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Anotace

Predmétem bakalarské prace je vyznam finan¢niho poradenstvi v tomto obdobi. Prvni
Cast prace je zaméfena na vymezeni pojmu finan¢ni poradenstvi, rozd€leni finan¢nich
poradct, historii finanéniho poradenstvi a financni gramotnost. V praktické ¢asti je
provedena analyza spole¢nosti OVB Allfinanz, a.s., GOLEM FINANCE s.r.o0. a
Fincentrum a.s. zaméfena na srovnani prodeje produktl, kariéry, zpusobu odmén
a vztahu ke klientim. Zavér praktické ¢asti je vénovan proviznim odménam poradct,

silnym a slabym strankdm finan¢né poradenskych spolec¢nosti.
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The subject of the thesis is importance of financial advice in this period. The first part of
the thesis is concentrated on definition of concepts of financial advice, distinguishing of
financial advisors, history of financial advice and financial literacy. In the practical part
there is the analysis of the company OVB Allfinanz, a. s., GOLEM FINANCE s.r. 0.
and Fincentrum a. s. concentrated on comparison of the sale of products, career, way of
rewards and relationship to clients. The conclusion of the practical part is devoted to

brokerage rewards of advisors, strong and weak points of financial advisory companies.
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Uvod

Téma bakalaiské prace je ,,Financni poradenstvi a jeho vyznam v tomto obdobi®.
V soucasné dob¢ lze fict, ze svét se toci kolem penéz, lidi neustale fesi finanéni otazky,
proto je toto téma zivé a zajimavé. Finance nefesi jenom chudi, ale 1 bohati. Chudi fesi
nedostatek penéz a bohati zase nadbytek penéz. Lidi vétSinou nemaji dostatecné
informace z oblasti finan¢niho trhu, protoZe ekonomicka situace na finan¢nim trhu se
prudce méni a ¢lovék nema Sanci uhlidat vSechny zmény. Mit svého finan¢niho poradce
je dobra véc, ale najit dobrého poradce, ktery ndm dokéaze s prehledem podat informace
o finan¢nim trhu a nehledi jenom na svou odménu, je pro klienta t&zky tukol. Clovek je
Casto z téchto informaci zmaten, a klade si otazku, jak ma poznat dobrého finan¢niho
poradce. Na vefejnych sitich probiha mnoho diskusi na téma finan¢ni poradenstvi.
Finan¢ni poradci z téchto diskusi nemaji velkou radost a maji co d¢€lat, aby své pracovni
pozice obhgjili, a ukdzali svym klientiim, Ze jim nezélezi jenom na provizich, ale
zejména, zvysit klientovu finanéni gramotnost, poskytnout klientovi takové informace,
které povedou K efektivnimu nakladani s jeho penézi. Samoziejmé, Ze bez odmény
finan¢niho poradce to nejde, stejné tak si musime platit za péci ve zdravotnictvi a za

jiné sluzby, které vyuzivame.

V tomto oboru nepracuji, zatim jenom studuji, ale zajima mé¢, jak to funguje ve
finan¢nim svét€¢ a jakou budoucnost ma financni poradenstvi, pfedev§im finan¢ni
poradci, ktefi jsou Castokrat ocerfiovani ze strany klientd. Penize hraji v dne$ni dobé
dulezitou roli, pfi nedostatku financi nastavaji problémy jak se zabezpecenim rodiny,
tak s efektivitou v podnikani. Sama mam finanéni poradkyni, ktera je ochotna poradit,

kdykoliv se na ni obratim.

Prvni cast bakalarské prace uvadi teoretické znalosti z oboru finanéniho poradenstvi,
vysvétluje pojem finan¢niho poradenstvi, kdo muze délat finan¢niho poradce, v ¢em
spociva jeho prace a odmény. Dale se prace bude vénovat historii a vyvoji finan¢niho
poradenstvi a piedstavi spoleCnosti, které poskytuji finan¢ni poradenstvi a jejich
postaveni na trhu. V zavéru prvni &asti se price zabyva finanéni gramotnosti v Ceské
republice, jak se projevuje finan¢ni gramotnost v praxi, pro¢ a na co si tvofit finan¢ni

rezervy a jakym zptasobem odhadnout kvalitniho finan¢niho poradce.



Druha c¢ast bakalaiské prace se bude zabyvat analyzou vybranych nezavisle
poradenskych spole¢nosti OVB Allfinanz, a. s., Fincentrum a. s., a GOLEM FINANCE
S. I. 0., bude srovnavat jejich vztah ke klientim, postaveni na trhu, kariéru, vysi provizi
a zpusob odménovani. Co nejvice informaci bude cerpano prostiednictvim osobnich
rozhovord S jednotlivymi finanénimi poradci, ktefi pod zastitou téchto spolecnosti
pracuji jiz nékolik let a vypracovali se na vyS$$i pozice. Prostfednictvim téchto
rozhovoru se bude zjist'ovat, jak dlouho poradci pro jednotlivé spole¢nosti pracuji, co je
vedlo Kk této pracovni ¢innosti, v ¢em spoc€iva jejich prace, jak se vzdélavaji, co jim tato
prace kromé¢ finan¢ni odmény pfinasi, jestli jim spole¢nost nabizi n¢jaké benefity, jakou
vidi budoucnost finan¢niho poradenstvi. Zavér druhé Casti se bude vénovat proviznim

odméndm a silnym a slabym strankam finanéné poradenskych spolecnosti pomoci

SWOT analyzy.

Z dostupné literatury lze lehko vy&ist, Ze finanéni poradenstvi v Ceské republice patfi
k mlad$im obortim v oblasti financi, i kdyZ jiz nékolik let na naSem trhu puisobi, za jeho
ptedchiidce 1ze povazovat pojistovnictvi. V posledni dob& patii krychle se
rozvijejicimu oboru. Na trhu se objevuji také nové spolecnosti, které se snazi oslovit své

klienty pestrym portfoliem produktii a sluzeb.

~Prevzeti kontroly nad Vasimi penéZi zacind tim, Ze za né prevezmete zodpovédnost. To

znamenda: védet, Kolik jich mate, odkud prisly, kam odejdou a co deélaji v mezicase*.[1]



1 Financni poradenstvi

Finan¢ni poradenstvi bychom mohli definovat jako sluzbu, ktera poskytuje rady a
informace z oblasti finanéniho trhu soukromym 1 vefejnym subjektim. Cilem
finan¢niho poradenstvi by mélo byt prfedevSim splnéni klientovych budoucich
pozadavkl a ptani dle jeho financnich moznosti. Do finan¢niho poradenstvi lze
zahrnout poskytovani sluzeb v oblasti investovani, pojisténi Grazu nebo rizik klienta,
spojenych se zaméstnanim nebo sportem, zajiSténi budoucnosti v penzi, financovani
bydleni, Gvérové sluzby, finanéni pldnovani v oblasti podnikéni apod. V podnikatelské
oblasti je zejména zajimavé vyuziti danovych ulev, snizeni ndkladii na platby
zaméstnanct, efektivni zajisténi financnich rezerv a zdroji pro nejrizngjsi ucely ¢i

zprostiedkovani tvéru. [11]

1.1 Finan¢ni poradce

Finanéniho poradce lze definovat jako osobu, ktera ma znalosti v oblasti sluzeb a
produkt bank, pojistoven a jinych finan¢nich instituci. Jeho prace spociva v tom, Ze
pro svého klienta vyhleda a doporué¢i optimalni feSeni jeho aktualni situace. Poradce
rozdélujeme do dvou skupin, na zavislé a nezévislé poradce. Zavisly poradce zastupuje
konkrétni finan¢ni ustav a vyhradné nabizi produkty svého zaméstnavatele, naproti
tomu nezavisly finan¢ni poradce nabizi pro svého klienta produkty vSech smluvnich
instituci. Pro kazdého finan¢niho poradce je dulezité presvéd¢it klienta o své

duvéryhodnosti, a ziskat sympatie klienta. [33]

1.1.1 Nezavisly finan¢ni poradce

Nezavisly finan¢ni poradce pracuje pro financné€ poradenskou spolecnost, kterd nenabizi
jenom vlastni finan¢ni produkty, ale spolupracuje sfadou partnerskych financnich
instituci, které zastupuje. Tento finan¢ni poradce zprostfedkovava produkty téchto
instituci svym klientim. Spolecnosti, S kterymi spolupracuje, jsou banky, pojistovny,

penzijni fondy, stavebni spofitelny, investi¢ni spole¢nosti aj. [29]



Finan¢ni poradce muze pfipravit vice moznosti pro feSeni jedné Zivotni situace svého
klienta. Idealni je vybrat pro klienta takové portfolio produktt, které by nejlépe
vyhovovalo klientovym pozadavkiim. Napf. zivotni pojisténi nebo staveni spofeni muze

nezavisly finanéni poradce nabidnout od vice finan¢nich instituci. [23]

1.1.2 Zavisly finan¢ni poradce

Zavisly finan¢ni poradce zastupuje konkrétni financni tstav a nabizi klientovi produkt
napt. ptimo u banky nebo pojistovny. VétSinou se jednd o jeden produkt, ktery je
zamétfeny na vétSinového zakaznika a tento poradce neméd moznosti produkt upravit
nebo doporucit vhodnéjsi alternativu v podobé¢ jiného produktu. V téchto piipadech
dochazi k tomu, ze poradce doporuci klientovi nevhodny produkt. Zavisli poradci to
maji trosSku jednodus$si oproti nezavislym poradciim, protoze jiz na prvni schiizce
prodaji pozadovany produkt, naproti tomu nezavisli poradci musi nejdiiv predstavit
¢innost spolecnosti, pro kterou pracuji, a trva jim minimalné dvé schiizky s klientem,

nez né&jaky produkt prodaji. [23]

Kdo je to finan¢ni poradce? Co pro nas mize finanéni poradce udélat, je viibec
kvalifikovany pro vykon této prace, neobere naso penize a majetek? Téchto
otazek bychom nasli spoustu. V poslednich letech panuje nediivéra v tuto profesi a
finanéni poradenstvi je odmitanou sluzbou. [26] Tady zaleZi jiz na osobnosti finanéniho
poradce. Profesiondlni finan¢ni poradce pomize nastavit rozpocet rodiny nebo

podnikatele na tu spravnou cestu a najit vyhodné tesSeni, které ochrani klienta pied

moznymi riziky nebo nabidnout efektivni mozZnosti investovani.

1.2 Jak se stat finan¢nim poradcem

Finan¢niho poradce mize v podstaté délat kazdy, kdo se o finan¢ni problematiku
zajima, nezalezi na jeho v€ku, musi mit alespon stfedni Skolu s maturitou. Ten, kdo
chce byt dobrym finanénim poradcem, se vSak musi pravidelné vzdélavat v oblasti
finan¢niho trhu a umét ziskat hlavn¢ divéru lidi. Ve skute¢nosti se ale malokdo chytne
a vybuduje si sit” dobrych klienti. Kazdy, kdo se chce stat finanénim poradcem, Si musi

vyfidit Zivnostensky list. [31]
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Bez vzdélavaciho programu je dnes prakticky nemozné dé¢lat finan¢niho poradce.
ZkuSeni lektofi poskytnou nejaktualnéjsi informace a také poradi, kde je mozné tyto
informace ziskat. Protoze se finan¢ni trh neustale méni, musi se i poradce neustale

vzdé€lavat. V této profesi také plati, Ze spokojeny zakaznik je nejlepsi reklama. [31]

Prace finan¢niho poradce je svobodnd, protoze ma volnou pracovni dobu, ale vyzaduje
vice zodpovédnosti. Spatna organizace prace piipravi poradce o soukromy Zivot
i o klienty. Poradce ztraci ¢as, energii, ale i penize. [15] Dulezité kroky pro zac¢inajiciho

poradce: [31]

Registrace

[ 24

Prvnim nejdulezitéjsim krokem pro praci finan¢niho poradce je vytizeni zivnostenského
listu na zprosttedkovatelskou ¢innost. DalS§im krokem je dafiova registrace, ozndmeni
spravé socialniho zabezpecCeni a oznameni zdravotni pojisStovné. Na zaklad¢ tadné
vyplnéného formulafe probéhne automaticka registrace na finanénim ufadé i v prislusné
zdravotni pojistovné. Formulat lze vyplnit i z internetu. Zivnostensky list postaci
Vv piipadé, Ze poradce bude poskytovat sluzby v oblasti penzijniho pfipojisténi a
stavebniho spofeni. V piipad€, Ze chce poskytovat sluzby v oblasti pojiStovnictvi
a investic, musi byt registrovan v Ceské narodni bance. U pojitovnictvi je povinnost

slozit zkousku a prokézat beztrestnost.
Pocatecni priprava

Vzdélavacich programi, odbornych kurzii a Skoleni v oblasti financi existuje pro
sirokou vefejnost cela fada. Uast na t&chto programech rozsiii obzory v oblasti financi
a tim 1 snadng&j$i vstup na trh. Vzdélavaci semindfe jsou nejen podpurnou, ale v dneSni
dobé 1 nutnou soucésti zaskolovaciho procesu. Odborni lektofi piedavaji ti€astnikiim
seminafti zékladni produktové znalosti, obchodni zkuSenosti a také zpétnou vazbu a
konkrétni doporuceni pro zvyseni odbornosti. Finan¢ni poradce pak bude umét

srozumitelné a jasné€ zodpoveédet otazky nejcastéji kladené klienty.
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Portfolio sluzeb

Finanéni poradce zprostiedkovava pouze takové sluzby, na které ma opravnéni. Proto se
musi na zacatku své pracovni pozice rozhodnout, s kterou klientelou bude pracovat. Na
zakladé svého rozhodnuti musi svoji ¢innost oSetiit legislativné. Pokud se rozhodne
vénovat penzijnimu pojisténi ¢i stavebnimu spofeni, postaci mu K praci pouze
zivnostensky list. V oblasti pojistovnictvi a investic je nutné se zaregistrovat u Ceské

narodni banky, prokazat beztrestnost a slozit zkousku.
Komunikace a vzhled

V pribéhu pracovniho procesu se poradce setkava s mnoha rozlicnymi lidmi, proto by
mél trénovat komunikacni dovednosti, zlepSovat své vyjednavaci schopnosti, aby
pak umél adekvatné reagovat na rizné typy chovani a jednani klienti. Diky poctivému
tréninku komunikace bude poradce schopen docilit kompromisi, vést rozhovory a
smefovat K uréitému cili. Dulezité je vénovat ¢asi svému zevnéjsku a neverbalnimu

vystupovani, dbat také na slusné chovani a ¢isté obleceni.
Organizace casu

Profese poradce vyzaduje perfektni planovéni, u kterého se musi podfidit pozadavkim a
c¢asovym moznostem klientli. Dobra organizace pracovniho ¢asu pomuze uSetfit Cas,

ziskat energii a vydélat penize.

1.2.1 Postup prace finan¢niho poradce

Proto, aby finan¢ni poradce zahajil svoji pracovni pozici co nejlépe, by mél postupovat
dle vyse uvedenych krokt. Dulezitym tkolem je umét oslovit klienty, sjednat si
schiizku a predevsim ziskat diivéru. Na prvni schiizce by se mél seznamit s klientem,
predstavit sebe a spolecnost, za Kterou pracuje, poté se seznamit S aktualni finanéni

situaci klienta a S jeho moznostmi a potiebami. [12]
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Poradce by mél piistupovat systematicky a komplexné k osobnim a rodinnym financim
Klienta. Na zaklad¢ ziskanych informaci a potieb klienta vypracovat klientovi finan¢ni
plan, ktery bude klientovi pfedloZzen na druhé schiizce. Na této schiizce se vyjasni
piipadné dotazy klienta a ptipadné Gpravy financniho planu klienta. Poté se domluvi na
tieti schiizce, kdy dojde k podepsani smluv. Dalsi schiizky jsou servisni a mély by
probihat aspoi jedenkrat ro¢n¢ dle pozadovanych intervali klienta. Na téchto schiizkach

Ize konzultovat, pfipadné upravovat finanéni plan. [12]

1.2.2 Napli prace finan¢niho poradce

Népln prace poradce spociva v jednotlivych ukolech, podle kterych by mél postupovat

pii poskytovani sluzeb klientim. K jednotlivym tkoltim patii: [24]

- analyza soucasné finan¢ni situace klienta,

- 7zjiSténi cild a potieb klienta,

- analyza stavajicich uzavienych smluv,

- shromézdéni potfebnych informaci a podkladu,

- vycisleni uspor, ptipadnych ztrat,

- moznost sjednani vhodnych finan¢nich produkti,

- pravidelné provéfovani vybraného fesent,

- pfipadna Gprava, zména vybraného feSeni, a to na zaklad¢ potreby klienta,
- administrace,

- moznost pravidelnych konzultaci.

1.2.3 Financni planovani

Podstata finan¢niho planovani spociva v zamysleni se nad tim, jak nejlépe zabezpecit
svoji rodinu nebo firmu do budoucna. Clovék mé své Zivotni cile, pfani a uréité potieby.
Proto finan¢ni planovani nuti ¢lovéka piemyslet o své financni situaci, o tom,
jak nejlépe zhodnotit své tspory, jak zlepsit svoji bytovou situaci, jakou cestu zvolit
abychom si splnili své ptani. Kazdy ma jiné piedstavy a plany, které chce v budoucnu
uskutecnit, zalezi na tom, jaké moznosti ma ¢loveék a co nabizi finan¢ni trh. Podle toho

si 1ze vybrat tu nejlepsi variantu usSitou na miru. [4]
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Pomoci finan¢niho planu si ¢lovek ujasni své budouci potieby a priority, ziska urcitou
predstavu, co si mize v soucasnosti dovolit po finanéni strance a zda nema skryté
rezervy. Cilem finan¢niho planovani je vytvofeni rovnovahy mezi budoucimi a
sou¢asnymi finan¢nimi cili a o¢ekavanymi zdroji. Pfi vytvafeni této rovnovahy se musi
dbat na nalezeni efektivni cesty K dosazeni cili. Vysledek finan¢niho planovani lze

shrnout dle nasledujicich oblasti: [4]

Portfolio sporeni a investovani — spoCiva ve vytvoreni dostateCnych finan¢nich rezerv,
tzn. stanovit takové fteSeni, které efektivné rozmnozuje finan¢ni prostiedky.
Zkombinovanim jednotlivych moznosti finan¢niho trhu Ize dosahnout nejvyssiho

vynosu S ohledem na likviditu a pfijatelnou miru rizikovosti investic.

Portfolio cizich zdroju — v n¢kterych ptipadech je vyhodné vyuZit cizi zdroje, abychom
mohli splnit stanoveny cil. Tady jde o zvdzeni, zda je zadluZeni pfimétené vysoké ve
srovnani S objemem majetku, s vysi piijmu a zdali jsou podminky uvéru vyhodné a

ptijatelné.

efektivné zajistit, dle majetkové a ptijmové situace klienta.

1.2.4 Kroky finan¢niho planovani

Plan

T N

Analyza _ Realizace

7

Obrazek 1 — Kroky finan¢niho planovani [4] (vlastni uprava)

Revize

Analyza — pfi tvorbé analyzy jsou na prvnim misté pfedstavy a poZzadavky toho, ¢eho
chce klient dosahnout. V této fazi se zhodnoti finan¢ni moznosti klienta, tzn., zda je
schopen klient do svého cile investovat. Dulezité je udélat kompromis mezi pozadavky

a moznostmi, aby se mohlo ustoupit, pokud nebude mozné vSechno uskutecnit. [4]
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Plan — predstavuje souhrn postupnych krokid, pomoci kterych chee klient svého cile
dosahnout. K dilezitému kroku patii i stanoveni ¢asového limitu k dosaZeni cile. Plan
by m¢l byt sestaven tak, aby se v budoucnu mohl upravovat dle situace klienta, protoze
pii tvorbé planu nékteré situace nelze predvidat. Je tieba predvidat rizika, ktera by

mohla rodinu ¢i podnikatele ohrozit, napf. nemoc, nezaméstnanost, rozvod, zvyseni cen

atd. [4]

Realizace — je uskute¢niovani planu, piedstavuje jeho postupné napliiovani. V této fazi
se uzaviraji smlouvy S vybranymi institucemi na vybrané financni produkty a klient
podle sjednaného splatkového kalendate plati. Klient si vytvaii postupné rezervy pro

splnéni cile nebo dochazi k splaceni zavazki v pripadé financovani cizimi zdroji. [4]

Revize — prolina se Casové S fazi realizace. Zde se musi hlidat, jestli nedochazi
k n¢jakym komplikacim, napf. nizsi nez ofekavané moznosti spofeni, niz$i dosazené
vynosy, vyssi splatky dluht atd. Také mize dojit K zménam cile. Zjisténé nesrovnalosti

vedou ke zméné piivodniho planu. [4]

1.2.5 Finan¢ni plan

Finan¢ni plan klienta by mél byt dikladné zpracovan, aby klient mohl dosdhnout svych
cili efektivni cestou. Kazdy ¢lovék by si mél uvédomit, jaké jsou jeho moznosti pii
dosazeni svych cilu a prodiskutovat svoji situaci S finanénim poradcem, ktery by mél
celou situaci zmapovat a navrhnout klientovi nékolik feseni, z kterych si klient mtze
vybrat. Finan¢ni plan tedy musi vychazet z podrobné analyzy a situace klienta.
Zakladem planu je zabezpeCeni pifijmi pro piipad nenadalé udalosti. Je potieba
piihlédnout k souc¢asnému dostupnému majetku, piijmim, zadvazkim a situaci, které
mohou piijem klienta ohrozit. ,,Bez kvalitniho zajisteni prijmu je jakékoliv planovani
budoucnosti jako ditm bez zakladii . [2] Finan¢ni plan by mél také obsahovat zajisténi
bydleni, finance na studia déti a samoziejmé vytvareni zdroji pro dichodovy vék.
Finan¢ni plan je zivy organismus, ktery je platny pro aktudlni dobu, proto se musi
postupem casu prizpisobovat zivotnim podminkdm klienta. Divodem pro zménu
finan¢niho planu jsou 1 zmény na finannich trzich, v zdkoné apod. Finan¢ni plan
pomaha klientovi, aby byl co nejméné zavisly na socialnim systému a predvidal svou

budoucnost. [2]
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1.2.6 Odménovani finanénich poradci

Za finan¢ni poradenstvi je mozné zaplatit tfemi riiznymi zptisoby. Prvni a nejcasté;jsi
zplisob odmény je provize, kterou je odménovéana vétsina financnich poradcti a dalSich
specialisti na financni, investicni, Uvérové nebo pojistovaci produkty. Druhym
zpusobem je pevna Castka za hodinu prace a tfetim zptisobem je kombinace pfedchozich

odmeén. [18]

Nejvice pouzivany je provizni mechanismus, ktery funguje ve vSech velkych, ale
1 v mensSich finan¢né poradenskych spolecnostech. V piipadé proviznich odmén nalezi
finan¢nim poradciim za dobie provedenou praci provize, ale za $patné odvedenou praci
je ¢eka stornoprovize. Stornoprovize se Uctuje v okamziku, kdy klient vypovi uzavienou
smlouvu. Poradenské spoleénosti pouzivaji dva zpusoby, jak se chranit pied vypoveédi
smlouvy klientem. Prvni zplsob je, Ze spole¢nosti vyplaci provize postupné v Case.
Druhym pouzivanym zptsobem jsou smluvné vazané provize, které musi poradce
uhradit. Poradenské spole¢nosti plati samy stornoprovize finan¢nim institucim. Dluzné
¢astky vymahaji po svych poradcich nebo je odectou od ptipravenych provizi K vyplate.

Stornoprovize se tykaji prvnich dvou az ¢tyf let od uzavieni smlouvy. [18]

1.3 Historie finan¢niho poradenstvi

Finan¢ni poradenstvi je mladé odvétvi, i kdyz se v soucasné dobé rychle rozviji. Jeho
historii miizeme hledat v historii pojistovnictvi. Lidé jiz od pradavna méli strach, obavy
a urcitou nejistotu. A proto z téchto divodu vzniklo pojisténi, které zabezpeCovalo
obCanlim pravo na vyplatu penéznich prostiedki Kk thradé potieb, které vznikaly
z ndhodnych udalosti. Ze starovéku jsou zachovany udaje o existenci Zivotniho pojisténi
a pojisténi majetku. Déle jsou dochovany zminky o skupinach lidi, ktefi se finan¢né
zabezpecovali pro pfipad invalidity a Umrti. Lidé v této dobé méli také dobie
propracovany systém financovani staveb. Statfi Féni¢ané méli dopravni pojisténi lodi a
nakladt. Existuje zminka z roku 2500 pt. n. 1., Ze jiz v starém Egypt¢ uzavirali kamenici
vzajemn¢ dohody o spolecném kryti. Z textl fe¢nika Lysia v Athénéach z let 450-367
pt. n. . vyplyva zminka o socialnim pojisténi, z kterého byli odskodinovani obcané

zmrzaceni v bojich. [6]
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Nejvétsi pojistovaci systém LLOYDS vznikl v roce 1687 z kavarny pana Edwarda
Lloydsa, kde se schazeli namoinici, makléfi a kupci, ktefi si vyménovali informace
0 namotni prepraveé. V Sestnactém stoleti se zrodilo zivotni pojisténi v takové podobé,
jak ho zname dnes. Historie pojistovnictvi v ¢eskych zemich za¢ina v 17 stoleti. Marie
Terezie zaCala podnécovat zakladani pojistoven v dobach habsburské monarchie, kdy
byly za nejvétsi nebezpeci povazovany pozary. Byl zalozen Fond na thradu Skod
vzniklych pozary, povodnémi, nepiizni pocasi. V roce 1819 byla pravni tprava pojisténi
a pojiStovnictvi upravena patentem cisafe FrantiSka I., povolovalo se pojisténi jako
soukromé podnikani. Vznikly pojistovaci spolec¢nosti Ptistav Komarno, Zemska pozarni
pojistovna a Vzajemna pojisStovna pro Horni Rakousy. V roce 1869 vznikly v Praze dvé
Ceské pojistovny — Slavia a Praha. Pred 1. svétovou valkou dochazi k dalsimu rozvoji

pojistoven. [6]

Od pocatku 90 let minulého stoleti vladl v Ceské republice monopol nékolika instituci,
které vystupovaly na trhu. Mezi né patiila Ceska pojistovna a Ceska spofitelna. Do této
komplexnich finan¢nich poradcl. Dnesna ceském trhu vystupuji rizné pojistovny,
banky, investi¢ni spole¢nosti a poradenské spoleénosti, které nabizeji rizné financéni

produkty. [25]

1.4 Spole¢nosti poskytujici finanéni poradenstvi v CR

Na ceském trhu nyni plsobi mnoho financné poradenskych spolecnosti, od téch

nejvetSich az po ty nejmensi.
1.4.1 Banky vs. poradenské spole¢nosti

Bankovni skupiny tvoii banky, pojistovny, staveni spofitelny, investi¢ni spolecnosti a
Casto 1 leasingové spoleCnosti. V téchto spolecnostech je mozno uzavfit VétSinu
nebankovnich produktii u bankovni prepazky, ale problém mize byt ve specializaci
pracovnika na piepazce, ktery nabizi produkty banky, v které pracuje. V této souvislosti
nedokazou banky nabidnout komplexni finan¢ni plan, i kdyz k tomu maji pfedpoklady.

Nemtizou se efektivné prizpusobit klientovi, ale naopak klient se pfizptsobi bance. [5]
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Nelze tedy srovnavat banky a poradenské spole¢nosti, protoze poradenské spolec¢nosti
v tomto kontextu dokazou byt piistupnéjsi ke klientovi. Banku mohou vyuzit ti klienti,

ktefi chtéji koupit konkrétni produkt. [5]
1.4.2 Poradenské spole¢nosti

Podle vyzkumu v roce 2011 agenturou SANEP, kterda d¢lala prizkum ve cEtyfech
nejvétdich méstech Ceské republiky, nejvice vyuZivanou finanéné poradenskou
spole¢nosti byla OVB Allfinanz. Druhou nejvice vyuzivanou spolecnosti byla AWD,
ktera od lofiského roku zménila nizev a nyni pisobi jako Swiss Life Select Ceska
republika. Mezi nejméné vyuzivanou se zatradila spolecnost Broker&Consulting, ktera
ale nepatii mezi malé spole¢nosti. Vysledky vyzkumu se musi brat s rezervou,
respondenti vyzkumu si vybirali z pfedvolenych mozZnosti, coz mohlo také ovlivnit

vysledky. [30]

Partners
5,7%

Stone&bester
3,8%

Fincentrum
Broker&Consulting 4.8%

2,0%

Graf 1 — Vyuzivani sluzeb jednotlivych poradenskych spole¢nosti [30] (vlastni Giprava)

18



2 Dohled nad finanénim poradenstvim a zprostifedkovanim

Organem regulace a dohledu nad finanénim trhem v Ceské republice je Ceska narodni
banka (CNB). Provadi dohled nad bankovnim sektorem, druZstevnimi zaloZnami,
kapitdlovym trhem, pojistovnictvim, penzijnimi spolecnostmi, fondy penzijnich
spole¢nosti, sméndrnami a dohled nad institucemi v oblasti platebniho styku. Chrani
stabilitu finan¢niho trhu, stanovuje pravidla a systematicky reguluje, dohlizi a ptipadné
postihuje nedodrzovani stanovenych pravidel. [7] DileZitou a nezastupitelnou funkci
ma CNB v oblasti ochrany spotfebitele, hlavné v oblasti dohledu nad dodrzovanim
zakonného zakazu nekalych obchodnich praktik. V tomto piipadé jde o postup, kdy je

klient dotlacen k takému rozhodnuti, které by sam neucinil. [20]

2.1 Zakony o finan¢nim poradenstvi

Pojisténi a finan¢ni poradenstvi upravuji dva zdkonné piedpisy: Zakon o pojistovnictvi
¢. 277/2009 Sb. t¢inny od 1. ledna 2010 a Zakon o pojistovacich zprostiedkovatelich a
samotnych likvidatorech pojistnych udalosti ¢. 38/2004 Sb. Druhy jmenovany zakon
pfinesl zasadni zmény v povinnostech a nalezitostech registrace zprostiedkovatelll, ve
vymezeni odbornosti zprostfedkovateld (zakladni, vyssi, stfedni) a ovéfovani odbornosti
prostfednictvim zkouSek. Zprostfedkovatelé maji povinnost chranit zdjem klienta a
vykonavat svoji ¢innost odborné€. Dle zdkona je zakazano uvadét nejasné a dvojsmyslné
informace nebo zamlfené tUdaje o vlastnostech poskytovanych sluzeb. Nutnosti
zprostfedkovatele je informovat klienta o své osobé a piedstavit spolecnost,
v které pracuje, o svém eventudlnim majetkovém propojeni se spolecnosti. Dale musi
informovat klienta o postupech, podle kterych dotéeny spotiebitel miize podat stiznost.
Informacni povinnosti jsou spojené se zprostiedkovanim produktu a maji ptimy dopad
na kvalitu sluzby pro klienta. Dilezitou roli nezavislého finan¢niho poradenstvi je
bezpochyby kvalitni analyza klientovych potfeb, pfislusna analyza trzni nabidky a

odvozeni optimalniho feSeni. [26]
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Dle zakona povinnosti zprosttedkovatele je: [27]

- informovat klienta, zda nabizi sluzby jako nezavisly poradce nebo vazany
zprostiedkovatel a S kterou spole¢nosti spolupracuje,

- je povinen poskytnout klientovi fadnou analyzu a informovat 0 parametrech
analyzy, tzn. jaké produkty byly analyzovany a zda je jejich pocet dostatecny,

- zaznamenat vSechny pozadavky a potieby klienta, které souvisi se sjednanym
produktem,

- vSechny informace musi byt podané srozumiteln¢ a ptesné.

Ze zékona vyplyva, ze kazdy finan¢ni poradce musi byt komunikativni, musi umét
vysvétlit srozumitelné veskeré dulezité informace ohledné své osoby, moznosti na
finan¢nim trhu a musi umét dokonale zpracovat analyzu klienta, v které by mél
dikladné zachytit pfani klienta. Dokument této analyzy miize byt oporou pro obé¢ strany
v piipadé sporu. M¢l by se vyvarovat nekalych praktik, v ptipadé€, ze klient nechce

podepsat smlouvu, nemél by na klienta tlacit. [27]
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3 Financni gramotnost

3.1 Pojem finan¢ni gramotnost

Finan¢ni gramotnost Ize popsat jako souhrn znalosti a dovednosti z oblasti penéz a
finan¢nich produktti. V soucasné dob¢ predstavuje urCité obecné zasady a pravidla,
s kterymi by mél byt ¢lovék obeznamen a kterymi by se mél fidit. Problematika finan¢ni
gramotnosti se tykd kazdého z nés, Spenézi a finan¢nimi produkty by méli umét
nakladat déti, lidi v produktivnim véku, ale i star§i osoby. Finanéné gramotny ¢loveék by
se mél orientovat v problematice penéz, vést hospodarné svoji domécnost. Na zékladé
svych védomosti by mél umét posoudit vhodné a nevhodné potencidlni nebezpeci
z finan¢nich nabidek. Proto se v posledni dobé dostava do poptedi, aby se déti na
zakladné skole ucily predmét Finanéni gramotnost, aby dokézaly predvidat a zbyte¢né

nespadly do dluhovych pasti po dovrSeni dospélosti. [3]

3.2 Financ¢ni gramotnost v praxi

V dnes$ni spolecnosti se Clovek setkava sruznymi reklamami a nabidkami, které
presvédcuji o koupi zbozi ted’, protoze v tomto momenté je cena zbozi nejvyhodnéjsi.
Kdyz ¢lovék nema penize, hleda vychodisko ve vyhodnych pujckach bez rucitele, bez
urokli a bez poplatkll. Téma finanéni rizika je jednim z hlavnich témat dnes$niho svéta,
protoze znalost rizik a dlouhodobych disledkd vyuzivani jednotlivych finan¢nich
produktl je nizka. Hlavné nizkopiijmové rodiny nejsou schopné své dluhy splacet a

dostavaji se do pasti dluht. [19]

Pijcit si penize v dne$ni dobé neni tézké, protoZze na trhu pulsobi rizné financni
spoleCnosti, které nabizeji penize hned, bez rucitele a bez poplatku na cokoli. Splaceni
dluhu pak jiz neni tak jednoduché, jak se zdalo, a Castokrat nastane situace, Zze dluznik
neni schopen splacet svij dluh. V nejhorSich ptipadech nastupuje exekuce a lidi
ptichazeji o véci, které maji radi. Na otazku, pro¢ je u nas tolik predluzenych lidi,

odpovida Eva Zamrazilova, ¢lenka bankovni rady CNB. [8]
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Podle Zamrazilové lidé neodhadli svoji situaci v dobrych letech 2005-2007, kdy
v Cechéch nastal radikalni zlom, &eské domacnosti si za¢aly brat masivné hypotéky na
bydleni, uv€ry na zafizeni bytu nebo na pofizeni auta apod. Lidé m¢li praci a
ekonomika rostla, ale pak uhodila ne¢ekané krize, lidé zustali bez prace, jejich piijem se
vyrazné snizil a nastala tézka zivotni situace. Financni gramotnost je soubor pomérné
jednoduchych znalosti a postojt, jak se pohybovat na finanénim trhu. Dilezité je
pfizpiisobit svoje vydaje svym piijmim, dlouhodobé mit vydaje pod kontrolou, védét,
jaka je jejich struktura, kolik zaplatime za bydleni, kolik stoji vydaje na potraviny,
obleceni, cestovné, zdravotnictvi, Skolstvi atd. Proto je dobré vytvaret si finanéni plan a

aspon néco usetfit pro vydaje, které nelze predvidat. [8]

3.3 Finan¢ni rezervy

Finan¢ni rezerva je ¢astka finan¢nich prostiedki, kterou si jednotlivec nebo domacnost
odkladd na horsi Casy. Finanéni rezerva je dulezitd, protoze pokud si ji nedokdZeme
vytvofit, nedosahneme finan¢ni nezavislosti a nikdy si nevybudujeme finan¢ni majetek.
Napft. pokazi se nam kotel na topeni nebo odejde lednicka, ztratime zaméstnani atd.
Likvidni rezerva by méla kryt vydaje rodinného rozpoctu po dobu 3 az 6 mésict a byt
pohotové dostupnd napf. na spoficim Gc¢tu. Ostatni rezervy by mély odpovidat ucelu a

Casu, napt. uspory na dichod. [9]

Rezerva vice nez 1 Nulova finan&ni
rok \ rezerva
13% 25%

Rezerva na 6
mésicu az rok
10%

Rezerva na 6
mésicu
7%

Rezervanal
meésic
14%
Rezervanab
meésicu
3%

Rezervana 4 Rezerva na 2
mésice Rezervana 3 msice
7% mésice 10%

11%

Graf 2 — Finanéni rezervy v domacnostech [32] (vlastni Giprava)
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V roce 2011 dé¢lala ING Pojistovna prazkum zaméfeny na financni rezervy
v domdacnostech. Z uveden¢ho grafu vyplyva, ze 25% respondentl si nevytvari Zadnou
finanéni rezervu. Dle oslovenych respondentti si alespon 10% vytvaii rezervu na
6 mésicti a 13% respondenti ma finan¢ni rezervu na vice nez jeden rok. Vysledky
z grafu vychazeji ze struktury obyvatelstva a ovliviiuje je také nezaméstnanost. Lidé,
ktefi jsou zavisli na socidlnich davkach nebo nemaji stdlou praci, si tézko vytvori
finan¢ni rezervy. Tvorba rezerv zavisi na finanénim piijmu kazdého Cloveéka a jeho
volbég, jak s témito penézi nakladat. Existuji rodiny, které dokazou z nizkého piijmu
vyzit a také si néco odlozit do rezervy. Ale i rodiny, které maji vyssi finan¢ni pfijem a
neodlozi ani korunu. Pii tvorbé rezerv opravdu zavisi jenom na ¢lovéku, jak se diva na

sVoji soucasnost a Svoji budoucnost.

3.4 Jak poznat (ne)kvalitniho finan¢niho poradce

V soucasnosti je finan¢ni poradenstvi v nasi spole¢nosti pomérné rozsifené a znamé.
Urcitym zpisobem je oSetfeno i v zakong, ale mozna ne takovou mérou, jak by si penize
lidi zasluhovaly. Neni viibec snadné rozpoznat kvalitniho poradce, protoze ukazatele,
dle kterych se kvalita sluzeb posuzuje, jsou Spatné¢ meéfitelné. Zorientovat se ve svété
financi také neni snadné, protoZe vyvoj na finanénim trhu je rychly a mezi zdkladni
vzdélavani tento piehled nepatii. Lidé pracuji v riznych profesich a nemaji ¢as a ani
moznosti sledovat pravidelné zmény a novinky na trhu financi. Abychom mohli
posoudit, zda se jedna o kvalitniho poradce, je dobré si zjistit, jakou Cast trhu zastupuje,
vyhybat se zpracovani finan¢niho planu u jednotlivych finan¢nich spolec¢nosti, protoze
nemohou volit vice feSeni a nabidnou jenom to, co maji. Dal§im krokem je dobré zjistit,
jak dlouho poradce v oboru pracuje, pokud je novacek, je dobré se ho zeptat, kdo mu
v rozvoji pomaha. Mezi nejcastéjsi neSvary finan¢nich poradcl patii nabidka téchto
produktii: Zivotni pojiSténi nastaveno na spoieni, dlouhodobé horizonty v investicich do
otevienych podilovych fondt, vysoké cilové Castky u stavebnich spofeni. V téchto
ptipadech je dobré si dévat pozor, poradce by mél vzdy celou situaci zmapovat a

zhodnotit, dle individualni situace konkrétni rodiny a ¢loveka. [2]
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4 Analyza vybranych finan¢né poradenskych spole¢nosti

V této Casti bakalarské prace budou piedstaveny nezavislé financni spolecnosti, jejich
poslani, vize, a délka jejich puisobnosti na trhu. Nasledovat bude analyza spole¢nosti
zamé&fena na kariéru, zpusob odménovani, ziskavani novych klientd a servis stavajicim
klientim. Mezi vybrané spolecnosti patii OVB Allfinanz, a.s., Fincentrum a.s. a
GOLEM FINANCE s.r. 0. Vétsina informaci o spole¢nostech je Cerpana z osobnich
rozhovorti S manazery, kteti pracuji v nezavislych finan¢nich spolecnostech v rozmezi
tii az osmi let, dal§i informace jsou Cerpany z webovych stranek spoleénosti,

z dokumentti spole¢nosti a z vefejného rejstiiku.

Rozhovory se uskutecnily v jednotlivych spolecnostech, schiizky byly vzdy pfedem
domluveny. Na zacatku rozhovort byli manazeti z jednotlivych spole¢nosti seznameni
s tématem, obsahem a cilem bakalaiské prace. Rozhovory trvaly pramérné asi 60 minut,
a probihaly podle pfedem sestavenych otazek, které jsou soucasti pfilohy ¢. 1. Po
zpracovani ziskanych dat byli respondenti seznameni s vysledky vyzkumu a souhlasili

S jeho zvetejnénim.
4.1 OVB Allfinanz, a. s.

Spole¢nost OVB, a. s. (dale jen OVB) vznikla v roce 1970 v Koliné nad Rynem na
zéklad¢ idey poskytovat klientim majetkové 1 finanéni poradenstvi. Od pocatku zni
filosofie OVB: ,Zbavit klienta strachu, vybudovat divéru a nabidnout jistotu,
kompetenci a kvalitu. V roce 1992 zahajila svoji piisobnost i v Ceské republice, kde je
zapsana v obchodnim rejstiiku, vedenym M¢stskym soudem v Praze OVB byla jednou
z prvnich finanéné poradenskych spolecnosti na ¢eském trhu. Na zakladé dobrych
ekonomickych vysledki ma vysadné postaveni spolecnosti na trhu finan¢niho
poradenstvi. Vysledky OVB za rok 2011, které byly zvetejnény v bieznu 2012, ukazaly
ristovy trend, podle néhoz OVB vyrazné posilovala ve svém segmentu, a to nejen
v obratu spolecnosti, ale i v po¢tu uzavienych smluv a v poétu novych pracovnikd.
Vysledky za rok 2012 potvrzuji, ze se pokracovalo v pozitivnim trendu a doslo
k vylepseni pivodnich vysledkti. Nyni ma zastoupeni ve 14 evropskych zemich a stara

se o vice nez 3 miliony privatnich a korporatnich klienti.
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Predmét podnikani spolecnosti zahrnuje: pojistovaciho agenta, poskytovani investi¢ni
sluzby podle § 8 odst. 2 pism. a) zdkona ¢. 591/1992 Sb. o cennych papirech ve znéni
pozdéjsich piedpisi, spocivajici v piijimani a preddvani pokynit tykajicich se
investiCnich cennych papirt a podilovych listi otevienych podilovych fondi,

poskytovani nebo zprostfedkovani spotiebitelského uvéru.

Piedstavenstvo spole¢nosti tvoii predseda Miroslav Reznik a &lenové Mgr. Roman
Dane$ a Mario Freis. Dozoréi rada se sklada z ¢lent: Michael Rentmaister, JUDr.
Bronislava Wlasakova a Mgr. Blanka Dolezalova. Prokurista je Ing. Michaela Maurova,
ktera je opravnéna samostatn¢ jednat za spolecnost a také délat vSechny pravni ukony,
ke kterym dochazi pii provozu spolecnosti OVB. Spole¢nost ma 1650 ks kmenovych

akci na jméno v listinné podobé, jmenovita hodnota akei je 10 000 K¢&.

Hodnoty spolecnosti, na kterych je OVB postavena, jsou: nezavislost, etika, odbornost,

otevienost, diivéra, komplexnost a odpovédnost.

Vizi spolecnosti OVB je zbavit klienta vSech starosti souvisejicich se svétem financi.
Stejné jako cloveék vyuziva sluzeb doktort a pravnikl, finanéni poradci se staraji

0 penize lidi, aby se tito lidé mohli pln€ v€novat své praci a svym zalibam.

Ptistup finan¢nich poradcti OVB ke své praci definuji tato pravidla:

- vice poslouchat a méné mluvit,

- nedélat doporuceni diive, neZ jsou zndmé informace o klientové situaci a
nabidce trhu,

- navrhy délat vzdy ve prospéch klienta, nikdy pro svou penéZenku,

- uvédomit si svou odpovednost,

- byt na svou praci hrdy.

4.1.1 Sluzby a aktivity OVB

Spole¢nost OVB nabizi své sluzby v oblasti kapitalovych vkladi a investic, zajiSténi
budoucnosti pro mladé a malé, zabezpeCeni stafi, financni strategii a financovani

bydleni.
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K aktivitam OVB patii silné a dlouhodobé spojeni se Zlatou korunou. Zlata koruna je
indikatorem kvality a svym tlakem na kvalitni finan¢ni produkty redln¢ ovliviiuje trh
s nabidkami. BéZnému spotiebiteli pomaha Iépe se zorientovat v produktech na

finan¢nim trhu.

Dalsi aktivitou OVB je vzdélavaci projekt Moje Familie, cilem tohoto projektu je zvysit
finan¢ni gramotnost zakl zékladnich skol. Zaméteni tohoto projektu spociva v otazkach
ze svéta financi, pochopeni principu toku penéz, fizeni rodinného rozpoctu a uvédomeéni
si hodnoty financi. OVB podporuje vice organizaci, které poskytuji pomoc osobam se
zdravotnim postizenim, ohrozenym, tyranym a opusténym détem, matkdm a rodinam

v tizivé zivotni situaci a postizenym sportovctim.

Financovani
bydleni
2%

Investice
12%

Zivotni pojisténi .. L evix s
37% Nezivotni pojiSténi

13%

Ostatni produkty
3%
Zdravotni pojiste
1%

Stavebni spotfeni

4% Penzijni

piipojisténi
28%

Graf 3 — Struktura produkce OVB za rok 2012 [22] (vlastni Gprava)

Zakladni informace o spolecnosti OVB jsou ziskané z vetejného rejstiiku a z webovych

stranek spolec¢nosti OVB. [22]
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4.2 GOLEM FINANCESs.r. 0.

GOLEM FINANCE s.r. 0. (dale jen GOLEM FINANCE) je ¢eska rodinna spolecnost,
ktera byla postavena na zakladni myslence: pfinést novy standard v oblasti financovani
bydleni. Spole¢nost byla zalozena v lednu 2006 zapsanim do obchodniho rejstiiku
vedeného Méstskym soudem v Praze, kdy doslo K definovani zakladnich principt
hypotecniho makléte, a svoji Cinnost zahajila na jafe 2006. V dal§im roce byla
vybudovana celorepublikova sit’ hypotecnich makléia a byly definovany standardy

jejich prace.

Predmét podnikani spolecnosti zahrnuje: cinnost podnikatelskych, finan¢nich,
organiza¢nich a ekonomickych poradcti, zprostiedkovani obchodu a sluzeb, potradani

odbornych kurzt, skoleni a jinych vzdélavacich akei veetné lektorské ¢innosti.

Statutarni organ spolecnosti tvofi jednatelé Ing. Otakar Ostatek a Patrik Halek, ktefi
jednaji  jménem spolecnosti samostatn¢. Zakladni strategii spoleCnosti je
bezkonkurencni kvalita sluzby hypote¢niho maklétfe, kterou spolecnost v radmci Vize
2015 neustale rozviji. Nyni ma spole¢nost 135 hypotecnich makléit a véetné vedoucich
150. Spole¢nost GOLEM FINANCE je ocefiovdna bankami a stavebnimi spofitelnami
jako jeden z nejvyznamnéjSich partnerti v oblasti financovani bydleni. Spole¢nost je

postavena na téchto hodnotach:

- osobni pfistup ke klientim a partnerim zaloZen na dlouhodobych vztazich,
- odbornost v daném oboru a trvala kvalita sluzeb klientim,

- mald rodinna firma S ¢eskymi vlastniky a zdzemim,

- poctivost, Cestnost a neuplatnost,

- specializace na financovani bydleni — hypotéky a oblast stavebniho spofeni,

- otevrenost.

Poslanim spolecnosti GOLEM FINANCE je pomoc klientim najit nejoptimalnéjsi

feSeni pro financovani vlastniho bydleni.
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4.2.1 Sluzby a aktivity GOLEM FINANCE

Spolecnost se zamétuje na sluzby v oblasti financovani bydleni. Nabizi hypotéky na

koupi nebo stavby nemovitosti, refinancovani hypoték, fadné tvéry, preklenovaci uvéry

a penize na cokoliv. V oblasti stavebniho spofeni lze vyuzit spofeni nebo pujcky.

V ramci pojisténi nabizi moznost pojistit si Gver, nemovitost, domacnost, také si lze

piipojistit dlouhodobou pracovni neschopnost, invaliditu, smrt a nedobrovolnou ztratu

zaméstnani. Ke klientliim spole¢nosti patii hlavné fyzické osoby, ale i bytova druzstva a

spolecenstvi vlastnikli bytovych jednotek.

Spolec¢nost GOLEM FINANCE kazdy tyden vydava reporty, nabizi mediim odborné

&lanky, pravidelné komentafe K vyvoji trhu v Ceské republice a v zahraniéi, odhady

budouciho vyvoje na trhu, odhady trokovych sazeb, monitoring a pravidelné analyzy

dostupnosti bydleni v CR.
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objem (k¢)

o N B~ O

Graf 4 — Meziro¢ni srovnani vyvoje v mld. K¢ GOLEM FINANCE [17]
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Na zakladé meziro¢niho srovnani vyvoje financovani bydleni v mld. K¢ v lednu 2014

sjednali spole¢né¢ hypote¢ni banky a stavebni spofitelny celkem 10 mld. K&.

V porovnani S lednem 2012 a 2014 doslo k mirnému poklesu poskytnutych hypoték a

aktivita stavenich spofitelen je stabilizovana.
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Podle prvotniho odhadu GOLEM FINANCE by letos objem sjednanych hypoték mohl
dosahnout 150 mld. K¢ a stavebni spofitelny by se mohly pfiblizit 50 mld. K¢ diky
svému stabilnimu prostiedi. V odhadu je zapoctena i1 produkce bank, které neposkytuji

sva data.

Informace o spolecnosti GOLEM FINANCE jsou ziskané z informacnich letakt

spole¢nosti, z vefejného rejstiiku a z webovych stranek spolec¢nosti. [16]

4.3 Fincentrum a.s.

Fincentrum a. s. (dale jen Fincentrum) byla zaloZena v dubnu 2000 a patii mezi nejvétsi
finanén&-poradenské spole¢nosti v Ceské republice. Ve slozitém svété financi poméha
jednotlivetim i korporatni klientele ve svété financi v Ceské republice a na Slovensku.
Predstavenstvo spole¢nosti nyni tvoii pfedseda Petr Stuchlik, mistopfedseda Martin
Nejedly a ¢len Vladek Kramek. Za ptedstavenstvo navenek jménem spole¢nosti jedna
kazdy samostatng. Dozor¢i radu tvoii ¢lenové Oliver Schumann, Michal Aron a Lubor
Zalman. Spole¢nost vlastni 7007 ks kmenovych akci na jméno v listinné podobg.

Jmenovita hodnota akcie je 100 000 K¢.

Pfedmét podnikani zahrnuje: vyrobu, obchod a sluZzby neuvedené v piilohach
zivnostenského zdkona, poskytovani nebo zprostiedkovani spotiebitelského uvéru,

investi¢niho zprostfedkovatele, pojisStovaciho agenta a pojiStovaciho maklére.

V testech deniku EURO v roce 2012 se Fincentrum umistilo na prvnim misté v Zebticku
nejlepsich finanén&-poradenskych spole¢nosti. V roce 2010 se stalo Fincentrum CR
¢lenem mezinarodni organizace Fédération Européenne des Conseils et Intermédiaires
Financiers (FECIF), kde se uspésné podili na zlepSovani fungovani finan¢niho trhu a na
zvySovani ochrany spotiebiteli. Spole¢nost je vazana etickymi kodexy organizaci a

asociaci, jejichZ jsou ¢lenem a respektuji jejich rozhodnuti v ptipad¢ stiznosti.

Poslanim spolec¢nosti Fincentrum je: ,,Pomahame lidem bohatnout®. Fincentrum
pomaha lidem pfijimat spravna rozhodnuti o jejich financich. Cini to riiznymi zptsoby:
piimym finan¢nim poradenstvim, poradenstvim na urovni firem nebo aktualnim

informovéanim o finan¢nich produktech, institucich a jejich analyzami.
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Vizi spole¢nosti je: ,,Stat se vyznamnou poradenskou spolecnosti ve stiedni a vychodni
Evropé, kterd poskytuje kvalitni financni poradenstvi a méa dobré a respektované jméno.

Nase cile sledujeme dlouhodobé, u¢ime se pribézné spolecné s nasimi zakazniky*.

Fincentrum ma Ctyfi dimenze ristu, které tvoii tyto hodnoty: davéryhodnost,
dlouhodobost, dynamika a dobré jméno. Divéra ve financich je povazovana za
klicovou. Fincentrum a jeho poradci se vzdy snazi vystupovat jako duvéryhodni a
spolehlivi partnefi. Dalsi hodnotou je dlouhodobost, v této dimenzi Fincentrum
uptednostiiuje dlouhodoby piinos pfed kratkodobym ziskem. Dimenze dynamiky
spociva v tom, ze Fincentrum je duchem mladd, inovativni, rychle se rozvijejici
spoleCnost, ktera flexibiln¢ reaguje na potieby svych zakaznikti. Dobré jméno
pfedstavuje dlouhodobou spojnici obchodnich aktivit, kterou je respektovana a
davéryhodnd znacka. Fincentrum se snazi fungovat tak, aby své dobré jméno

potvrzovalo a upeviiovalo.

4.3.1 Sluzby a aktivity Fincentra

Divize financniho poradenstvi

Fincentrum ma dva tisice finan¢nich poradct, ktefi nabizeji své sluzby v oblasti financi,
pojistovnictvi a investic. Finan¢ni poradci Fincentra jsou schopni vytvofit produktove
portfolio na miru, aby odpovidalo cilim, pfanim a moZnostem klienta. Pomahaji pfi

feseni otazek v oblasti bydleni, pojisténi, spofeni ¢i investic.

Divize korpordtnich obchodii

Divize korporatnich obchodli se zaméfuje na komplexni zajiSténi potfeb malych a
sttednich podnikateli, organizaci a statnich instituci v oblasti pojisténi. Jednou
z hlavnich nabidek této divize je nabidka sluzeb v oblasti zaméstnaneckych vyhod, které

jsou pro spolecnosti a jejich zaméstnance ptinosné a perspektivni.
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Tato divize dale zabezpecuje pojisténi podnikatelli, prumyslu a flotilovd pojisténi
vozidel, také se vénuje specialnim projektlim, napf. realizace kurzu zéklady finan¢ni

vzdé€lanosti pro zaméstnance korporatnich klientd.
Spolecné projekty

Spolec¢nost Fincentrum ve spolupraci S odbornymi portaly v roce 2011 spustila novy
projekt Investice roku. Projekt vznikl jako reakce na nedostatecnou informovanost a
znalosti drobnych investort. Piedstavuje detailni analyzu investi¢niho trhu a vyhlaSuje

se zpétn¢ za predesly rok.

Fincentrum kazdy rok vyhlasuje a organizuje prestizni ocenéni Fincentrum Banka roku.
Cilem tohoto ocenéni je ocenéni sluzeb a produktd finanénich instituci v Ceské
republice, které se zamétuje hlavné na drobnou klientelu. DalSim projektem je ndrodni
ocenéni Zaméstnavatel roku, toto ocenéni se zamétuje na hodnoceni personalni prace

jednotlivych spole¢nosti.

Fincentrum pusobi jiz téinact let na trhu a svoji uspé$nost doklada vysledkem vynosi

(v mil. CZK), které lze vidét nize — Graf 5.
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Graf 5 — Vynosy Fincentrum 2000-2013 [14]
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Fincentrum provozuje odborné portaly, na jejichz tvorbé se podileji interni redakce a
odbornici z ekonomické a finanéni sféry Ceska a Slovenska. Odborné portaly prohlubuji
znalosti finan¢nich poradct, zéjemcti o financovani a vSech, ktefi maji zajem o aktuality
ve finanénim oboru. V roce 2012 byl spustén odborny portal, na kterém si klienti

mohou ovéfit svého finan¢niho proradce.

Zakladni informace o spole¢nosti Fincentrum jsou ziskané z vefejného rejstitku a

z webovych stranek spoleénosti. [14]

4.4 Kariéra financnich poradci

4.4.1 OVB Allfinanz

Manazerka obchodnich vedoucich, ktera pracuje ve spole¢nosti jiz osm let, fika, Ze tato
spolecnost ji oslovila jiz na praxi, kterou tady absolvovala. Oslovil ji komunikativni
kolektiv, vstficnd vedouci a také prace lidmi, v které vidi smysluplnost. Novi
spolupracovnici spole¢nosti OVB vystupuji na zacatku své kariéry jako reprezentanti.
Pfijiméni novych reprezentantii zahajuje klasicky pfijimaci pohovor, na kterém se
zajemci dozvi, jaké jsou pracovni podminky a v ¢em tato prace spociva. Kazdy z4jemce
ma moznost si tuto praci vyzkouset a pak se rozhodnout, zda do spoluprace se
spolecnosti OVB vstoupi nebo ne. Nové spolupracovniky zaSkoluje vedouci
reprezentant. Reprezentanti pracuji na zivnostensky list, a pokud cht&ji
zprostiedkovavat pojisténi a investice, musi byt registrovani v Ceské narodni bance.
Poplatek za registraci v CNB v hodnoté 10 000 K& zaplati spole¢nost na za¢atku za
reprezentanta, ale nasledné poté si postupné tuto Castku od reprezentanta vybere

prostfednictvim mési¢nich splatek, které se strhavaji z provizi.

Skoleni zkusengjich reprezentantti probihd individudlné s vedouci reprezentantkou
nebo formou workshoptt minimalné¢ jednou tydné. S Gplnymi novacky dvakrat az trikrat
tydné, podle potieby. Jedenkrat meésicné jsou pravidelna hromadnd Skoleni se
zamétenim na komunikaci a motivaci reprezentanttl. Ke vzdélavani patii také skoleni od
finan¢nich instituci, které informuji o novych produktech na finan¢nim trhu. Pravidelné
vzdélavani neni povinné, ale novacek musi jednotliva Skoleni absolvovat. Kazdy
reprezentant si musi zvazit sam, zdali se bude pravidelné vzdélavat, pokud chce

poskytovat kvalitni sluzbu klientovi.
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Ve spolegnosti OVB je zaveden multilevel marketing™”, ktery je zalozen na kariérnim
postupu. Reprezentant automaticky postupuje, pokud ma pod sebou urcity pocet lidi
nebo pokud ma pracovni tym vedouciho reprezentanta uréity obrat za &tvrtleti. Cim

vys§i pozice, tim je vysSsi provizni odmeéna, ale také i vétsi zodpoveédnost.

Spole¢nost OVB nabizi svym reprezentantim urcité vyhody, do kterych patii dobré
firemni zdzemi, pravnicky servis, vzdélavani, databaze klientl, firemni volani, slevy na

auta a pocitace, ptfispévky na kancelare, vyhodnéjsi sazby na uvéry a pojisténi.

Vzéjemnd spoluprdce mezi reprezentanty spoleCnosti je velmi dobrid, ne jenom
pracovné, ale i soukromné. Vztahy nejsou konkuren¢ni, reprezentanti se snazi
vyménovat Si informace a zkuSenosti. Narocnost prace spoéiva v dobrych
komunika¢nich dovednostech, v organizaci ¢asu hlavné u novacku a také v neustalém

vzdélavani.

Manazerka obchodnich vedoucich vidi uspésnost spole¢nosti v nezavislosti, v kariérnim
planu spole¢nosti, v komplexnosti poskytovanych sluzeb a v dlouhodobych vztazich.
Spolupracovnici spole¢nosti OVB se fidi etickym kodexem a dohled nad dodrzovanim

etického kodexu ma vybor.

442 GOLEM FINANCE

Spolupracovnici spole¢nosti GOLEM FINANCE vystupuji pod jménem hypotecni
makléfi. Dotazovaného hypote¢niho makléte, ktery pracuje na této pozici nyni tii roky a
v oboru financi pracuje jiZ dvanact let, tato pracovni pozice zaujala tim, Ze klientovi
muze nabidnout vice moznosti pfi financovani bydleni a ne jenom produkty jedné
banky. Na zakladé této nabidky si klient mize vybrat tu nejlep$i variantu, ktera
vyhovuje jeho moznostem a také predstavam k dosazeni jeho cili. Hypote¢niho makléfe
muze délat ten, kdo je profesiondlem v oboru a koho problematika financovani bydleni

zajima a oslovuje, coz se nasledné projevi i v kvalité prace.

"Multilevel marketing nebo sitovy marketing (MLM) se zabyva pifimym prodejem produktii
nebo sluzeb. Strategie MLM je zaloZzena na spojeni piimého prodeje a fransSizingu neboli
prodeje koncovym zakaznikim. Prodej zajistuji distributofi, ktefi se snazi ziskat pod sebe nové

distributory a vznika tak pyramidova struktura.[28]
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Zajemce o pracovni pozici hypote¢niho makléte je pozvan na pfijimaci pohovor, kde si
zajemce S vedoucim, ktery ho pfijima, ujasni své predstavy o praci. Zajemce, ktery se
rozhodne stat hypotecnim makléiem, si musi vytidit zivnostensky list, mize, ale nemusi
byt registrovan v CNB. Nasledné je zajemce pozvan na $koleni, na kterém je seznamen

se spolecnosti a podminkami pracovni pozice.

Pravidelné vzdélavani hypotecnich makléti je dilezité, ale neméné dulezita je technicka
podpora hypote¢nich makléit. Tzv. odborné nastroje GOFIS sazby a GOFIS metodika,
které makléfi vyuzivaji k nezavislému porovnani nabidek jednotlivych bank. Zde
najdou potiebné informace k vybéru optimalni banky — sazby, poplatky, podminky
poskytnuti uvéru apod. Pravidelné vzdélavani zprosttedkovava spolecnost GOLEM
FINANCE kazdy mésic formou klasického ¢i odborného meetingu. Tiikrat do roka se
poiadaji konference, na kterych dochazi k prezentaci spole¢nosti a vyméné informaci
mezi jednotlivymi bankami a jinymi institucemi. Na téchto konferencich vznikaji
mozné navaznosti na spolupraci mezi jednotlivymi institucemi. K dal§imu vzdelavani
patii také individuédlni Skoleni v rdmci jednotlivych instituci, S kterymi spole¢nost
spolupracuje. Tyto instituce informuji makléfe o moznych zménach, o novych

uvérovych produktech a sluzbach.

Vyhody, které spoleénost nabizi svym makléiim jako OSVC, jsou bezplatna $koleni od
spolecnosti GOLEM FINANCE. Dale svym hypote¢nim makléfim nabizi spole¢nost
také metodickou a profesni podporu, pravidelné vzdélavani, motivacni provizni systém,
sdilené know-how, pozitivni firemni atmosféru a produkty vsech bank a spofitelen,
které vyuzivaji externi prodejni sité. Hypote¢ni makléti si pravidelné pfispivaji na

vzdélavaci firemni akce, které pro n€ spolecnost organizuje.

Spole¢nost GOLEM FINANCE nepracuje S fran$izovym modelem a nepouZzivd ani
multilevel marketing. Nosny model spolecnosti tvoti hypotecni makléti specialisté.
Kazdy hypote¢ni maklét d€la sam za sebe v rdmci svych moznosti, pficemz dba na
kvalitu a efektivnost své prace. Zalezi jenom na znalostech a Sikovnosti hypotecniho
makléte, kolik obchodti udéla, nemusi plnit zadné plany a neni do nic¢eho tlacen. Vztahy
mezi jednotlivymi hypote¢nimi makléfi jsou dobré, spolupracuji na zakladé vymeény

informaci a zkuSenosti.
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Néro¢nost prace hypote¢niho makléte spociva v tom, Ze jeho pracovni postup musi byt
systematicky, praci musi udélat od zacatku az do konce, hlidat vyvoj uvérovych
produktii na trhu, uhlidat vSechny véci kolem uvérové smlouvy, dilezita je spoluprace
s bankami a také 1 S jinymi organizacemi, jako jsou realitni kancelare, odhadci, pravnici,
katastr nemovitosti, stavebni spofitelny, piipadné¢ mésto a dalsi organizace dle aktudlni

situace klienta.

Hypotecni makléfi se fidi etickym kodexem, ktery obsahuje hodnoty a principy prace

spole¢nosti GOLEM FINANCE s. r. 0.

Uspé&snost spoleénosti GOLEM FINANCE spodiva vtom, Ze se spole¢nost snazi

prostiednictvim svych hypotecnich makléii poskytovat klientovi kvalitni sluzby a

servis.

4.4.3 Fincentrum

Spolupracovnici Fincentra vystupuji pod jménem financ¢ni poradci. Oblastniho feditele
Fincentra, ktery se pohybuje v oblasti financi jiz osm let a od roku 2009 pracuje pro
Fincentrum, nyni dva roky na pozici oblastniho feditele, oslovila pied nékolika lety tato
spolecnost ze seznamu ostatnich spolecnosti nejvice, protoZze ma dobré firemni zdzemi
pro sveé poradce, analytické oddéleni na dobré Grrovni z hlediska kontroly prace poradci
a také nabizi lepsi zpisob odmeénovani. Spole¢nost mé dobrou podporu centraly a
stfedni manazefi jsou kompetentni K pfedavani kvalitnich informaci a manazerskych
nastroji poradctim. Spole¢nost neni zaméfena jenom na prodej produktll, ale vice na
potieby a cile klienta, aby klient dosahl uzitku. Dotazovany manazer vidi uspéch
spole€nosti v majitelich, ktefi vytvofili dobré zidzemi pro své spolupracovniky

spolecnosti jak na zacatku, tak i v pribéhu kariéry.

Ptijiméani novych finan¢nich poradcti za¢ina pfijimacim pohovorem, na kterém vedouci
zjisti, zda ma tento ¢lovék predpoklady na tuto pracovni pozici a bude-li pro spole¢nost
uziteény. Také tu ma prostor i zajemce, ktery muze fict, co od této prace ocekava a co je
schopen pro ni délat. Pribéh pohovoru je zavisly na tom, zdali je zajemce z branze nebo

ne. Pokud se jedna o novacka, ktery je mimo branzi, ma tento pohovor dv¢ faze.

35



V prvni fazi je nutné zjistit, zda ma zajemce vnitini motor, prostfednictvim kterého
muze byt prospéSny pro spole¢nost. V druhé fazi je zdjemce seznamen S firemni
kulturou spolecnosti Fincentra a nastavuji se jiz poradenska pravidla. Spolecnost ma
Ctyfi faze vzdélavani, kde prvni fazi tvoii vstupni vzdélavani, které probiha trikrat
tydné: v sobotu, utery, Ctvrtek po dobu ¢étyf tydnl. Druhou fazi vzdélavani tvori
poradenské zaklady, které probihaji Ctyfikrat po dobu dvou dni v hlavnich centralach
Praha, Olomouc a Jihlava. Tteti fazi vzdélavani tvofi nadstandardni vzdélavani tj.
obchodni dovednosti. Ctvrtou fazi vzdélavani tvoii $koleni centraly: poradenstvi, pét
manazerskych zakladt, workshopy kazdy tyden (tvorba financnich plant), callparty
(ziskavani novych klientll), brainstorming (hledani novych a kreativnich napada

k zlepseni cili spole¢nosti), TOP management (vzdélavani manazeru).

Poradci se také zucastiiuji pravidelnych Skoleni finanénich instituci. Déle probihaji
jedenkrat do tydne porady pod vedenim oblastniho feditele a jeho pfimych podiizenych,
pak probiha setkavani jednotlivych vétvi. Krom¢ toho ma oblastni feditel jedenkrat

tydné s poradci a s manazery patnactiminutovy osobni pohovor.

Spole¢nost Fincentrum je zalozena na multilevel marketingu a ma vytvofeny tad
kariérniho postupu, ktery se zaklada na ziskani urcitého poctu bodi, tzn. ze poradci dle
kariérniho planu postupuji na vySsi pozice v zavislosti na dosazenych vykonech.
Poradce, ktery ziska ¢i vychova nového poradce, pobird za jeho vedeni odménu, tzv.
provizi na doporuceni. Manazer, ktery dosahne nejvyssi provize, je zemsky feditel a

pokud vychova nového zemského feditele, ziskava dozivotni rentu.

Zemsky reditel

Regionalni reditel Exkluzivni poradce

Oblastni reditel TOP poradce

Manazer Samostatny osobni poradce

Senior Poradce

Poradce

Junior Poradce

Obrazek 2 — Struktura kariéry ve Fincentrum [13]
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Vyhody, které spole¢nost nabizi svym poradciim a manaZeriim, se déli na centralni

vyhody a vyhody oblastniho feditelstvi. Centralni vvhody spolecnosti:

zvyhodnéné telefonovani,

- spolegnost plati za poradce registra¢ni poplatek CNB ve vysi 10 000 K&,
- odmeéna za zprostiedkovani vétsiho poctu obchodu ve vysi 10 000 K¢,

- pocitace, tablety, mobily,

- rizné vylety pro nejlepsi,

- akciovy program (nejlep$im poradcim cast firmy ve formé akcii).
Vyhody a odmény pro nejlepsi poradce od oblastniho reditelstvi:

- finan¢ni odmény nebo odmény ve form¢ dérka,

- vylety po Ceské republice.

Naro¢nost prace poradce spociva v ziskani sebedivéry, pocitu nebat se klientii, umét
vypracovat dokonale nabidku klientovi, tak aby klientovi uSetfil ¢asi penize a umét
S klientem komunikovat srozumitelné¢ a divéryhodné. NaroCnost prace manazera
spociva v praci s lidmi a s tymem, tzn. soustiedit se na individualni pohovory se svymi

podiizenymi a umét je dobie motivovat K lepSimu vykonu.

4.5 Odmény, kontrolni systém a sankce finan¢nich makléiu
4.5.1 OVB Allfinanz

Odmeény za provedenou praci jsou provizni, provize z uzavienych obchodi obdrzi
centrala OVB, ktera je pak rozdéluje mezi jednotlivé reprezentanty spole¢nosti na vSech
pozicich dle kariérniho postupu a urcité procento si nechdva pro sebe na provozni
naklady a rozvoj spoleCnosti. Provize jsou vyplaceny pravidelné kazdy mésic na
bankovni tucet. V pfipadé, ze se reprezentant rozhodne ukoncit spolupraci se
spole¢nosti, podd vypovéd nebo se uzavie dohoda o ukonceni spoluprace, ktera

obsahuje konkuren¢ni dolozku v rdmci pravnickych sankci.
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Dohled a kontrolu nad praci jednotlivych reprezentanti ma databazovy systém, déle se
pouziva telefonickd zpétnd vazba od klienta a také kontrola externiho pracovnika
vyslaného z CNB, ktery ma za tkol zjistit kvalitu provadéni pii poskytovani sluzeb

klientovi.

Nespokojeni klienti se mohou obracet telefonicky nebo pisemné na centralu OVB,
centrala se snazi vyfeSit problém smirné, pokud se to nepodaii, dany piipad piebiraji
obecné soudy. Stiznosti od klientd se objevuji jenom zfidka, dotazovand manazerka
béhem své plisobnosti zatim zadnou stiznost nezazila. Spole¢nost tvoti stornofond, do
kterého jde mala Cast z kazdé provize. Nejvic storen se provadi do dvou let u zivotniho

pojisténi, kdy dochazi kK vraceni celé nebo ¢asti provize.
4.5.2 GOLEM FINANCE

Odmény hypotecnich makléit GOLEM FINANCE spocivaji ve smluvnich, procentem
vypocitanych provizich stouto spolecnosti. VySe provizi od jednotlivych bank za
uskute¢nény obchod jsou stejné, v uréitych pfipadech jsou jenom malé rozdily. Vyssi

provizni ohodnoceni miZe ziskat makléf za uzavieni vétSiho objemu obchodi.

Provizi obdrzi hypoteéni maklét poté, co dojde k podepsani smlouvy nebo po zahdjeni
Cerpani uvéru. Provize jsou vyplaceny pravidelné¢ mésicné na bankovni ucet. Hypotecni
makléf nema zaddnou pravidelnou rentu ze svych obchodi, za kazdy provedeny obchod
(podepsani uvérové smlouvy) je jedna odmeéna, tj. provize. Pokud maklét piestane pro
tuto spole¢nost pracovat, nema narok na dozivotni rentu z uzavienych obchodd, jeho
povinnosti je predat veskerou agendu svych klienti spole¢nosti GOLEM FINANCE a

upozornit klienta pfedem na tuto zménu.

Kontrolu a dohled nad praci hypote¢nich makléitt ma vedeni spolecnosti v Praze. Kazdy
mésic musi makléf posilat vykazy o provedenych obchodech a také souhlasy se
zpracovanim osobnich udaja klientd. Za Spatné provedenou praci muze spole¢nost
makléfi udélit financéni sankce, piipadné ukoncit spolupraci s makléfem. Piipadné

stiznosti klientid feSi makléf, banka nebo centrala GOLEM FINANCE.
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4.5.3 Fincentrum

Odmeéna za provedenou praci v této spoleCnosti spociva v provizi, dle jednotlivych
prodanych produktli od rtiznych instituci. Na zdkladé¢ smlouvy se spolecnosti ziska
poradce svoji odménu ve formé provize, vyplata odmény je ve finanéni formé,
pravideln¢ kazdy mésic na ucet poradce. Dvacet procent provize si vezme spolecnost na
svoje vydaje a zbylych osmdesat procent je rozdéleno mezi poradce, manazery zemské
a oblastni manazery. Poradce pisobici jako novacek neziskava narok na plnou provizi,
1 kdyZ platba za pojistny produkt je tipln€ stejna, jako kdyby ptisobil v oboru delsi dobu.

V této fazi si spole¢nost Gctuje penize za vedeni a zauceni novacka.

Spole¢nost Fincentrum se prezentuje tim, Ze nabizi nejvy$$i odmény na trhu, nema
zadny stornofond, zavadi ho jenom v ptipad¢ historie vysokych storen. Poradci si

vypocet svych provizi mohou snadno kontrolovat pomoci systému FinData.

Pokud se finanéni poradce rozhodne ukoncit spolupraci se spolecnosti Fincentrum,
spole¢nost a poradce podepiSou dohodu o ukonceni Cinnosti S tfimési¢ni vypovédni
lhiitou. Poradce, ktery vypovédél smlouvu, odevzdd agendu svych klientl svému
nadfizenému a ten je pak mize rozdélit mezi své dalsi podfizené. Fincentrum nevede

konkurenéni dolozku.

Kontrolni systém prace poradci ma na starosti analytické oddéleni, které hlida a
kontroluje uzaviené smlouvy. Analytické oddéleni umoZiluje spravné reagovat na nové
podnéty na finan¢nich trzich a poradcim Fincentra je nepretrzit¢ k dispozici. Dalsi
kontroly probihaji v rdmci interniho auditu centraly, audity v oblastnich feditelstvich a
prostfednictvim telefonistd, ktefi obvoldvaji klienty a ptaji se na spokojenost a kvalitu

poskytnuté sluzby.

Sankce za $patné provedenou praci spoleénosti, muze udélit CNB. Spoleénost
Fincentrum ma malé zkuSenosti se sankcemi, vSechny odchody jsou pojiSténé.
V ptipadé stiznosti klienta se pouzivaji zdznamové archy z provedeného obchodu
s klientem. Tyto archy jsou podepsdny obéma stranami. VétSina stiznosti se fes$i na

zemském feditelstvi.
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4.6 Ziskavani klienti, sluzby a vztah ke klientim

4.6.1 OVB Allfinanz

Nové klienty vétSinou spolecnost ziskava na doporuCeni svych stavajicich klientd,
u novacku také prostfednictvim znadmych, kamaradi, rodiny nebo prostiednictvim
reklamnich letdkt. Ptiprava na prvni schizku s klientem neni naro¢na, klientovi je
predstavena spolecnost, S klientem se jednoduse povidd o tom, co potiebuje a jakym

zpusobem toho chce dosahnout.

Na zaklad¢ ziskanych informaci reprezentant na druhou schiizku sestavi finan¢ni plan,
ktery ma vétSinou dvé varianty, z kterych si mize klient vybrat, pfipadné se udélaji
upravy dle prani klienta. Pokud klient se v§im souhlasi, dojde na dal$i schizce
K podepsani smluv. Aby reprezentant ziskal klienta, musi umét vSe vysvétlit
srozumitelné a ned¢lat na klienta natlak. V opacném ptipad¢ se muize stat, ze klienta

neziska.

Dle dotazované manazerky musi finan¢ni poradce vidét v této praci smysl, byt ochoten

ucit se nove véci a také mit urcitou miru odpoveédnosti.

Pravidelny financni servis dé€laji reprezentanti spole¢nosti OVB dle potieb klienta,
vétsinou jedenkrat nebo dvakrat rocné, pokud se situace klienta zménila, napf. svatba,
rozvod, narozeni ditéte, imrti atd. V ramci servisu reprezentant také informuje klienta
o novych produktech a sluzbach na finanénim trhu. Prostfednictvim finan¢niho servisu
se klient a reprezentant 1épe poznavaji a navazuji dlouhodoby vztah, klient ziskava vétsi

divéru a reprezentant doporuceni na nové klienty.

4.6.2 GOLEM FINANCE

Spole¢nost GOLEM FINANCE ziskava své nové klienty prostfednictvim doporuceni od
svych stavajicich klientd, prostfednictvim vzajemné spoluprace S realitnimi
kancelafemi, pojistovacimi makléfi apod. Klient si spolecnost také muize vyhledat i sam

prostfednictvim internetu a zjistit si informace na webovych strankach spole¢nosti.
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Spole¢nost nabizi klientim nezavislé porovnani nabidek bank a stavebnich spofitelen,
dale komplexni podporu pii vyfizovani Gvéru a naslednou péci pii splaceni tvéru,
usporu na urokové sazbé a poplatcich, flexibilitu pfi sjednavani — napi. Klient si mize
vybrat misto a ¢as jednani. Na svych webovych strankach nabizi také elektronickou

kalkulacku na orienta¢ni vypocet ivéru pro klienta.

S klientem, ktery ma o sluzby spole¢nosti GOLEM FINANCE zajem, si hypotecni
makléf domluvi termin schlizky. Na prvni schiizce makléf seznami klienta se
spole€nosti, S jejimi produkty, sluzbami a také ptfedstavi sebe. Poté provede maklét
zakladni analyzu klienta, tj. zjisti osobni tdaje, co klient potiebuje, jaka ma oc¢ekavani

jaky je jeho cil a jakym zptisobem ho chce dosahnout.

Maklét komunikuje s klientem tak, aby mu rozumél, ptipadné se klienta pta, zda
rozumi danym pojmum, napi. fixace, refinancovani Gvéru atd. Po ukonéeni prvni
schiizky si s klientem domluvi dalsi termin jednani. Na tento dal$i termin se makléf
ptipravi tak, ze vypracuje konkrétni varianty financovani, zjisti informace o institucich,
s kterymi bude potiebna spoluprace, o procesu vyfizeni a vysi poplatkli za provedeni
jednotlivych operaci s institucemi. Na nasledujici schizce je klient srozumitelné a jasné
seznamen se vSemi skute¢nostmi, které se tykaji uzavieni tohoto obchodu. Jakmile si
klient v§e promysli a rozhodne se pro urc¢itou nabidku, ptipravuji se potfebné podklady
k podpisu a k nasledné kompletaci obchodu. Hypote¢ni makléf spolupracuje s klientem
a financujici instituci pfi celém procesu vytizeni, schvaleni, Cerpani 1 pii nasledném

servisu.

Podle makléfe spolecnosti je dulezité jednat s klientem na rovinu, nebat se fict klientovi
1 $patnou zpravu, tzn. nedavat klientovi prazdné sliby a upozornit ho na piipadna rizika.
Dulezita je pravidelna a dlouhodoba spoluprace sklientem. Nasledni financni
servis déla spoleénost GOLEM FINANCE svym klientim dle jejich potieby, napt. pred
ukoncenim fixacni doby, pfi prodeji nemovitosti nebo pii rozvodu a jinych situacich,

kdy klient potiebuje poradit nebo udélat né¢jakou zmeénu.
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4.6.3 Fincentrum

Nové klienty ziskava spolecnost na doporuceni od svych stavajicich klientl a takeé
prostrednictvim callparty. Callparty je hodinové az dvouhodinové telefonovani. Poradci
se sejdou v kancelafi, kazdy ma seznam kontaktli a obvolava. Pti ziskani nového klienta
si poradce domluvi sklientem schizku, na které podrobné pfedstavi spole¢nost
Fincentrum, jeji produkty a sluzby. Tato schiizka trva max. 30 minut, poté se S klientem
domluvi na dalsi schlizce v prubéhu tfech tydnd, pokud se jedna o manzelé, na této
schiizce by méli byt oba. Poté¢ finan¢ni poradce d¢la finan¢ni analyzu klienta, zjist'uje
cil klienta a zplsob jeho dosaZeni. Tato schlizka trva vétSinou dvé hodiny. Do tydne
poradce vypracuje kompletni financni plan pro klienta a znovu probihd schizka, na
které je klientovi finan¢ni plan piedstaven a vysvétlen. Klient pak rozmysli nad

sestavenym planem, miiZze se dotazovat nebo Zadat o n¢jaké zmény v planu.

Poradce pfipravuje jenom jednu variantu finan¢niho planu, ovSem pokud ma klient
pfipominky a chce néco zménit, hleda se cesta kompromisu mezi klientem a poradcem.
V piipadé, Ze klient se v§im souhlasi, pfipravi poradce na dal§i schiizku vSechny

podklady potiebné k podpisu.

Poradce udrzuje sklientem dlouhodoby vztah, setkava se Snim v pravidelnych
intervalech jednou za pul roku v ramci finan¢niho servisu, kdy informuje klienta
o novinkach a zménach na finan¢nim trhu, konzultuje s nim pribéh finan¢niho planu,

zda vse funguje.

4.7 Spoluprace s jinymi institucemi
4.7.1 OVB Allfinanz

Spole¢nost OVB spolupracuje s sirokou $kalou finanénich instituci v Ceské republice,
mezi partnery patii pojiStovny, penzijni spoleCnosti, stavebni spofitelny, hypotecni

banky, banky a investi¢ni spolecnosti.
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4.7.2 GOLEM FINANCE

Spoluprace s bankami spoc¢iva na zpracovani obchodu a servisu dle standardu GOLEM
kvality, spole¢nost respektuje bankovni standardy a pravidla, bance ptredava komplexné
zpracovanou uveérovou slozku. Spole¢nost GOLEM FINANCE spolupracuje s bankou a
klientem pfi plnéni podminek Gvérové smlouvy a udrzuje dlouhodoby vztah po celou

dobu splaceni hypotéky.

Kromé bank a stavebnich spofitelen spolupracuje GOLEM FINANCE s realitnimi
kancelatemi, s odhadci a developery, kterym nabizi regionalni a celorepublikovou
pusobnost, komplexni servis spojeny S profinancovanim zaméru klienta, provéreni
klienta a mozZnosti financovani klienta. Zakladem této spoluprice je seridozni a

dlouhodoby vztah.

4.7.3 Fincentrum

Mezi produktové partnery Fincentra patii penzijni spole¢nosti, pojistovny, banky,
stavebni spofitelny, investi¢ni spoleCnosti a ostatni partnefi. Celkovy pocet instituci,
s kterymi spolec¢nost spolupracuje, je kolem ¢tyficeti. Diky dobré spolupraci se vSemi
prednimi finanénimi institucemi mize tym specializovanych poradcti nabidnout sluzby
realitnim kancelafim ¢i realitnim makléiim. Touto vzajemnou spolupraci mohou klienti
realitnich kancelafi snadno a rychle dosdhnout na hypote¢ni uvér nebo Uvér ze

stavebniho spofeni.

4.8 Srovnani spole¢nosti

Pokud se zaméfime na postaveni jednotlivych spolenosti na trhu, nejdéle na trhu
pusobi spolecnost OVB, kterd nabizi kompletni portfolio produktii z finan¢niho trhu.
K nejvice prodavanym produktim této spolecnosti patii Zivotni pojiSténi a penzijni
pfipojisténi. Spole¢nost Fincentrum plisobi na trhu necelych ¢trnact let a za tuto kratkou
dobu se vypracovala mezi pét nejlepsich finanéné poradenskych spole¢nosti podle vyse
zprostredkovanych obchodt. Fincentrum ma dobfe vypracovanou marketingovou
strategii. Podobné¢ jako OVB nabizi klientim kompletni portfolio produktd, ale
zamé&fuje se hlavné na financovéani bydleni. Spole¢nost GOLEM FINANCE ptisobi na

trhu osm let.

43



Po srovnani s OVB a Fincentrum je spole¢nost GOLEM FINANCE mala ¢eské rodinna
spoleCnost, kterd zaméfuje své sluzby hlavné na zprostiedkovani tveérd v oblasti
bydleni. Na zakladé ziskanych informaci o spole¢nostech by mohly mit dobré postaveni
v budoucnosti spole¢nosti GOLEM FINANCE a Fincentrum, protoze se zaméfuji spise
na financovani bydleni. Poptavka po bydleni bude potad, takze maji vétsi moznost uspét
na trhu. Spole¢nost OVB se zaméfuje na zivotni pojisténi, které ma také svoji prioritu,

ale urcité nizsi nez feSeni bydleni.

Rozdil neni pii ziskavani spolupracovnikd, tzv. finan¢nich poradct spole¢nosti, velky.
Spolecnosti se snazi nové spolupracovniky ziskat doporu¢enim, osobnim oslovenim a
také formou Workshopt. Pro ziskani nového finan¢niho poradce ve Fincentru je dulezité
najit v daném clovéku hnaci motor, ktery ¢lovéku umozni v této spolecnosti naplno
pracovat, aby se dobfe ve své praci angazoval a také byl prospéSny pro spolecnost.
Postup pfi piijimani novacku je odlisny dle jednotlivych fazi ptijimacich pohovortu a
zaSkoleni. Dle ziskanych informaci o spolec¢nostech lze fict, Ze nejlépe propracovany
systém vzdelavani ma Fincentrum, ktery nabizi Sirokou $kdlu moznosti ve vzdelavani a
pravidelnost. ManaZefi jsou plné zodpovédni za vedeni svych tymi. Predmét vzdélavani
je u vSech tii spolecnosti stejny, se zaméfenim na motivaci, komunikaci a informace

o0 novinkach a moznostech na finanénim trhu.

Spole¢nosti OVB a Fincentrum jsou zalozené na multilevel marketingu, kazdy poradce
ma moznost kariérniho riistu po splnéni urcitych podminek, které stanovuje kariérni
plan. Spole¢nost GOLEM FINANCE nefunguje na zakladé multilevel marketingu, tady
pracuje kazdy sam za sebe S vyuzitim vlastnich schopnosti a efektivity prace, nemusi se

pfizplsobovat tempu tymu.

Odmény za provedenou praci jsou ve spolecnostech provizni, za provedené obchody
obdrzi centraly spolecnosti provize, které pak rozdé€luji. Ve spole¢nostech OVB a
Fincentrum se provize déli sitové, urcité procento kolem dvaceti procent zdstava
spole¢nosti na rozvoj a reklamu, zbytek je rozdélen mezi spolupracovniky spole¢nosti
dle pracovni pozice. U spolec¢nosti GOLEM FINANCE je rozdéleni provizi jiné, detaily

se nepodafilo zjistit.
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z jednotlivych spole¢nosti zjistit. VSeobecny pichled vyse provizi od jednotlivych
finanénich instituci je stazen z internetovych stranek. Z tohoto piehledu budou v zavéru
této kapitoly uvedeny piiklady, kolik obchodi z danych produkti musi udélat poradce
mésicné, aby se uzivil. Kromé provizi nabizi spolecnosti rizné benefity svym
spolupracovniklim, nejzajimavéj$i a finanéné nejvyssi benefity nabizi Fincentrum.
Kontrolni systém prace poradcti vybranych spolecnosti je zaveden u vSech spole¢nosti.
Ve Fincentru tuto kontrolu provadi analytické odd¢leni, spole¢nost nevede Zadny

stornofond provizi, je v této oblasti pojisténa.

Ve Fincentru po ukonceni spoluprace nepodepisuje poradce konkuren¢ni dolozku. Ve
spole¢nostech OVB a GOLEM FINANCE ano. Ve spolecnosti GOLEM FINANCE se
také nevede stornofond, v pifipadé pochybeni je mozné udélit financéni sankci.
Spole¢nost OVB si tvoti stornofond, do kterého jde mala cast z kazdé provize. Nejvice
storen se provadi u zivotniho pojisténi do dvou let, které je nejprodavanéjSim

produktem této spolecnosti a z tohoto diivodu se spolecnost kryje stornofondem.

Pti ziskavani klient postupuji spolecnosti stejnym zpisobem, i postup prace s klientem
je jednotny, rozdil 1ze najit jenom v nabidce produktii. Z cile vybranych spole¢nosti se
da vyjmout stejna podstata, tj. nabidnout klientovi nejlepsi komplex produktt, ktery co
nejlépe splni prani klienta. Nejvétsi rozdil 1ze moZznd najit pfi praci jednotlivych
poradct s klientem, zalezi vzdy na kvalité poradce, jakym zptisobem s klientem jedna a
udrzuje dlouhodoby vztah. Tymova spoluprace vzdy zaleZzi na osobnostech tymu,

v piipadg, Ze si ¢lenové tymu sednou, je spoluprace vyborna.

Co nabizeji nezavislé finanéné poradenské spolecnosti a co obnasi prace financnich
poradcii, jsme se jiz dozvédeli. A abychom si lépe dokézali ptedstavit odmény
finan¢nich poradct za uskutecnéni jednotlivych obchodli, podivame se na jednotlivé

ptiklady, jak se rozdéluji provize. V nasledujici tabulce jsou orienta¢ni vyse provizi.
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Tabulka 1 — Orienta¢ni vySe provizi za finan¢ni produkty bank a pojistoven [18]

Nazev produktu

Orientaéni vySe provize

Spofici ucet

150-250 K¢

Stavebni spofeni

1% z cilové Castky

Penzijni pfipojisténi

250-450% z mésicni ulozky

Rizikové zivotni pojisténi

40-70% z ro¢niho pojistného

Investi¢ni zivotni pojisténi

10-20% z jednorazového pojistného

Kapitalové zivotni pojisténi

90-160% =z ro¢niho pojistného

Cestovni pojisténi

10-20% z jednorazového pojistného

Povinné ruceni

10-30% z ro¢niho pojistného

Havarijni pojisténi

20-30% z ro¢niho pojistného

Pojisténi odpoveédnosti

10-20% z ro¢niho pojistného

Pojisténi domacnosti nebo nemovitosti

20-40% z ro¢niho pojistného

Urazové pojisténi

40-60% z ro¢niho pojistného

Hypotec¢ni Gvér

1,2% z vySe Gvéru

Priklady rozdéleni provizi - v ptikladech budou pouzity orienta¢ni vySe provizi z

tabulky 1. Provize, které obdrzi centrala spole¢nosti, nasledné rozdéluje dle pracovnich

pozic. Pokud si chce finanéni poradce vydélat kolem 30 000 K& mési¢né a pocitame

s tim, ze 20% si necha spolecnost a 40% je rozdéleno mezi jeho nadiizené, obdrzi

poradce 40% ze skute¢ného obchodu. Program rozdéleni provizi je vymyslen, tyto

informace se bohuzel nepodafilo zjistit a kazda spole¢nost ma program rozdéleni

provizi odlisny. Piiklady jsou zamétené na poradce, ktefi pracuji v multilevel

marketingu a jsou na zac¢atku své kariéry.

1. klient

Hypotecni Gvér
Pojisténi nemovitosti
Spofici ucet

Povinné ruéeni

vyse 1 000 000 K¢
ro¢ni pojistné 5 000 K¢ provize 1000 K¢
zprostiedkovani

ro¢ni pojistné 4500 K¢

provize 12 000 K¢

provize 200 K¢
provize 900 K¢

Celkem 14 100 K¢
Odmeéna poradce 40% z celkové provize 5640 K¢
Odmény manaZzert 40% z celkové provize 5640 K¢
Centrala spolec¢nosti 20% z celkové provize 2 800 K¢
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2. klient

Kapitalové Zivotni pojisténi rocni pojistné 7000 K¢ provize 8 750 K¢
Stavebni spofeni cilova ¢astka 500 000 K¢ provize 5000 K¢
Rizikové Zivotni pojisténi  ro¢ni pojistné 4 000 K¢ provize 2200 K¢
Spotici Gcet zprostiedkovani 2x provize 500 K¢
Celkem 16 450 K¢
Odména poradce 40% z celkové provize 6 580 K¢

Pti prodeji téchto produktii finan¢ni poradce ziskd odménu 12 220 K¢, odména je dobra
jako privydélek k hlavnimu pracovnimu poméru. Pokud se chce timto zpisobem zivit,
musi ziskat v pribéhu mésice aspont 6 klientd, kterym proda produkty se stejnym nebo
podobnym vkladem. Samoziejmé, provize zavisi na tom, z které finan¢ni spolecnosti je
obchod sjednén, protoze provizni odmény se liS§i, kromé& hypotecnich uvért.
Z uvedenych piikladi je vidét, kolik produktd musi poradce prodat, aby dosahl
30 000 K¢ mésicné.

Z jednotlivych orientacnich procentudlnich provizi je jednoznaéné vidét, z kterych
produktl je nejvétsi provize. Ale kazdy klient ma jina pfani a poZadavky, proto si musi
kazdy poradce-novacek hlidat jednotlivé obchody, aby si udrzel mési¢ni piijem. Myslim
si, ze nejjednodussi je prodej uvért, protoze lidé pottebuji bydleni, takze zaméfeni
pfedevsim na financovani bydleni ma budoucnost a odména za zprostfedkovani uvéru je

taky zajimava.

Pokud poradce sjedna Gvér ve vysi 3 000 000 K¢, ziskd odménu 14 400 K¢, pocitame
40% z celkové provize, pii sjednani dvou obchodu stimto produktem se tak jeho
finan¢ni odmeéna pfiblizi k 30 000 K¢. Z vyse uvedenych prikladi vyplyva, Ze to neni
jednoduché prace, a financni poradce musi také z néceho zit. Na zacatku kariéry to v
multilevel marketingu neni lehké, ale pak na pozici vedouciho se to méni. Vedouci

manazer jiz pecuje o svoje podiizené a nevénuje se tolik novym klientim.

Kariéra finan¢nich poradcti ve spole¢nostech neni jednoducha, kazdy, kdo se chce v této

224

pro poradce na zacatku kariéry je naucit se ziskavat nové klienty. VétSina poradci

zacina v okruhu své rodiny a zndmych.
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Kdybych se rozhodovala mezi témito tfemi spole¢nostmi, vyberu si spole¢nost GOLEM

FINANCE, protoze nevyuziva multilevel marketing, ktery mé zatim neoslovil, ale

véiim tomu, ze jsou lidé, které tato forma kariérniho rustu oslovi a ktefi umgji

Vv prostiedi multilevel marketingu efektivné pracovat.

V nasledujici tabulce je provedena SWOT analyza podle informaci ziskanych

z vyzkumu nezavisle poradenskych spole¢nosti.

Tabulka 2 — SWOT analyza nezavislych finanéné poradenskych spole¢nosti (vlastni tvorba)

- dobré postavené na trhu

- kvalitni softwarové vybaveni PC

- aktudlni informace o finan¢nim trhu

- tymova spoluprace

- specialisté ohledné uveért, pojisténi a
investic

- tvorba komplexniho portfolia produkti
klientovi

- pravidelné vzdélavani poradct

- zafizeni kancelafi

- benefity

- spoluprace s finan¢nimi institucemi
- spoluprace s realitnimi kancelaifemi
- spoluprace s pravniky a s advokaty
- dlouhodobé vztahy s klienty

- podpora charitativnich akci

- vétsi reklama

- odborné portaly

- inovace sluzeb a produktt

- nedostate¢na motivace

- nekvalitni poradci

- upfednostnéni vidiny vyssi provize
- zavedeni storno provize

- komunikacni tlak v tymu

- silnd konkurence finan¢nich spole¢nosti
- prevzeti klientl poradcem druhé
spolecnosti

- nesrozumitelné podavani informaci (cizi
slova) klientim

- mira nezameéstnanosti
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Slabé stranky spolecnosti — vice se zamé&fit na potfeby klienta, protoze jsou porad mezi
kvalitnimi poradci i takovi, ktefi hledi jenom na vysi svého zisku a kvalitu sluzby a
potiebu klienta kladou na druhé misto. Lehko lze vydélat na klientovi, ktery nema
prehled na finanénim trhu. Proziravy Klient si muze dat vypracovat finan¢ni analyzy
u vice poradct nebo u jiné spolecnosti. V tomto pfipadé klient snadno pozné kvalitniho

poradce, pokud je rozdil mezi nabidkami velky, hlavné po finan¢ni strance.

Zavedeni stornoprovize neni pro poradce vyhrou, protoze pokud se dany obchod
uskute¢ni, odménu si zaslouzi. Spole¢nost Fincentrum tuto situaci vyfesila tim, ze se

pojistila v téchto ptipadech.

Poradci, ktefi nejsou ochotni se dal vzd¢lavat a nabizet novinky na trhu, zustavaji
u stejného portfolia produktd, které nabizi vétsin€ klientd. Tady by méli manazefi nebo

vedouci lépe dohlizet na kvalitu vzdélavani svych poradci.

Ohrozeni — spolecnosti se mohou ohrozeni zbavit, pokud budou tvrdé pracovat na
kvalité svych poradct, aby ziskaly na svoji stranu klienta a vytvofily S nim dlouhodoby
vztah. V piipadé, ze klient ziska plnou duvéru u svého poradce, nema divod piechazet

k finanénimu poradci z jiné finanéné poradenské spole¢nosti.
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5 Zavér

Finan¢ni poradenstvi je nepostradatelnou soucasti naseho svéta, vyvoj finanéniho trhu je
rychly a ti, ktefi v této oblasti nepracuji, nemaji ¢as sledovat, co se déje ve svété financi.
V poslednich letech se nas§ trh zaplnil vétSim poctem spolecnosti, které nam nabizeji

sluzby zamétfené na financni poradenstvi.

Ze ziskanych informaci Ize vyvodit, Ze finan¢ni poradenstvi funguje jako obchod se
sluZbami zaméfenymi na dosazeni zisku. DileZitd je nejen spoluprace S financnimi
institucemi, ale hlavné s vetejnosti, ktera se ndkupem sluzeb a produktii podili na
existenci spolecnosti. V nékterych finanéné poradenskych spole¢nostech je vytvorena
strategie multilevel marketingu. Pracovat na zaklad¢ této strategie neni vhodné pro
kazdého, protoze ne kazdy z nas byl stvofen pro obchod, ale moznost vyzkousSet si to
ma kazdy. Systém prace v téchto spole¢nostech je zaméfen na samostatnost, dobrou
komunikaci, tymovou spolupraci a neustalé sebezdokonalovani. Kazdy pracuje sam za
sebe, jako maly podnikatel, a své obchody a piijmy je nucen si hlidat, pokud tuto praci
déla jako hlavni pracovni pomér. Na zacatku své kariéry musi vice komunikovat
s klienty a uzavirat obchody, poté, kdyz se dostane na vyssi pozici, coz je principem
multilevel marketingu, uz spolupracuje s tymem lidi, ktefi jsou pod nim. Pro ¢lovéka,
ktery umi komunikovat a pracovat s lidmi, je tato prace pfinosna. Pokud cloveék tyto

priority nema, brzo opousti tuto kariéru nebo do ni viibec nevstoupi.

PoloZzme si otazku: ,,Jde vyhradné o poradenstvi nebo o prodej produkti?* Protoze za
rady bez prodeje produktii spole¢nost nic neziska a v tom piipad¢ ani poradce. Tady se
1ze zamyslet nad formou odmény, jako jsou provize. Provize je vyplacena pouze, kdy
doslo k prodeji produktii. Ve tiech jmenovanych spole¢nostech to takto funguje, poradci
jsou sice ochotni poradit bez podpisu smlouvy, ale do jaké miry, to ziistava otazkou. Je
zajimavé a lakavé, jaké vyhody spolecnosti nabizeji svym poradcim, makléfim a
reprezentantim, ale pokud nedosahuji urcitého vysledku, na vyhody nedosahnou, ty
maji jenom ti nejaktivnéj$i. Proto, kdo chce pracovat na vlastni pést a nebyt pod tlakem,
je vyhodnéjsi pracovat ve spolecnosti, ktera nema strategii postavenou na multilevel

marketingu.
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Kvalita financniho poradenstvi se nedd porovnavat mezi jednotlivymi spole¢nostmi,
protoze vzdy zéalezi na konkrétnim poradci, ktery sluzbu prodava a ten si déla reklamu
sam. Spolecnost si tézko ovétuje kvalitu svych poradct, i kdyz néjaké kroky podnika
CNB, ktera vysila externi pracovniky do terénu. Pokud si d4 klient vypracovat finan¢ni
nabidku od vice poradcti, je zcela mozné, ze se tato nabidka lisi, ovSem nedad se
jednoznacné fict, ktery poradce je nekvalitni. Kazdy vidi situaci klienta trosku jinak,
muze nabidnout kombinaci jinych produktti. Myslim, Ze i samotny klient ma problém

poznat kvalitu poradce, pokud nema dostate¢né znalosti z finanéniho trhu.

V Ceské republice se sice poukazuje na finanéni negramotnost lidi, ale na druh¢ strang
je hodné lidi, ktefi se o své finance zajimaji a feSi svoji budoucnost, kdyz tomu
nerozuméji, hodné se ptaji, ¢tou a sleduji, co se déje kolem, ¢imz ziskavaji vic

informaci.

Manazeti jednotlivych spolecnosti vidi budoucnost financ¢niho poradenstvi v tom, ze
nyni se poradenstvi vice zaméfuje na potieby klienta. Je tomu opravdu tak? Myslim, Ze
v ojedinélych ptipadech ano, poradce se opravdu snazi sestavit nabidku na miru klienta.
Ale pofad je na trhu hodné poradcti, ktefi nehledi na potfeby klienta. V porovnani
s finan¢nim poradenstvim pted deseti lety a nyni az tak velky rozdil neni vidét.
Zptisnily se podminky registrace a zkousek pii vykonavani poradenstvi, ale pofad je to
prodej produktt: ,,Neprodas, nemas odménu®. I kdyz spolecnosti si kladou za sviyj cil,
aby nabidly klientovi to nejlepsi, podle jeho ptani. Mezi poradci nastava rivalita,
protoze trh je docela obsazen finan¢né poradenskymi spole¢nostmi, které maji i tisice
finan¢nich poradci. A z téchto divodt dochazi Ktomu, Ze si vzajemné poradci

jednotlivych spolecnosti piebiraji klienty.

Na zéklad¢ uvedenych piikladi vyplaceni provizi si Ctenat dokdze ptedstavit, jakym
zpusobem se odmény pierozdéluji a kolik obchodi musi poradce uskute¢nit, aby za
mésic ziskal adekvatni finanéni odménu. Pomoci SWOT analyzy mé ¢tenat mozZnost

nahlédnout do fungovani financné poradenskych spolecnosti.
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Priloha ¢é. 1

Vyzkumné otazky
1.  Jak dlouho pracujete na pozici finan¢niho poradce?
2. Co Vas privedlo k této pracovni pozici a proc jste si vybrali tuto spolecnost?
3. Jakym zpiisobem probihd pfijimani a zaskolovani novych poradct?
4.  Jak probihd vzdélavani poradct ve Vasi spolecnosti?
5. Mate moznost kariérniho postupu?
6.  Jaké vyhody nabizi Vase spole¢nost svym maklérim?
7. Jaka je uroven spoluprace s Vasimi kolegy?
8.  V ¢em spociva naro¢nost Vasi prace?
9.  Jaké finan¢ni produkty nabizite?
10. V ¢em spocivd VaSe odmeéna za provedenou praci?
11. Jakym zptisobem a v jakych intervalech je VaSe odména vyplacena?
12.  Jaky je postup pii vypovédi financniho poradce?
13. Jaky postup vyuzivate pii ziskavani klientti?
14. Jak se pfipravujte na schiizku s klientem?
15. Kolik klientii musite zvladnout mési¢né, abyste se uzivili?
16. Délate klientovi pravidelny finan¢ni servis? Pokud ano, jak ¢asto?
17.  Jste ochoten poradit i bez podpisu smlouvy?
18. Jak si ziskavate divéru klienta?
19. O jaké produkty maji klienti nejveétsi zajem?
20. Resili jste vaznéjsi stiznost klienta? Pokud ano, jaky postup jste pouzili?
21.  Ma Vase spole¢nost kontrolni systém prace poradct?
22. Jaké sankce pouziva spolecnost za Spatné provedenou praci?
23. 'V ¢em spociva uspéch Vasi spolecnosti?
24. Ridi se zaméstnanci Vasi spoleénosti etickymi pravidly nebo normami?
25.  Vyuzivaji Vase sluzby vice fyzické nebo pravnické osoby?



26.
27.
28.

29.
30.

Co myslite, maji finanéni poradci budoucnost v CR?

Jaké predpoklady by mél mit podle Vés finan¢ni poradce?

Mate prehled o tom, kolik podepsanych smluv u jednotlivych produktd v
poslednim roce mé Vase spole¢nost?

S kterymi finan¢nimi institucemi spolupracuje vaSe spolec¢nost?

Vidite néjaky rozdil mezi finanénim poradcem pied 10 lety a nyni?



