takové mozné budouci strategie. Podle nazorl respondentii z dotaznikového

prazkumu vyplynulo, Ze je uréité velky prostor pro zlepSovani financniho poradenstvi.

Navrhla jsem strategii, ktera by méla pomoci nezavislému finanénimu poradenstvi jako
celku. Zameéfila jsem se na zazemi poskytovanych sluzeb. Tuto strategii jsem podlozila
zaveéry ziskanymi z dotaznikového prizkumu, kdy celych 53 % respondentd tvrdi, ze
finan¢ni poradce ma mit k vykonu své funkce kancelat a dalSich 34 % se k tomuto
nazoru rovnéz priklani. Vyhodnotila jsem tedy jako nutné zacilit strategii na tuto oblast.
Reprezentativni kancelafe zkvalitni jak praci samotnych poradcii tak zaroven zvysi
image této profese v ocich klientl. Pro samotné finan¢ni spolec¢nosti jsou naklady na
realizaci této strategie minimalni. Investice se tedy tykaji spiSe strany finanénich

poradcti vyménou za zdzemi a know-how spole¢nosti s dobrym jménem na trhu.

Jako dalsi strategii jsem navrhla tréninkové kurzy chovani a vystupovani pro finan¢ni
poradce, které prohloubi schopnosti a dovednosti nezbytné pro utvotreni dobrého dojmu
pfi kontaktu s klientem. Tyto kurzy by spole¢nosti z vétsi Casti svym poradcim

financovaly.

Nakonec jsem navrhla konkurencni strategii pro jednu spolecnost zameétfenou
na vysokoskolské vzdélani poradct a vykonavani jejich funkce v presné definovanych —

v jednotné oznacenych a vybavenych kancelafich dle interniho standardu spolecnosti,
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ve kterém jsou minimdlni pozadavky na kanceldf zakotveny. V tak wvysoce
konkurenénim oboru je nutné odliSit kvalitu sluzeb od ostatnich spolecnosti. Tuto
strategii jsem rovnéz podloZzila odpovéd'mi respondentli z dotazniku, kdy 63 % ze vSech
dotazovanych zastava nazor, ze financni poradce ma mit vysokoskolské vzdélani. Tuto
mySlenku jsem rozsifila na moznost potencidlni nabidky vysokych Skol odborné

specializace zaméfené na finan¢ni poradenstvi.

Myslim, ze cil prace jsem splnila. Zavérem bych chtéla fici, Ze pokud by se tato prace
dostala do rukou vedeni spole¢nosti, byla bych rada, kdyby se pro né mnou navrzené

strategie staly pfinosem nebo alespon namétem k zamysleni.
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Ptiloha 1: Dotaznik (zdroj: www.survio.com)

WHIMANI FINANENIHO PORADENSTV

VNIMANI FINANCNIHO PORADENSTVI

‘VdZenl respondenti, vd?ené respondently,

ridda bych Vis timbo potidala o zodpovBzeni kritkého dotaznlku, jeho2 wyplngni Vim zabere zhruba 5 minut. V tomto
dotazniku se dotazuji na slutby mezdvishych financnd-poradenskych spolecnosti) jejich? poradc Vdm nabizejl Sirokou nabidku
produktdl rizmfch finantnich insititucl - bank, pojifoven a dalsich. Cllem priizkumu je zjistit vniménl této poskytovand
sluzby a jejl kvality a navrhnout teSenl jejiho moZného zheSenl. Vase odpovedi jsou anonymni a wsledky pouliji pouze pro
swoji bakaldtskou préci. Dekuji VAm za Las, kterf jste stravili vyplngénim mého dotaznilku.

1. Vyuzil/a jste v minulosti sluteb finantniho poradenstwl pro swoji pottebu?

O ano
O ne

2. Pokud ne, uvatujete do budoucna o vyuziti téro shizhyT

O urtite ano

2 spise ano
2 mevim

0 spise e
O urtits ne

1. KDE je podke Vs VYHODMNEJSI uzvtit financnl produkty — Zivotni pojisténidichodové pripojistent, hy-
pobéku...7

O Vsechny produkty u jedné financni instituce (banky, pojisfovny...)
O Riizné produkty u riznfjch finantnich instituci (prostrednictvim nezdvislého financnfho poradce)

4. Mizete, prosim, strutné rdivodnit Vasi odpoved z predchozi otazky?

5. Kde uzavirdte (jiz jste uzavrel/a) finantni produkty — napt. rivotni pojisteéni, dochodowé pripojisteni, stavebni
spoteni, hypotékuw..)?

[1 Ma pobotce finantnich instituci (banka, spotitelna, pojisfowna...)

1 U nezdvislého finantniho poradce pracujiciho pro finantné-poradenskou spoletnost (Partners, Fincentrum,
Broker Consulting. .. )

[ Prevdime pres imtermet
O Meuzawirim idné finantni produkty.

I Jinde, kde
LSHWJ"D WESNErano ysemam Survio 1

INfORSUR 0, CINTI, WeARWL S| 0.0

79



WHIMAN FINANCNIHO PORADENSTVI

6.

T.

Mite swého STALEHO finantniho poradce, jeho2 sluzby vyulivdte/vyuijete opakovana?

2 Ano, mam.
O Wyuzilfa jsem jeho/jeji sluzby pouze jedenkrdit, dile jiz nevyuziji.
2 Memam.

Se kterou z nize wwedenyjch spoletnosti méte zkuSenosti jako zhkaznik?

[ Partners

O Fincentrum

[ Broker Consulting

I ZFP Akademie

O OWE Allfinanz

[ Memdm zkusenost.

[I Jind spoletnost, kters |

Jste spokojen/a s odbomosti a vystupovdnim finantniho poradce této spoletnosti (spoletnosti)?

O Jsem velmi spokojen/a

[0 Jsem spite spokojen (a

[0 Jsem spite nespokojen,/a
O Jsem velmi nespokojen/a
O Memim *&dnou zhuSenost.

9. Jaky je obecnd V&8 ndzor na prici finantniho poradce?

10.

[ Chce uzavtit smlowvu, ze které bude mit nejvyssi provizi.
[1 Pomdhs mi zhodnocovat mé finance.

[0 Pomdhs mi orientovat se ve sloZité a pro mé neprehledné nabidce nejnizngjsich finantnich produkti.

[ Obtezuje me nabizi mi produkty, o které nemdm zdjem.
[ Je to skutetn® odbomik, na kterého se mohu obrdtit i v pHpade, 2e nechci uzavht XHdnou smiouvu.
O Jiny ndzor, jaky

Zeptal/a jste se nkkdy finantniho poradce na vysi provize pH uzavirdnl produktu?

O Ano a odpoved jsem skutetns dostal/a.

{3 Ano, ale odpoved jsem nedostal/a.

' Ne, nezajimd me to.

& Ne, nenasel/nenasla jsem odvahu se pHmo zeptat.
2 Nemdm rSdnou zkuSenost.

L‘SHWF'ID VyEenanvano sysEmam Surio
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11. Pokud se bdtastnite (Gtastnil/a jste se) schiizky s finantndim poradcem, kde probihala?

[ v jeho/jeji kanceldH

O U me doma

[ Ma neutrdini pide - kavdrna, restaurace...
1 Memam zkusenost.

12. Myslite si, ze je leps, pokud méd finantni poradce pri vikonu svého povoldnl zdzeml - vastnl kancelsr?

O Urtite ano
O Spise ano
O Mevim
O Spise ne
O Urtita ne

13. laké vzdeldni by podle Vis mel finantni poradce mit?

© Vysokoskolské (alespon bakaldrsky titul)
0 Vyssi odbomé

O Stredoskolské

O Vyuten/a

O Jiné

14. Jak§ je V& vek?

O ménd ne2 18
O 18-25

O 26-39

O 40-55

O 56-64

2 65 a vice

15. Jaké je Vate nejuyssl dosazenéd vzdalani?

O Vysokoskolské
O Vyti odbomé
O Stredoskolské
O Vyuten/a

O Jiné

Jeste jednow Vam dakuji za wyplnanl.

VIO e e o am
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