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Uvod
Osobni finance se stavaji stale diskutovanéjSim tématem. Spravné pochopeni a
nastaveni této oblasti ndm miize ptinést nemaly zisk a vyhody. JelikoZ zijeme v dob¢, ve
které se lidé uzce specializuji na urcité oblasti, je rozumnégj$i konzultovat takové
zélezitosti s odborniky. V ptipadé osobnich financi jsou odborniky finan¢ni poradci.
Jejich sluzbu vyuziva stale vice lidi. Nékteti jsou se sluzbou financ¢nich poradct spokojeni
a doporucuji je dale, jini by zase po své nebo cizi negativni zkuSenosti s finanénimi

poradci uz znovu nespolupracovali.

Cilem této prace je zjistit postoje generace Y a Z k vyuzivani sluzeb financnich
poradct. Jelikoz sam pracuji jako finan¢ni poradce, rozhodl jsem se provést tento
vyzkum, abych mohl témto generacim klienti poskytnout kvalitnéjsi sluzbu. Motivaci
pro vyzkum byl také fakt, Ze se timto tématem mnoho praci nezabyvalo a byly provedeny
pfedev§im vyzkumy kvantitativni. Vyzkum ptredlozeny v této bakalafské praci ma
kvalitativni povahu a je realizovan ve formé polostrukturovanych rozhovort, které

umoziuji Iépe pochopit podstatu zkoumaného problému.

V tivodu prace jsou popsany zakladni oblasti osobnich financi, které poradci se
svymi klienty standardné fesi. Dalsi ¢asti je popsani profilu finan¢niho poradce a jeho
spoluprace s klientem. Tteti kapitola definuje generaci Y a Z podle priniku dél n¢kolika
autorl, ktefi se témito generacemi zabyvali. Nasledné jsou uvedeny dosavadni prace
v této oblasti a zaroven motivace pro vyzkum. Pata kapitola obsahuje vyzkumnou metodu
a stanoveni vyzkumnych a rozhovorovych otazek, dale jsou pak uvedeny zakladni
informace o respondentech. Vysledky vyzkumu jsou na zakladé zjisténych konceptl
z rozhovorl rozdéleny do Sesti podkapitol. V zavére¢né diskusi jsou vysledky shrnuty

a okomentovany s doporucenimi. Jsou zde také uvedené limity tohoto vyzkumu, névrh

pro navazujici prace a praktické vyuziti.



1. Uvod do osobnich financi

V uvodni kapitole teoretické Casti této prace jsou popsany jednotlivé oblasti
osobnich financi, které budou obsazeny v rozhovorech s respondenty v ¢asti praktické.
Prvni podkapitolou je finan¢ni plan obsahujici cile, které si chceme splnit zdroji, které
splnéni cili pomahaji. V dalsi podkapitole bude piiblizena oblast pojisténi, které mize
vyrazné pomoci v necekanych, nepiijemnych zivotnich udélostech. Po pojisténi se
zamé&fim na spofeni a investice, které jsou soucasti financniho plédnu stejné tak s avéry
jako zdroje napomahajici ke spInéni stanovenych cilt. Uvériim bude vénovana posledni
podkapitola. Pii popisovani zminiovanych oblasti vychazim z odborné literatury, ¢lanka

a viceletych zkuSenosti jako finan¢ni poradce.

Vice Setfit, mén¢ utracet a tvorit rezervy. Tak by se dal jednoduse shrnout pohled
na osobni finance. Zakladem osobnich financi je sestavit si ptehled piijma a vydaji
(respektive nutnych vydajl), abychom védéli, s jakou ¢astkou mizeme mésicné pocitat.
V idealnim ptipad€ po odecteni vydajii od piijmi vychazi prebytek, ktery l1ze dale spofit,
investovat do budoucna. S rostoucimi ptijmy roste zivotni troven, tudiz i vydaje. Pfehled
vydaji poméha zhodnotit, zda byly ty ¢i ony vydaje nutné, ¢i zda by se misto vydaje na
ten ¢i onen produkt mohla ¢astka uschovat, a my bychom pomohli svému budoucimu ja.

Naptiklad stat se diive finan¢né nezavislymi.

1.1 Financni plan

Pti plnéni cilti, budovani, posouvani se v Zivoté vpied hraji v osobnich financich
dilezitou roli pravé tato dvé slova: plan a disciplina. Tato slova spolu vyznamné souvisi.
Bez kontroly na zékladé¢ pldnu se sice budeme n€kam pohybovat, byt jsme
disciplinovanou osobou. Vyvstava otazka, zda se pohybujeme tim spravnym smeérem.
Tento smér vymezuje finan¢ni plan. Mit sestaveny finan¢ni plan a v&€dét, kam se chceme
v zivoté dostat, je zaklad Gspéchu. Ohrozit ho ovS§em muiZe absence discipliny. Pfikladem
této discipliny je tfeba to, ze naSe rezervy ¢i uspory na dichod nebudou pouzity na
dovolenou nebo na darky k Vanoctim. Disciplinu rozsifuje schopnost drzet se produktii
finan¢niho trhu nastavenych ve finan¢nim planu v rGznych situacich. To znamena
nepanikafit, kdyZ se naptiklad d&ji propady na finan¢nich trzich. V takové situaci je vice

nez rozumné kontaktovat financniho poradce a o situaci se s nim pobavit.



vvvvvv

studium déti, vlastni bydleni, nové auto apod. Doporuceny postup pii sestavovani planu
je nasledujici: 1. Cile — co si chceme poftidit, 2. Zdroje — kolik mame pencz, které na
splnéni cili pouzijeme, 3. Rizika — jak pokryjeme hrozby, 4. Pfifazeni zdroju cilim —
kolika penézi zaplatime pojistky, studium déti, stari apod. (Syrovy a Tyl, 2014, s. 13)
V nasledujicich podkapitolach budou popsany oblasti osobnich financi, které jsou vice ¢i

méné v tomto planu obsazeny.
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1.2 PojisSténi

K Zivotu jsou potieba penize, ptijem. Z tohoto ptijmu platime nase nutné vydaje
jako je bydleni, energie, jidlo, obleceni atd. az po vydaje zbytné jako je naptiklad patecni
utrata v hospodé ¢i nové golfové hole. Co se stane, kdyz z diivodu nemoci ¢i urazu
nebudeme moci chodit do prace a vyd¢lavat penize potiebné pro nd$ zivot, pro nasi
rodinu? Jak budeme fesit situaci, kdy zptisobime nékomu nakladnou skodu? A jak si
poradime s vyhofelym domem? Odpovédi na tyto otdzky je zajisténi piijmu,
bude vénovana pozornost jesté dale. Druhou variantou je spravné nastaveni pojisténi. ,,...
pojisteni neni k tomu, abychom na nem vydelali. Pokud uzavirame pojisteni, tak na ném
(v prumeéru) prodélame. Pojistovna nebude délat pojistné produkty, kde by vyplatila vice,
nez kolik vybere. Musime pocitat s tim, Ze nejspis vice zaplatime, nez kolik dostaneme.
Proto nepojistujeme ,, prkotiny ““. Je to drahé a zbytecné. Nepojistujeme véci, které pojistit
nutné nemusime. Jinak je to drahé.” (Syrovy a Tyl, 2014, s. 38) Jak spravné nastaveni

pojisténi vypada?

PojiStujeme to, co by ndm mohlo zpisobit vazné finan¢ni problémy.
(Syrovy a Tyl, 2014, s. 39) V piipad¢ pojiSténi naSeho majetku pojistujeme danou vec
(nemovitost, auto, domacnost) na takovou hodnotu, abychom si tuto véc mohli poftidit
znovu. Je dilezité dat si pozor na spravné nastaveni pojistnych ¢astek, aby nedoslo
k podpojisténi, a pojistovna tak nekratila pojistné plnéni. U Skod zplisobenych na zdravi
ostatnim osobdm zadny strop neni, proto se doporucuji nastavit co nejvyssi limity
pojisténi. V ptipad¢ pracovni neschopnosti je vypldcena nemocenskd, kterd z Casti
pokryje vypadek piijmu. Zbyla ¢ast miize byt pokryta z vlastni likvidni rezervy nebo
z pojisténi pracovni neschopnosti. Na pojisténi pracovni neschopnosti je vice uhli

pohledu, autoii Syrovy a Tyl v ptipad¢ dostatecné vysoké financni rezervy doporucuji



pracovni neschopnost nepojistovat. U rizika imrti a invalidity se v praxi setkdvame
s ptipady, kdy si lidé neuvédomuji svou hodnotu pracovni sily a tato rizika maji nastavena
pouze v fadu stovek tisic korun. Za sviij zivot ovSem vyd¢laji miliony korun a v ptipadé
umrti zivitele rodiny by pozlstalym tyto penize citelné chybély. Co se tyka nastaveni
tohoto rizika, jednodussi varianta (v ptipadé, ze splacime hypotéku) je nastavit pojistnou
castku ve vysi zbyvajiciho zdvazku a ostatni vydaje rodina pokryje z druhého piijmu
a ptripadnych sirot¢ich ¢i vdovskych dichodi. (Syrovy a Tyl, 2014, s. 44) Podle praxe
poradct, ktefi pojistné udalosti fesili, mize byt dalsi variantou nastaveni pojistné ¢astky
3 (umrti) az Snasobek (invalidita) ro¢niho pfijmu. (Syrovy a Tyl, 2014, s. 44) Zavazna
onemocnéni mohou potkat kazdého z nés, a i proto pojisStovny nabizi kryti tohoto rizika.
V ptipadé€ diagndzy nemoci uvedené v pojistnych podminkéch je pojisténému vyplaceno
pojistné plnéni, aby mohl pokryt 1é€bu a dal§i vydaje souvisejici s onemocnénim.
Pro zmirnéni finan¢nich dopadii u urazu lidé s oblibou sjednavaji denni odSkodné
s ptipadnou hospitalizaci a trvalymi nasledky urazu, které slouzi pro pokryti vypadku
pfijmu podobné jako u pracovni neschopnosti. V fad€é pojistoven lze také v rdmci

zivotniho pojisténi pfipojistit naptiklad cestovni pojiSténi nebo pravni ochranu.

Casto se setkdvame s pojisténimi, které umoziuji zaroveii investovat penize.
Takovému pojisténi je dobré se vyhnout a investovat penize pfes investi¢ni produkty,
které jsou k tomu urcené. Jednak z divodu dvojich poplatkti (jak pojistovné, tak
investi¢ni spolecnosti), také z divodu neprihlednosti investovani. Nabidka takovych
investic v pojiSténi je omezend. Navic budou tyto druhy investic velice obtiZzné

konkurovat produktiim, které jsou k investovani ur¢ené. (Fejtek, 2007)



1.3 Sporeni a investice

Uspotené a investované penize slouzi ke splnéni cilti ve financnim planu. Mysli
se také na udélosti, které nas mohou piekvapit a budou vyzadovat financni rezervu.
Krizova rezerva ve vysi 10.000 K¢ mitze stacit jako zaklad rezervy k zaplaceni
necekanych vydajii bez nutnosti vzit si rychly, nevyhodny uvér. (Mladénka, 2020)
Na prvni pohled se nevyhodny nemusi zdat, pomohl ndm s vydaji, se kterymi jsme
nepocitali. Vétsinou az poté, kdy lidé necekany vydaj uvérem zaplati, podivaji se na
urokovou sazbu, RPSN a celkovou zaplacenou castku a zjisti, ze si pomohli jen
kratkodobé a novy uvér svymi vysokymi parametry muze piedstavovat dalsi problém.
Zna prvni pohled napomocného uvéru se tak mulze stat kazdomési¢ni potiz.
Pravdépodobné kazdému z nds se alespon jednou za zivot stalo, ze jsme museli vynalozit
vydaj, se kterym jsme zkratka nepocitali. Pfikladem mulze byt oprava auta. Bud’ jsme
opravu auta stézi zaplatili, nebo jsme s klidem vybrali ¢ast spoficiho uctu. Dal§im
prikladem miize byt rozbitd pracka. Obtizngjsi situaci je vypadek piijmu. I na tuto
nepiijemnou situaci se da financné ptipravit. Jednak vySe zminénym pojisténim a za
druhé finanéni rezervou, kterd miiZze byt vhodné uloZena na spoficim uctu. Obecné se
doporucuje pro tuto situaci uspofit alespont vysi tii mési¢nich ptijmu, ptipadné nutnych
vydaji. VySe Sesti mési¢nich piijmi (vydaji) bude bohaté stacit na to, abychom
preklenuli pfipadné neptijemné situace v podobé vypadku pfijmu, ztrdty zaméstnani,
které se ted’ v dob& pandemie COVID-19 dé&ji Casto. (Syrovy a Tyl, 2014, s. 17) Spofici
ucet muze byt vyhodou v tom, Ze na rozdil od bézného uctu z n&j vétSinou vybirdme
penize jen v piipad€ nutné potfeby. Dalsi variantou mtze byt terminovany vklad, ovsem

zde jsou penize Casoveé vazany.

V piipadé dlouhodobych rezerv je variant vice, jedna se spiSe o zdroje na splnéni
cili v nasem finan¢nim planu. Nez se budu vénovat riiznym zptisobiim odkladani penéz,
rozliS$im pojmy spofeni a investice. Spofeni je uloZeni penéz do produkti, u kterych
zname piesny vynos. OvSem realny vynos kvuli inflaci nemusi na konci spofeni presné
odpovidat vynosu nomindlnimu. Pfi investovani jsou vkladany penézni prosttedky do
produkti, u kterych je vynos neznamy a je pouze predpokladan. U investovani je dulezity
tzv. magicky trojuhelnik. V tomto pomyslném trojahelniku je davan do vztahu vynos,
riziko a likvidita, tedy doba, za kterou dokdZeme nase aktiva (cenné papiry, nemovitosti,
komodity apod.) pfeménit na penize. Bohuzel u investic nic jako rychlé¢ zbohatnuti

neexistuje a vysoké zhodnoceni investice s nizkym rizikem a kratkym horizontem je spise
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podvod nez moznost zbohatnuti. (Syrovy a Tyl, 2014, s. 56) Investovat Ize pravidelné
a také jednorazové. Pravidelnd investice naptiklad v fadech tisicti korun mési¢né nemusi
znamenat takovy finan¢ni zésah jako vétsi jednorazova investice. OvSem pokud si nejsme
jednorazovou investici napiiklad v fadech stovek tisic korun jisti, 1ze 1 tuto ¢astku rozd¢lit
do vice plateb, potencionalné se tak trefit do propadl na trzich a vyd¢lat na investici vice,
jako se mohlo podafit nékterym investordm pii nedavnych propadech v dobé

koronavirové krize.

Pfi investovani je dulezité sva aktiva diverzifikovat. To znamend, Ze nebudeme
investovat pouze tieba do akciovych titull, ale Ze dokoupime také néjaké dluhopisy
¢1 komodity, jako je tfeba zlato nebo v posledni dobé stale vice oblibené archivni vino
a whiskey. Lidové pfislovi ndm pravi nedavat vSechna vejce do jednoho koSiku.
V ptipadé, Ze se koS s vejci vysype, ztratime vSechna vejce. Nicméné kdyz si téchto kost
potidime vice a vejce do nich pomérové ulozime, je nepravdépodobné, ze se vSechny
nebo vétSina koS vysype. (Syrovy a Tyl, 2014, s. 73) Stejny postup plati také pti
investovani. Pfi rozlozeni aktiv do vice produktli se snizuje riziko ,,vysypani koSe
s vejei”, tedy znehodnoceni vSech naSich investic. Piikladem vhodné diverzifikace
v piipad¢ akciovych tituli muize byt ndkup cennych papiri ze sektoru farmacie
a technologie. Nakoupit vice akcii pouze z jednoho ze zminénych sektort se diverzifikaci
moc neblizi, protoZe pokud se nebude dafit jedné spolecnosti ze stejného sektoru, je
pravdépodobné, Ze dalsi spole¢nosti na tom nebudou o moc 1épe. V piipadé¢ diverzifikace
do riznych sektord se tohoto problému muizeme vyvarovat. (Bartuskova, 2019) Dalsi
variantou, ktera by ¢asem v rostoucim investicnim portfoliu neméla chybét, je nakup
nemovitosti k prongjmu. Jednak ndm z plynou zisky z prondjmu, a za druhé mize
hodnota nemovitosti v ¢ase rlst. Je moznost ji po Case prodat se ziskem, a k tomu navic
vydélat na pronagjmu. V Ceské republice je investice do nemovitosti fadou lidi oblibena

a povazovana za bezpecnou investici. (Syrovy a Tyl, 2014, s. 106)

Popularnim finanénim produktem v Ceské republice je stavebni spoieni a jeho
popularita stale stoupd. (Bufinska, 2019) Diky statni podpote, kterou Ize ziskat az do vyse
2.000 K¢ ro¢né, voli fada ceskych obc¢anti tuto formu spoteni. Je lepsi vyuzit tento produkt
s predem znamym cilem, protoZe penize jsou ve spofitelné vazany po dobu 6 let
a v pripadé, Ze bychom potiebovali penize diive vybrat, pfichazime o statni podporu. Na

druhou stranu jsou penize ze zakona pojistény a zhodnoceni (byt pomérné nizké) je
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garantovano. Vyhodou stavebniho spofeni miiZze byt i moznost vzit si nasledny avér ze
stavebniho spofeni. Dal§im oblibenym produktem je doplitkové penzijni spofeni. Jak
nazev napovida, jedna se o spofeni na duchod. I vtomto pfipad¢ stat poskytuje
ucastnikim podporu a mozny danovy odpocet. Na konci spofeni mizeme penize Cerpat

jednorazové, nebo v podobé¢ renty.

1.4 Uvéry

Uvéry se staly nedilnou souéasti osobnich financi a pomahaji ke splnéni nasich
snu a cili. OvSem neni Gvér jako uvér a lehkovazné Cerpané cizi zdroje ndm mohou
v budoucnu zptisobit nemalé potize. Piikladem ,,Spatného dluhu® mtze byt pijceni penéz
na dovolenou nebo na darky k Vanociim, stejné¢ tak jako uvér na telefon nebo auto.
(Syrovy a Tyl, 2014, s. 193) U uvéru na auto zaleZi na situaci, zda si kupujeme auto, které
na ostatni. V pfipad¢ financovani auta lidé také voli leasingy at’ uz financni nebo
operativni. Pfi potfebé uzivani vozu na krat$i dobu je rozumnéjsi sjednat si leasing nez
kupovat nové auto, na které zrovna nemusime mit penize a pak ho prodavat zpéct jesté
s niz8i cenou, protoze jak je zndmo, auta ztraceji rychle na hodnoté. Pro dluzniky, ktefti
splaceji nekolik uveért zaroven, nabizi bankovni spole¢nosti konsolidaci téchto puajcek.
Jedna se o slouceni vice vérti do jednoho. Vysledkem ¢asto byva snizeni tirokové sazby,
tim padem 1 mésicni splatky a celkoveé zaplacené Castky. Pro ptehlednost je také vyhodou,
ze dluznik komunikuje pouze s jednou bankou a z G¢tu plati jednu splatku misto naptiklad
tii. V ptipadé€, Ze dluznici uz ani tak nevychazi mésicné€ se svymi piijmy a banky jim uz
odmitaji pujcit dalsi penize, obraci se na nebankovni spole¢nosti. Tyto nebankovni
spolecnosti neprovéiuji tak dikladné bonitu Zadatele, penize ochotné piij¢i, ale bohuzel
Casto s astronomickym urokem. DluZnici se tak dostavaji jest¢ do vétsich potizi, nez ve

kterych se nachazeli predtim.

Spotiebitelské uvéry jsou poskytovany vétSinou neucelove, bez zdstavy a s vyssi
urokovou sazbou na krat$i dobu. V souvislosti s irokovou sazbou je potieba dat si pozor
na naklady souvisejici s uvérem, naptiklad poplatek za sjednani nebo vedeni uctu, které
se promitaji do celkové ceny uvéru a tzv. RPSN (ro¢ni procentualni sazba néklad) nam
ukazuje, jak drahy uvér roéné je. (Syrovy a Tyl, 2014, s. 196) Urokové sazby jsou
vétSinou uvadeény v procentech rocné (p. a.). Nicméné existuji také spolecnosti, které

uvadéji niz8i procenta irokovych sazeb, ale jedna se tfeba o mesi¢ni arok (p. m.). Ucelové
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sazbou vétsinou az na 30 let. V ptipad¢ financovani vlastniho bydleni Ize uroky z uvéru
pouzit pti daitlovém odpoctu. V situaci, kdy by dluznik nesplacel, ma banka zastavni pravo
a muze nemovitost zpenézit a uspokojit své pohledavky. Nicméné banka neni realitni
kancelat a tato varianta slouzi spiSe jako pojistka. Takovy typ Gvéru je znam jako
hypote¢ni, ktery je zmého pohledu nejrozumnéjsim uvérem. Bydlet ve vlastni
nemovitosti je pravdépodobné snem vétSiny lidi. Z dlouhodobého hlediska dava jasné
smysl splacet uvér na bydleni a nemovitost vlastnit, nez platit cely Zivot ndjem a ve finale
by ndm nemovitost nepattila, byt’ jsme v ni tieba zili dlouho a mohli ji povazovat témér
za vlastni. V roce 2020 byla vyse poskytnutych hypotec¢nich uvéri rekordni a piekrocila
hranici 254 miliard korun. (Bufinskd, 2021) Alternativu k hypotéce, le¢ s vyssi
nakladovosti, nicméné pro Zadatele s horSi bonitou dostupnéjsi typ tveru na bydleni,
poskytuji stavebni spofitelny uvéry ze stavebniho spoteni, kterému casto predchazi
preklenovaci uvér. Banky poskytuji také tzv. americké hypotéky, u kterych jsou urokové
sazby lehce vyssi nez u béznych hypoték, zastavu banka pozaduje také, nicméné penize
muzeme pouZzit na cokoliv. Hypote¢ni tvéry jsou se svou sazbou fixovany na rizny pocet
let, castou dobou fixace je pét let. Pti konci této fixace je vice nez rozumné kontaktovat
finan¢niho poradce, ktery pracuje pro banky nezavisle, a dokaze tak klientovi ziskat
vyhodngjsi podminky, nez by mu mohla nabidnout stavajici banka. Uvéry je také mozné
splatit pfedasné a vyhnout se tak dal$im nakladim. V pfipad€¢ drahych neucelovych
uvért se doporucuje tyto puijcky co nejrychleji splatit. (Syrovy a Tyl, 2014, s. 216)
Pfi pfiznivém vyvoji urokovych sazeb stoji za zvdzeni, jestli v danou chvili ,,levné* cizi

zdroje predCasné splatit (vratit), nebo volné prostiedky investovat.
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2. Profese finan¢niho poradce

Druh4 kapitola se zabyva profesi finan¢niho poradce a jeho spolupraci s klientem.
Tato kapitola je zarazena ztoho divodu, aby byl osvétlen standardni pribéh prace
finan¢niho poradce s klientem a v praktické casti zjiSténa pfipadna jina zkuSenost
respondentt s financnim poradcem. Pfi psani této kapitoly vychazim ze zkuSenosti, které
jsem ziskal diky mé viceleté praxi v oboru jako finan¢ni poradce, a prevazné tedy nebude
vyuzita odbornd literatura. Dokazu tak popsat fungovani finan¢niho poradce v ramci
poradenskych spolecnosti, se kterymi vétSina nezavislych poradci spolupracuje. Déle je

popsana spoluprace s klientem od prvniho kontaktu az po naslednou dlouhodobou péci.

2.1 Profil finan¢niho poradce

Finanéni poradci pracuji jako OSVC. Vétsinou spolupracuji s poradenskou
spole¢nosti na zakladé smlouvy o spolupraci, ktera jim poskytuje potfebné zdzemi. Toto
zazemi piedstavuje piedevsim pracovni kolektiv, ve kterém se poradci mohou sousttedit
na svou préci, sdilet pracovni prostory a s ostatnimi kolegy se navzdjem motivovat
k vys§im vykontim. Tyto spolecnosti funguji na bazi multi-level marketingu. V cele je
centrala, kterd ma na starosti uzavirani spoluprace s novymi kolegy, jejich zaskolovani,
podporu poradcii, pfijiméni produkce, komunikaci s institucemi jako jsou banky,
pojistovny, investicni spolecnosti atd. Pod centralou jsou zemsti, regionélni a oblastni
feditelé a manazeti. Tito lidé pod sebou vedou samotné finan¢ni konzultanty od novackt
az po seniorni poradce. Zalezi na tom, jak ktera spolecnost nastavi kariérni postup.
Ve spolecnosti, se kterou spolupracuji ja, se poradce miize rozhodnout, zda se bude
pohybovat po manazerské vétvi a bude si ,,vychovavat* své poradce, kteti se rovnéz
mohou stat manazery a vést své podiizené kolegy. Timto zptisobem se da postupem casu
vybudovat vysoky pasivni pfijem. Tato vétev znamena, Ze manazer ¢i feditel pravidelné
kazdy tyden vede porady, konzultuje se svymi podfizenymi jejich obchodni piipady,
chodi s nimi na schiizky s klienty a pomaha jim v rozvoji. Pokud mé pod sebou tento
Clovek dostateCny pocet lidi na vyssi pozici, kteti uzaviraji vyssi pocet obchodt, dokaze
si vydélat vice penéz v fadl statisici korun mésicn€ neZ samotny poradce, ktery je na
préaci s klienty casové limitovan. Nicméné pokud se chce cloveék stdt manazerem
anasledné feditelem, musi si projit poradenskou praxi, aby nabyl potiebné znalosti

a zkuSenosti, které bude v budoucnu déle piedavat.
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Pokud ¢loveék neni videéi typ nebo se chee vénovat Cisté poradenstvi a praci
s klientem, miZe se pohybovat po vétvi konzultantské. I tato vétev nabizi velmi zajimavé
penézni ohodnoceni. Postupem Casu si vétSina poradcii najme asistenta a koncipienta,
ktefi za n¢j fesi administrativu ¢i vedlejsi ukony s klienty, a poradce se tak mtize vénovat
domlouvani dal$ich obchodii, na které by v opacném piipadé nemél ¢as. Kazdy obchodni
ptipad je oceiiovan urcitym poctem obchodnich bodt na zaklad¢ jeho vyse, naptiklad vysi
objemu hypotecniho tvéru. Obchodni body jsou oceniovany koeficientem pozice. Kazda
pozice je vyplacena riznou vysi korun za obchodni bod. Diky tomu je moZno srovnavat
produkci mezi kolegy navzajem, nicméné penézn€ ohodnocovén je kazdy podle své

pozice.

At uz feditel ¢i samostatny konzultant podléha dohledu Ceské narodni banky,
u které je registrovan. Tuto registraci ziskd na zaklad¢ splnéni odbornych zkousek
v oblasti uverl, pojisténi, investic a penzi u akreditovanych certifikac¢nich spole¢nosti.
Tento dohled byl zptisnovan az v poslednich letech. (Zdmecnik, 2019) Dtive tak mohl

zprostiedkovavat uvéry ¢i pojisténi ledakdo pouze na zakladé€ Zivnostenského listu.

Neni poradce jako poradce a mnoho lidi, ktefi si tfeba nechali zfidit zivotni
pojisténi u zastupce jedné konkrétni pojistovny, mohou nabyt dojmu, Ze tento ¢lovek je
finan¢ni poradce a dokédze s nimi fesit vSechny oblasti financi, nejlépe nezavisle. Bohuzel
tito zprostiedkovatelé pracuji pouze pod jednou znackou a nedokazou tak jednim ci
nckolika malo produkty nejlépe pokryt vSechny oblasti osobnich financi. (Kocianova,
2012, s. 141) Proto jsou tady nezavisli finanéni poradci, ktefi plsobi pod zastitou
poradenské spolecnosti, kterd nasmlouvala rizné banky, pojiStovny, investini
spolecnosti apod. Tito nezavisli poradci tak dokazou klientovi nabidnout vice variant
feSeni finan¢niho planu. Klient si tak svobodné zvoli, ktera varianta mu vyhovuje nejvice
a neni poradcem nucen do uzavieni smlouvy jedné konkrétni spolecnosti, od které

dostava poradce nejvyssi provizi.
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2.2 Spoluprace s klientem

Prace s klientem je hlavni naplni profese finan¢niho poradce. Zpiisobiit domluveni
schiizky s klientem je vice. U zacinajiciho poradce jsou dvé moznosti. Prvni moznosti je
osloveni rodiny a ptatel. Po kvalitné odvedené praci, se kterou mu pomaha pii prvnich
obchodech jeho nadtizeny, konzultant pozada klienta o dva az tii kontakty na doporucenti,
u kterych by mohl udé€lat podobnou sluzbu. Druhou variantou je volat na tzv. studeny trh,
kdy si poradci vyhledaji (nejCastéji na internetu) kontakty, které by chtéli oslovit.
Zajimavou klientelou mohou byt podnikatelé, 1€kati, pravnici apod. Nicméné lehce
dostupné kontakty byvaji vétSinou Casto volany ostatnimi obchodniky a potencionalni
klienti tak nemusi cizimu volajicimu hovor pfijmout. Tato varianta ziskavani kontaktt
pro mnoho lidi znamend vystup z komfortni zény a uz samotné telefonovani mtize byt
ptekaZzkou v obchodu, nemluvé o volani cizim lidem za icelem domluveni prvni schiizky.
Také pravdépodobnost domluveni schiizky se vtomto pfipadé pohybuje v nizSich
desitkach procent. Idedlni variantou, spise pro poradce s dlouholetou praxi, je, ze jim lidé
volaji sami s prosbou o sluzbu na zaklad¢ dobrého jména, doporuceni od svych pratel,

reklamy apod.

Schiizky probihaji vétSinou osobné v kancelafi, v kavarné, u klienta doma nebo
na jinych mistech, které klientovi vyhovuji a citi se pohodIng. Kviili pandemii COVID-
19 a soucasnému uzavieni kavaren, restauraci a omezenim kontaktu lidi se vétSina
schiizek s klienty pfesunula do online prostfedi pfes videohovory. Nejen obor finan¢niho
poradenstvi tak zaZziva pokrok. (Zamec¢nik, 2020) Vzijemna divéra a sympatie je pro
spolupraci klicova. Pravdépodobné bychom nesvéftili své finance nékomu, kym bychom
si nebyli Upln€ jisti. Proto je prvni schliizka vénovéna pravé vzdjemnému poznani,
pfedstaveni poradce a spolecnosti, oblasti osobnich financi. Pokud potencionélni klient
citi, Zze by chtél s danym poradcem spolupracovat, domluvi se na dalsi schiizku, kterou je
analyza. Na analyzu pfinese klient své stavajici smlouvy a s konzultantem vyplni analyzu
svych (rodinnych) financi. Na zéklad¢ této analyzy zjisti poradce cile, potfeby a pfani
klienta a vyhotovi finan¢ni plan, ktery obsahuje finan¢ni produkty napomdhajici ke
splnéni planu. Tteti schlizkou je pfedstaveni finan¢niho planu s jednotlivymi finan¢nimi
produkty. Naptiklad pokud si chce klient pofidit vlastni nemovitost, zpracuje pro n¢j
poradce zadost o hypotecni Uvér, pfipravi nabidku Zzivotniho pojisténi a tfeba také

vvvvvv

smluv, ktery byva v dnesni dob& pifevazné elektronicky. Klienti se tak ve svych
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smlouvach vice orientuji a nemaji doma plné Supliky papirti. Néktefi poradci vytvareji
svym klientliim sdilené online slozky a smlouvy zde vkladaji. Klienti tak maji prehled o
svych financich jednodu$e z mobilu, tabletu ¢i pocitace. Cilem dobrého a kvalitniho
poradce neni jen uzavfit s klientem obchod a uz se s nim nevidét. Dlouhodoba a nasledna
péce je to, o co by mél kazdy poradce se svymi klienty usilovat. Protoze zivot je
proménlivy a tfeba pfi narozeni ditéte, povySeni v praci apod., bude potieba finanéni plan,
a tim padem také financni produkty, upravit tak, aby vyhovoval dané situaci. Proto se
poradci jednou az dvakrat rocn¢ setkavaji s klienty na servisnich schiizkach, na kterych
zjistuji aktudlni situaci a navrhnou piipadna feSeni. Mnoho lidi si mysli, ze si poradci
svlij Cas nechaji zaplatit jako naptiklad pravnici. Nezavisli finanéni poradci jsou
odmeénovani na zéklad€ provizi z uzavienych obchodl. Proto klienti poradcim Zzadné

penize piimo neplati. (Zamecnik, 2015)
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3. Vymezeni generace Y a Z

Pfed samotnym vyzkumem, ktery se bude zabyvat vnimanim generace Y
a Z profese finan¢niho poradce, jaké s nim maji zkuSenosti atd., v této kapitole definuji
rozmezi let, ve kterych se tito zastupci generaci narodili a zatazuji se tak do kategorie Y
nebo Z. Tato kapitola je do prace zafazena z diivodu stanoveni rozmezi vékovych skupin
respondentt, ktefi budou cilovou skupinou. Rada odbornikii se zabyvala vymezenim
téchto generaci a jednotliva rozmezi se o n€kolik let u riznych autorti lisi. Pro mou préci
je potieba stanovit jednotnou definici, ze které budu vychazet pii oslovovani cilové

skupiny. Nize uvadim n¢€kolik definici generaci Y a Z od rtiznych autort.

Prvni autofi uvadi pro definici generace Y rozmezi let 1980-2000, generaci
Z definuji jako ty, ktefi se narodili po roce 2000. (Ozkan a Solmaz, 2015, s. 477) V dalsi
praci pouziva autorka pro generaci Y rozmezi let 1981-1995 a generaci Z definuje jako
lidi narozené mezi roky 1995-2010. (Rothman, 2014) Dalsi autorka pouziva pro
generaci Y rozpéti let 1980-1994, pro generaci Z roky 1995 a dale. (Berkup, 2014, s. 219)
U dal$iho autora miizeme nalézt generaci Y definovanou v letech 1977-1995, generaci
Z po roce 1996. (Bejtkovsky, 2016, s. 106) Posledni autor, kterého zminim, vidi generaci
Y vrozpéti let 1978-1994, generaci Z v letech 1995-2012. (Swanzen, 2018, s. 126)
Pro stanoveni vymezeni let téchto dvou generaci jsem udé€lal prinik téchto rozpéti, ktery

vypada nasledovng:

e Generace Y (1980-1995): Tato generace se od své predchozi generace X,
jejiz pfislusnici jsou narozeni v letech 1964-1979, lis§i ptedevSim
v oblastech financi, vztahu k modernim technologiim a vztahu k praci. Na
rozdil od generace X, pro kterou predstavuji penize hodnotu, jsou penize
pro generaci Y spiSe prostfedek. Diky tomu se neboji vyuzit pujcek,
dlouhodobé neSetii a v pfipadé¢ nespokojenosti v praci se neboji zménit
pozici. Zména a flexibilita je pro tyto lidi pfirozenou soucésti Zivota.
(Horvathova a Copikova, 2015, s. 218)

e Generace Z (1996-2010): Lidé narozeni v téchto letech jsou také n€kdy
nazyvani internetovou generaci, ktefi se narodili do globaln¢ spojeného
svéta, ve kterém je internet vzdy piistupny. Tim, Ze pouzivaji technologie
od utlého veku, preferuji komunikaci spiSe skrz socidlni sité nez osobni

formou. (Rothman, 2014)
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4. Motivace pro vyzkum a reSerse literatury

Tento vyzkum jsem se rozhodl provést z toho diivodu, abych zjistil, jak generace
Y a Z ve skute¢nosti nahlizi na profesi finan¢niho poradce. Jak uz bylo zminéno diive
v této praci, finanéni poradenstvi vykonavam jiz par let. Vétim, ze vysledky této prace
pomohou nejen mé¢, ale také ostatnim financnim poradctim ke zlepSeni préace s klienty.
Uz nyni tvofi zéastupci generace Y silnou klientskou skupinu. V nasledujicich letech se
pridd generace Z, kterd zacne nebo jiz zacala vydélavat své prvni penize. Budou chtit
bydlet ve vlastnich nemovitostech, odkladat si penize stranou na plnéni svych cili apod.
To je prilezitost pro finan¢ni poradce, pochopit druhou stranu a pomoci tak sob¢, ale

primarné klientlim se zlepSenim financni stranky.

Byla provedena reserSe jiz zpracovanych vyzkumt, které se obdobnou
problematikou zabyvaji. Nalezené prace byly kvantitativniho typu. Jsem ptesvédcen, ze
pro spravné pochopeni této problematiky je potfeba nejprve udélat vyzkum kvalitativni.
Nize jsou uvedeny tii prace zabyvajici se pfimo vztahem generaci k finan¢nim poradctim
a planovani. Tyto prace se datuji n¢kolik let zpét a zabyvaji se predevsim generacemi X
a'Y. Zde vidim prostor, ktery by se dal vyzkumem s generaci Y, ale pfevazné s generaci
Z vyplnit. Véfim, Ze niZze uvedené prace budou pro sestaveni rozhovorovych otazek
avyzkum samotny piinosné. Déle jsou uvedeny tfi vyzkumy, které se zabyvaji

generacemi a jejich vztahem k osobnim financim.

V roce 2009 byl zvetejnén vyzkum pod nazvem ,, Millennials “: Strategies for
Financial Planning with a New Generation. Ptevaznou cilovou skupinou byli studenti ve
véku 20-25 z Midwestern univerzity, ktefi vyplhovali online dotaznik. Odpovidali na
téchto pét oblasti: (1) hledani finanéniho poradce, (2) dulezitost jeho charakteristik,
(3) vnimani poradcti za poplatek oproti proviznim poradciim, (4) interakce s poradcem
a (5) gender a volba poradce. Vysledkem bylo, Ze si respondenti hledaji financniho
poradce piedevsim na doporuceni od znamych, nejdilezitéjsi vlastnosti jsou pro né
daveéryhodnost a poctivost. Poradci za poplatek jsou dle jejich odpovédi vice schopni mit
tyto vlastnosti. S poradci se rozhodné chtéji potkdvat osobné. Muzi preferuji provizni

poradce a Zeny poradce za poplatek. (Johnson a Larson, 2009)
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Dale byl vroce 2016 publikovan vyzkum zabyvajici se genera¢nimi rozdily
v najiméni finan¢nich poradct v Malajsii. V tomto vefejném dotazniku autory zajimalo
5 faktorti: povédomi, piijatelnost, dostupnost, pfistupnost a jistota financnich poradct.
Ukazalo se, Zze pro generaci Y hrala roli pfijatelnost, pro generaci Y byly stejnomérné

dualezité povédomi, dostupnost, pristupnost a jistota. (Safari, Mansori a Sesaiah, 2016)

V dal$im vyzkumu, publikovaném v roce 2018, zkoumali autoii generacni rozdily
ve vnimani finan¢nich poradct. Dotaznik byl rozdélen na Casti pro ty, ktefi jiz vyuzivaji
sluzeb finan¢niho poradce a pro ty, ktefi téchto sluzeb nevyuzivaji. Stavajici uzivatelé
sluzeb finan¢niho planovani byli dotdzani, pro¢ se rozhodli pozadat o radu finan¢niho
poradce, jeho typ, jak dlouho byli se svym soufasnym poskytovatelem a na miru
spokojenosti s aktudlnim poskytovatelem na osobni, profesiondlni a finanéni Grovni.
Respondenti, kteti v soucasné dobé nevyuzivaji sluzeb finan¢niho poradce, byli dotazani
na to, pro¢ by cloveék hledal takového poskytovatele sluzeb, na vlastnosti, které jsou
obecné povazovany za dilezité pfi vybérovém fizeni a na jejich zaméry najmout si
finan¢niho poradce v budoucnu. Soucasni uZivatelé byli také dotazani, zda se jejich
zapojeni do vlastniho finan¢niho planovani zménilo po komunikaci s finanénim
poradcem. Z vyzkumu vyplynulo, Ze pouze 14 % milenialti (generace Y) a 21 % generace
X vyuziva sluzeb finanéniho planovani. Urovenr bohatstvi rodin byla jednim
Z téch, ktefi v soucasné dob¢ nespolupracuji s finanénim poradcem, 36 % respondentti
uvedlo, Ze s nim nikdy neplanuji spolupracovat a dalSich 19 % z téchto respondentii
uvedlo, Ze by finan¢niho poradce nevyuzili alesponi nasledujicich 10 let. Pokud jde o
vybér financniho poradce, data naznacuji, Ze mladSi generace pouZzivad piedevSim
nezavislého financniho poradce. Nejcastéji uvadénym primarnim diivodem pro pouZziti
finan¢niho poradce bylo vytvofeni penzijniho fondu, dale generovani bézného piijmu
a budovani nouzového fondu. Milenidlové a generace X upiednostiiuji nezavislé financni
poradce pied pfidruzenymi poradci, vyzaduji se svymi poradci Castéjsi komunikaci,
povazuji rady pro fizeni rizik za stejné dulezité jako planovani odchodu do dichodu

a chtéji se vice zapojit do svych plani. (Luther, Coleman, Kelkar a Foudray, 2018)

Co se tyka vztahu generace Y k osobnim financim, Marko van Deventer, Natasha
de Klerk a Ayesha Lian Bevan-Dye se vroce 2014 ptali africkych studentii z této

generace na jejich postoje k osobnimi finané¢nimu planovani. Planovéani nemovitosti bylo
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oznaceno jako nejvyssi priorita, nasledovalo pldnovani investic. Nazor ptatel nebo rodiny
nehral pred uskute¢nénim investice roli. Tteti nejvyssi prioritu mélo planovani pojisténi.
Uvérové planovani se umistilo na étvrtém misté. Vysledky naznaéuiji, e ackoliv studenti
uvedli, ze védi, co je osobni finan¢ni planovani a maji pozitivni postoje ke stanoveni

osobnich finan¢nich cild, neuskutecnuji osobni finanéni plan s pomoci odbornikd.

Daniel L. Bauer, David T. Collins a Keith Richardson porovnavali v roce 2017
postoje k finan¢nimu bohatstvi generace X a milenialt (generace Y) v oblastech financni
nezavislosti, podstupovani rizika a diveéru vici cizim lidem ve finan¢nich potfebach.
Na rozdil od mileniala se generace X domniva, ze finan¢ni bezpecnost je dulezitéjSim
cilem a Ze dosahnou finan¢ni nezavislosti pied dosazenim véku 65 let. Zastupci generace
X jsou oproti milenidlim pfi investovani ochotnéjsi riskovat. Generace X je méné
ochotna diivéfovat ostatnim nez milenidlové, ale citi se vice schopna spravovat své vlastni

finan¢ni zalezitosti.

Poslednim vyzkumem z roku 2020, ktery provedli Kanchan Tolani, Ruchi Sao,
Pritam Bhadade a Shravan Chandak jsou finan¢ni volby generace X a Y. V ramci online
strukturovaného dotazniku je zajimaly financni cile, investi¢ni a vydajové chovani
a vyuZziti technologie v ramci financi. Bylo zji$téno, Ze generace X je ve srovnani
s generaci Y spokojengjsi se svou soucasnou finanéni situaci. Generace X dava prednost
konzultaci s finanénim poradcem pied piijetim jakéhokoli investi€éniho rozhodnuti,
zatimco generace Y nekonzultuje s finanénimi poradci pfili§ Casto. Generace Y Setfi
vétsinu svych piijmi na cestovani, ndkup automobilu a nakup elektronickych pfedméti,
zatimco generace X se vice zajima o kariéru déti a budouci zajiSténi. Generace Y utraci
vice penéz za cestovani, elektronické pfistroje a vikendy, zatimco generace X utraci vice
za obleCeni a doplnky a potravinatské vyrobky. Pokud jde o rezim finan¢nich plateb nebo
transakci, generaci X vyhovuje jak online, tak offline rezim plateb a pouziva oba
alternativné. Generace Y upfednostiiuje online rezim pted offline rezimem. JelikoZ je
generace Y technicky zdatn€j$i, pouzivaji k provadéni plateb castéji elektronické
penézenky nez generace X. Lze tedy dojit k zavéru, Ze existuje vyznamny rozdil ve
zpuisobech, jak tyto generace utraceji penize, investuji a provadéji platby. Obé generace

maji rovnéz velmi odlisné financni cile.
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5. Metoda vyzkumu

Planovany vyzkum bude kvalitativniho typu. Bude vybrano deset respondentii,

tedy pét respondentli z generace Y a pét respondentii z generace Z. Rozhovory

s respondenty budou polostrukturované a uskutecni se ptrevazné online videohovorem

pies platformu Zoom. Pfi stanovovani rozhovorovych otazek bylo ptihlédnuto k jiz diive

zminénym pracim v této oblasti. Tento vyzkum se d4 povazovat za pilotni, na ktery je

mozno navazat v magisterské praci. Vysledky tohoto vyzkumu budou odvozeny na

zaklad¢é opakované Cetby odpovédi respondentti a hledani klicovych koncepti, které se

budou vyskytovat u jednotlivcli nebo u vice respondenti spolecné.

5.1 Stanoveni vyzkumnych otazek

1.
2.

Jaky je postoj generace Y k vyuzivani sluzeb finan¢nich poradct?

Jaky je postoj generace Z k vyuzivani sluzeb finan¢nich poradci?

5.2 Stanoveni rozhovorovych otazek

l.
2.

Jaké finan¢ni produkty v soucasné dobé vyuzivate? Jak jste si je sjednal/a?
Jak casto sledujete déni na finan¢nim trhu? (Pro¢ nesledujete? Co by Vas
motivovalo déni sledovat?)

Jakeé jsou cile ve Vasem finan¢nim planu? (Pro¢ nemate finan¢ni plan? Co by
Vs k sestaveni planu motivovalo?)

Jaky je Vas postoj k vyuzivani sluzeb financnich poradcti?

S ¢im se mlzete obratit na finan¢niho poradce?

Jak jste se dostal/a do kontaktu s finanénim poradcem? (Jak byste ho
oslovil/a?)

Jakd je  VaSe dosavadni  spoluprace s finanénim  poradcem?
(Pro¢ nespolupracujete? Co by Vas ke spolupraci motivovalo?)

Jaky typ schiizky s finanénim poradcem preferujete? (online X osobng) Pro¢?

Jaké jsou pro Vas dileZzité charakteristiky finan¢niho poradce?
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5.3 Respondenti

V nize uvedené tabulce jsou uvedeny zakladni informace o respondentech. Tedy

ktestni jméno, pohlavi, rok narozeni, pfisluSnost ke generaci Y nebo Z. Dale je uveden

status respondentt a bydlisté. Respondenti byli vybrani z mého okoli.

Jméno Pohlavi Ro¢nik Generace  Status Bydlisté
Eva Zena 1985 Y Matetska Frydek-
dovolena Mistek
(zamé&stnanec,
podnikatel)
Dennis Muz 1998 Zaméstnanec  Troubky
Kristina Zena 1999 Student Roznov pod
Radhostém
Markéta Zena 1997 V4 Student Viclavovice
Martina Zena 1993 Y Zamgéstnanec  Ostrava
Matéj Muz 1992 Y Student Ostrava
Petra Zena 1997 V4 Student Vratimov
Radek Muz 1993 Y Zamgéstnanec  Ostrava
Tereza Zena 1993 Y Student Celadna
Vaclav Muz 1997 V4 Student Valasské
Mezifici

Tabulka 1 Seznam respondenti
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6. Vysledky vyzkumu

Primérna délka rozhovoru s generaci Y byla patnact minut a s generaci Z tiinact
minut. Vzhledem k tomu, Ze vétSina respondentll z generace Y jiz pracuje na plny
nebo ¢astecny tivazek, vydélava tedy penize a je finan¢nimu trhu blize, byla tato generace
sdiln€jsi a méla veétsi zkusenost s finanénimi poradci. Nize je uvedeno nékolik klicovych

konceptt, které byly vyvozeny z odpovédi respondentl a jsou hodny prezentace.

6.1 Napln profese poradce

Prvnim konceptem zjiSténym v rozhovorech s respondenty je ten, Ze nemaji
uplnou pfedstavu o naplni profese financniho poradce. Pti sjednani nékterych finan¢nich
produktl si neuvédomovali, Ze jim finan¢ni poradce miiZze v této oblasti také pomoci

a pfipadné zajistit lepsi podminky.

Radek (Y): ,,Auto jsem resil vlastné pres srovndavac, co mi nabidl, obvolal jsem si
néjaké nabidky, jestli z toho jesté nedostanou lepsi nejakou nabidku. Ale viastné pres ten

srovnavac no.

Povinné ruceni na auto je jednim z mnoha finan¢nich produktd, které financni
poradci dokdzou jednoduse bcéhem nékolika minut ve svém softwaru porovnat
a s klientem sjednat. Radek tak mohl ziskat tfeba nizsi cenu a konzultovat nastaveni
pojisténi s odbornikem, aby mu bylo poskytnuto odpovidajici kryti ptipadné Skody, které

by nemusel pfes srovnavac ziskat.

Je pochopitelné, kdyz klient ptijde sjednat produkt pfimo na pobocku banky nebo
jakékoli dalsi finan¢ni instituce, Ze mu nebude pracovnik této pobocky nabizet levné;jsi
produkt, neZ musi. Také klientovi neudélaji srovnani s konkurenénimi produkty. Martina

na to pfisla.

Martina (Y): ,,Zatim jsem to bravala, zZe lepsi je jit vzdycky primo ke zdroji. Ale
v posledni dobé se uplné ukazalo, zZe kolikrat ti financni poradci mivaji nékdy i lepsi treba
ty podminky, nez kdyz jdes primo ke zdroji, nez do banky, coz pravé je takové, Ze v tom
mam docela tedka jako chaos. Jakoze to je matouci, Ze ten zdroj, jakoze ta banka nebo ta
pojistovna, Ze treba nenabidne tak vyhodny produkt, nez co treba nabidne ten financni

poradce.*
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Finan¢ni poradci pracuji nezédvislé pro vice financnich instituci a dokazou
klientovi srovnat pozadované produkty napii¢ trhem. To samé plati i pro srovnani
moznosti zhodnoceni penéz, které Dennis mohl zhodnotit i vyhodnéji, nez aby znovu

zakladal stavebni spofeni.

Dennis (Z): ,,To stavebko? Ja jsem vlastne vypovidal z mého predeslého, co mi
pred nekolika, no treba pred 17 lety mamka zalozZila. A viastné sjednal jsem si to osobne,

kdyz jsem Sel vypovédet to predchozi a rovnou jsem si teda o to zazadal. *

Dalsim fenoménem je to, ze kdyZ si respondenti sjednali v bance tfeba bézny tcet
nebo pojisténi v pojistovne, mohli nabyt dojmu, Ze tito lidé s nimi mohou fesit 1 ostatni
oblasti osobnich financi v nejlepSim zdjmu klienta. Jak uz bylo n€kolikrat zminéno,
pracovnici banky znaji jen produkty své instituce a nemohou klientovi nabidnout

nejvhodnéjsi produkt, ktery by mohl ziskat v konkurenéni instituci.

Radek (Y): ,,No viceméné resil jsem v bance néjaké véci a samozrejmé si se mnou
chteli sjednat schiizku no. Ale v kontaktu jsem s financnim poradcem nebyl. Bylo to

vyloZené v bance no, fikala, ze tam je v ramci uctu néjaké financni poradenstvi.*

Véclav (2): ,,Ja nevim, jestli se daji brat lidi v bance, tFeba pani, se kterou jsem

zakladal bézny ucet, tak jestli se da povazovat za financniho poradce.”

Radek 1 Viclav se tak témito pracovniky mohli nechat zmast. Kdyby bylo nutné
potieby, mozna by spiSe kontaktovali tyto lidi, ktefi se jim uz o finan¢nim poradenstvi

zminili. Dostali by tak vSak nabidku pouze jedné instituce.

Co se tykd ptfehledu o nabizenych finan€nich produktech, vybrani zastupci
z generace Y odpovidali nejCastéji nasledovné. Na prvnim misté si vétSina s profesi
finan¢niho poradce vybavila pojisténi, dale hypotéky a na tfetim misté investice se
spofenim. U generace Z zminovali vSichni dotdzani nej€astéji spofeni s investicemi a dale

uveéry. Finanéniho poradce si s pojisténim vybavili pouze dva dotdzani.
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6.2 Poradenstvi a poradci

Prinos

Vsichni respondenti se shodli na tom, ze samotna profese financniho poradce a jeji
piinos jsou pro n¢ jako klienty vyhodné. Budou s poradci v ptipad¢ potieby spolupracovat
a maji k profesi finan¢niho poradce kladny postoj. Jako vyhodu spoluprace s finanénim
poradcem vnimali naptiklad usporu ¢asu v podob¢ toho, ze se nemusi diky poradciim
tolik zajimat o finan¢ni trh a poradci je upozorni na pfipadné vyluky a nestandardni

skute¢nosti ve smlouvach.

Radek (Y): ,Jednoznacné to pomoct mize no. Takze usetrit rozhodné cas toho,

Ze to nemusis dostudovavat, jaké jsou tam podminky a tady ty véci. Miize se to hodit.*

Tereza (Y): ,,Ta myslenka financniho poradenstvi, tak ta mi prijde uplné super uz
vzhledem k tomu, Ze se o to hodné lidi nezajima, o své finance. Zvlast'v Ceské republice
je financni gramotnost, jaka je a tak dadle. TakzZe ta mysSlenka urcité je dobra a Ze si

rozhodné myslim, Ze financni poradce pomiize.*

Eva (Y): ,,Aby umél srovnat produkty, které jsou na tom trhu a rict z ruky, jo tady
to je dobré, tady to neni dobré, tady tato nabidka aktudlné od té banky neni moc vyhodna,
protoze ve smluvnich podminkdch, v jejich vSseobecnych podminkdch je toto a to a to a to.
Protoze hodné lidi nevi presné, co je v tech podminkach nebo si to nectou, protoze je to
strasné dlouhé a nemaji na to cas. Tak si myslim, Ze by bylo fajn Fict néjaké treba jo, tam
Jjsou vyluky a to a to se nevztahuje na to. Ty vyluky by vzdycky bylo dobré zvyraznit no,

zduraznit.“

Markéta (Z): ,,Myslim si, Ze treba pro nékoho, jako jsem ja nebo nékdo, kdo se
v tom nevyznd, nesleduje néjaké trhy financni, je to super mit nékoho takovéeho, kdo ti

rekne, co je dobré, co je Spatné a poradi.*

Kristina (Z2): ,,Prijde mi to super, prosté Ze delaji vSechno to vyhodnocovani,

hledaji informace, staraji se o to za tebe, takze jako kladny postoj.*
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Dennis vnimé profesi poradce pozitivné, nicméné celkové zachovava k této
oblasti neutralni postoj. Pficinou muize byt, ze ve finan¢nich poradcich nema zatim
takovou davéru nebo nebyl seznamen se vSemi vyhodami spoluprace s financnim

poradcem.

Dennis (Z): ,,Muij postoj je takovy neutralni. Nevyhledavam to a popravde, kdyby
mé néekdo oslovil, tak reknu, Ze spis nemam momentalné zajem. Tak jako beru to urcité

pozitivné, vérim, Ze mi ten clovek poradi, kdyz to potrebuju.
Diivéra, férové jednani

Na otazku postoje k profesi finanéniho poradce se k Dennisovi ptidava Martina.
Martina vnima tuto profesi sporadicky, protoze uz zazila s finan¢nimi poradci Spatnou
zkuSenost v podobé toho, ze ji poradce zatajil nékteré informace a nedal ji na vybér

z tolika produkti, jak by si pfedstavovala.

Martina (Y): ,,Takovy sporadicky. Myslim si, ze nekterym lidem to miize pomoct,
muzou jim poradit, ale naopak bych rekla, ze nékdy miizou, asi zdlezi to poradce od
poradce, ale myslim si, Ze miiZou i uskodit tém lidem. Ze na jejich vikor financni tak cerpaji
oni svoje z toho pak néjaky zisk, kdyz jim treba nabizi premiru néjakych pojisténi nebo
néejakych, jak to rict, néjakych investic. Uz jsem se setkala s tim, Ze treba ten poradce
nebo jak to bylo, bylo to tieba asi vic vyhodnéjsi pro néj nez pro mé. Ze tieba nékteré
informace mi zatajil nebo mi nedal, jak to Fict, Ze mi nedal srovnani treba z jinych bank.
Ze mi tieba nabidl pouze néjaké konkrétni nabidky, ale nebylo tam, jak to Fict, nebylo to

tam kompletni, zZe treba mi nékteré véci zatajil nebo neuvedl.*

Jak je na pfedchozi stran¢ mozné docist se v odpov&di Terezy k postoji k
finanénimu poradenstvi, vnimala pfinos profese pozitivné. Nicméné nelibi se ji praktiky
nekterych poradct, ktefi kontaktuji své zndmé, se kterymi se dlouho nevidéli
a v minulosti se moc nebavili. Podle ni ji chtéli vnutit produkty a ziskat ptes ni dalsi

kontakty pro sviij obchod.
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Tereza (Y): ,,Postoj, jakoze pokud pouziju néjaké pridavné jméno, tak asi
negativni. S tim, jak jsem se setkala s néjakou nabidkou prdace pro financni poradenstvi,
tak ty nabidky, co mi prisly, byly dost takové nelegitimni. A z toho jsem si potom usoudila
tady ten nazor. Motivace hodné financnich poradcii takhle z mého pohledu téch, co me
oslovovali, byla podle mé spis vnutit néco, ze tomu ani sami nerozumeéli, kdyz mé
oslovovali nejaci mi byvali spoluzaci ze zakladky, co se mnou nemluvili nikdy a pak se po
deseti letech ozvali. A potom jsem jim jeste méla vzit svuj telefon a nadiktovat vsechny

svoje kontakty.

Témét od vsSech respondentii byla na otdzku dualezitych vlastnosti finan¢niho
poradce zminéna diivéryhodnost. Je to pochopitelné, protozZe oblast financi je citlivé téma
a pravdépodobné bychom nesvéftili své finance nékomu, v kom divéru nemame. Mozna
méli nize uvedeni respondenti s poradci Spatnou zkuSenost, se kterou se nechtéli

v rozhovoru pod¢lit nebo se podobnych ptipadit mohli doslechnout od svych znamych.

Martina (Y): ,,Mozna by mé motivovalo vice spolupracovat s financnim poradcem,

kdybych méla vetsi ditveru. ... Duveryhodny, spolehlivy, peclivy.*

Matéj (Y): ,,A4 ditvéryhodnost, predpokladam, ze bude asi druhd. TakzZe nevim no,
je to takové jako... no asi ditveryhodnost a dejme tomu néjaka takova jako, jak to rict,

Jjako férové jednani proste.

Markéta (Z): ,,No poctivost, Ze mé netaha za nos.*

Kristina (2): ,,Urcité by mél vzbuzovat diivéru ve mné.*

Petra (2): ,,Asi aby byl duveryhodny.*

Dennis (2): ,,Spolehlivy, urcité by mél i byt férovy.*

Viéclav fekl o svém poradci, ktery mu zprostfedkoval urazové pojisténi, Ze jeho
poradce nema problém s ,,prikreslovanim* okolnosti pojistnych udalosti, aby bylo
klientovi plnéno vyssi odSkodné. Na jednu stranu dobfe pro klienta, nicméné pojistovna

v tomto piipadé trati, a i tato skute¢nost mize klientim podryvat davéru.
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Véclav (Z): ,,On nam i fikal, co se hodi davat, jaké pojistky, jake spis ne, Ze...
nevim, jestli to muzu tady rict takhle, ale beztak tam néco si prikresli nebo rekne, co Fict,
abys jako dostal od pojistovny vic a tak ddle. To si myslim, Ze s tim nema problém

absolutne.

Mozna by klientiim zvysilo divéru i to, kdyby poradci o své profesi, naptiklad o

odménovani, s klienty vice mluvili. Radek by to mozna ocenil.

Radek (Y): ,,Jak to funguje presne, to nevim, co si z toho berou nebo tak.*

Na otazku, jak zvysit u klientli divéru neni jednoznac¢na odpovéd’ a této oblasti

bude jesté vénovan prostor v zavérecné diskusi.

Pozadované vlastnosti

Na otazku dulezitych charakteristik finan¢niho poradce byly mimo divéryhodnost
zminény 1 dalsi vlastnosti. Respondenti pochopitelné ¢asto zminovali odbornost v oboru
a s tim spojenou vytrecnost, kterd nékteré respondenty utvrzuje v tom, Ze si vybrali toho

spravného poradce. Dllezity byl také pfijemny dojem z poradce.

Tereza (Y): ,,Aby bylo poznat, Ze rozumi tomu, o cem mluvi. No tak tohle urcité.*

Radek (Y): ,,No asi ta vyrecnost, musi byt vyrecny, ale citit prosté z néj, Ze tomu

téematu rozumi.

Vaclav (Z2): ,,Tak urcité takovy komunikativni, mél bych z ného prosté citit klid,
to, Ze tomu rozumi urcité, to v prvni rade, ale... Nebo klid, to ani ne. Nevim, musi mi byt

prosté sympaticky no, musi se usmivat, ale ne zas moc krecovite.*

Markéta (Z2): ,,Aby mi ten clovek byl sympaticky, ale to je takové individualni.*

Pro Martinu s Markétou hraje roli také zkuSenost a délka praxe. Martina by
spolupracovala spiSe s poradcem ve veéku 30 az 40 let nez se zacinajicim poradcem.
Podobné¢ tak smysli i Markéta, ktera si je ovSem védoma skutecnosti, Ze poradci n¢kde

své prvni klienty potiebuji ziskat.
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Martina (Y): ,,Urcité aby mel néjaké vzdelani v oboru. Aby to nebyl napriklad
nekdo, kdo ma treba jen vyucni list nebo zdkladni skolu a néjaky kurz, néjaky certifikat
jenom o kurzu. Prosté nékdo, kdo se v tom vice pohybuje. Mozna i nékdo, kdo uz ma
néjaké zkusenosti. Ze asi vic divvéryhodnéji by na mé piisobil ¢lovék jako okolo 30, 40 let

nez treba néjaky 18lety clovek, nejaky 18lety poradce.*

Markéta (Z): ,,Odbornost v oboru, také vizaz, jestli to je charakteristika?
Aby vypadal reprezentativné. A potom asi néjaka zkusSenost, abych vedéla, ze nejsem jeho

prvni klient. Je to takové, no... Ale zase je musi nékde nasbirat.*

Dale respondenti uvadeli, ze si pfedstavuji svého finan¢niho poradce jako nékoho,
s kym se mohou bavit také o jinych zalezitostech nez jen o financich. Dobrym ptikladem
toho je odpoveéd’ Evy, pro kterou hraje tato skute¢nost zjevné velkou roli a nechce, aby se

ji poradce pfili§ vnucoval, coz zminil i Radek.

Eva (Y): ,Ja spis reknu, jaky by nemél byt. Ja mam kamose, tady souseda, on bydli
v Praze a pokazdé, kdyz se spolu vidime, my jsme spolu vyrustali, a pokazde kdyz se
vidime, tak prvni véc je: ,,O ¢em chces mluvit? O hypotékach nebo o investicich?“ A o
nicem jiném prosté nedokdze mluvit, Ze uz md tak tu hlavu zavalenou jenom tim
poradenstvim a téma hypotékama, investicema a premlouvanim lidi, co viastne, do ceho
by méli investovat a davat penize, Ze uz se nedokaze o nicem jiném bavit. O Zivoté, o
potrebach néjakych, jak se viibec clovek ma, Ze prosté uz jenom vyzvida, kolik ma kdo
penez, kolik ma kdo nasetreno. To si myslim, ze by Zadny poradce nemel délat, takhle
prosté vyzvidat, Ze by to mél brat trosku i lidsky a divat se na ty lidi, Ze to jsou fakt jenom
lidi a Ze se treba makaji hodné strasné moc, aby ty penize viibec nasetrili. TakzZe to brat

tak, ze chce tem lidem pomoct, ale aby nebyl vtiravy.*

Radek (Y): ,,Asi aby nebylo ocividné, Ze jedna ve svém zajmu a snazi se ti néco

vautit proti tvé vili.*
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Pohlavi poradce

Respondenti byli mimo jiné také tdzani na to, zda u nich pfi vybéru poradce hraje
roli pohlavi. VSichni respondenti z generace Y odpovédéli, ze pohlavi pro né neni
kritériem pfi vybéru poradce. Jina situace nastala u né€kolika respondenti generace Z.
Pro Kristinu pohlavi poradce nejprve nehralo roli. Po chvili pfemysleni nad touto otazkou

se priklonila k poradcim muzim.

Kristina (Z): ,,Asi je mi pohlavi jedno, ale zase zdlezi, jaky ten clovek bude. Prosté
kdyz mi bude treba nesympaticka zZena, tak bych pak s ni nespolupracovala dal a sla bych
treba k nekomu jinému. TakzZe zdlezi spis jako na tom cloveku nez na tom pohlavi. Ty Zeny
Jjsou néjaké a ti muzi to zase berou tak jako jinak, jestli to Fikam néjak srozumitelné?

Ze oni maji takovy jiny pristup. Obcas jsou v tomhle lepsi muzi.

U Dennise bylo pohlavi poradce spiSe celkovou preferenci muzli nez objektivnim

zhodnocenim vlivu pohlavi poradce na kvalitu jeho vykonavané prace.

Dennis (Z): ,,U pohlavi zadlezi, kdyby ten chlap byl pékny, Ze... tak radsi s muzem,

ale jinak je mi to jedno.

Véaclav mél na otazku pohlavi poradce jasno hned a radéji by spolupracoval
s muzem. Po krat$i tivaze dodal, Ze pokud by na n¢j zena dobfe zaptsobila, spolupracoval

by is ni.

Vaclav (2): ,,Jako takhle z prvni dobré bych rekl, Ze mi na pohlavi poradce miize
zalezet urcite. Nevim proc. Spise bych chtél muze jako financniho poradce. Pripada mi,
Ze to k tomu povolani trosku vic sedi. Ale jako ani s Zenou bych asi nemél problém, kdyz

bych z ni mél dobry pocit, tak uplné v pohodé s Zenou.
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6.3 Kontaktovani, recenze poradce

Co se tyka kontaktovani poradce, respondenti z generace Y by rovnomérné hledali
nového poradce jak na zékladé doporuceni od zndmych, tak na internetu. Respondenti
z generace Z by nového poradce hledali predev§im na doporuceni od zndmych, méné pak
by hledali poradce pies internet. Jak jiz bylo zminéno vyse, diivéra a osvédcenost hraje
v této oblasti roli. Potvrzuje to také odpovéd Petry, pro kterou je dilezité renomé
spole¢nosti, ve které poradce pracuje. Dulezité je také povédomi o spokojenych klientech

takové spole¢nosti.

Petra (Z): ,,Asi aby byl duveryhodny, aby mél zkusenosti néjaké dobré, mozna
néjaké dobré recenze treba od ostatnich. Aby byl treba v néjaké znamé spolecnosti, kterou
zastupuje. Aby byla tieba jako diivéryhodna, abych védéla, Ze maji spoustu treba klientu,

kteri jsou spokojeni a neni to néjaké pofidérni.*

6.4 Forma setkavani

V dne$ni dobé koronavirové pandemie a nucenym vladnim opatfenim omezeni
kontaktu lidi se mnoho schiizek pfesunulo na internet. Oblast finan¢niho poradenstvi se
této zmené prizpisobila také. Poradci tak se svymi klienty komunikuji bezpecné a Setfi
tak nejen Cas potiebny k presunu na misto schiizky. Pro n¢které respondenty na otazku
preference typu schiizky online zplisob nepiedstavoval problém, ba naopak v ném pro

sebe vidéli vyhody.

Tereza (Y): ,,Online. Vyhodou je cas, Ze neni tam potreba néjaky cas nékam
chodit. Osobni totiz ma urcité taky své vvhody, ale u toho, co mé napadlo, jakoze online,

je to ten cas.*

Kristina (Z): ,,Ted’ka online, ale kdyby se to pak uklidnilo, tak urcite face-to-face
Protoze nemusim nikam cestovat, prosté doma se pripojim a je to prosté... Nemusim

nikam cestovat no, jakoze nikam za nim chodit, spojime se v pohode pres videohovor.*

Dalsi respondenti, pfedevSim ti z generace Y, se ztotoznili s nazorem, Ze je
nejprve podstatné se s poradcem potkat minimalné na ivodni schlizce osobné a nabyt tak
potfebného dojmu, zda s nim chtéji dale spolupracovat. Poté by byli ochotni pokracovat
ve spolupraci online.
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Mat¢j (Y): ,,Asi osobné spis jako si myslim. Minimalné néjake ty prvni zakladni,
Jjako ty uvodni schiizky by mély byt jako osobni. Potom kdyz ¢loveka uz poznds nebo vis,
s kym jednds a tak, tak uz potom samoziejmé je to jednodussi délat online. Ale myslim si,

Ze ty prvni schuizky asi by méli délat nebo by mély byt osobni.*

Radek (Y): ,,Je mi to asi v dnesni dobé jedno vzhledem k tomu, Ze uz tak néjak
clovek si zvykl komunikovat, tak urcité kombinaci. Chtel bych se s nim setkat normalné
na osobni schiizce, ale pripadné, kdyz by mi nabizel néjaké veci, o cem bych si mohl prave

néco zjistit jesté dal, tak to by mi klidné nevadilo online.*

Eva (Y): ,,No osobni urcité. Tedka i pres Zoom takhle to je uplné v pohode. Takze
jak online, tak osobné. Je mi to jedno. Tedka viastné, dalo by se Fict, v covidové dobé je
to lepsi asi online i kviili ditéte Ze, kviili bezpecnosti, at’ se to mimino nenakazi. No je pro

mé asi lepsi nejprve se potkat osobné a potom v§echno resit online.

Nicméné u vétSiny respondenttl, predevsim u téch z generace Z, prevladal nazor,
ze online kontakt zkratka neni plnohodnotny jako ten osobni a nemiize jej nahradit.
Zminovali také to, Ze online zptisobu komunikace je v dnesni dob¢ az ptiliS. Mozna také
v disledku toho, ze tato generace travi vice ¢asu na internetu a socidlnich sitich nez

generace Y, a chtéji si aspon n¢jaky kontakt udrzet osobné.

Petra (Z): ,,Urcité osobne, aby... Myslim, Ze to je lepsi osobné. Tak pobavit se
moznd do téch... do vétsi jako hloubky téch véci, néjak do detailii, pochopit to mozna lépe
nez... Nevim, prijde mi ten osobni kontakt lepsi nez prosté online. Dneska je vSechno

online, tak je to takové, Ze clovék se treba nezepta na vsechno a asi tak no.

Dennis (2): ,,Asi urcité osobné, tak jako skoro kazda schiizka. Tak je tam lepsi
kontakt mezi téma dvéma nebo jak to Fict... A je to takové rychlejsi, clovek... ja nevim.
Jako zas naopak pres ten internet to nemusi byt vzdy takové kvalitni jo, prosté osobné

toho clovek svede mnohem vic.*

Martina (Y): ,,Ja jsem celkové spise clovek, ktery preferuje ten fyzicky, ten osobni
kontakt, takze asi i tady bych byla radsi za ten osobni kontakt nez za ten online. Popravde,
kdyby mi nékdo telefonoval, nékdo neznamy, kdo by mi nabizel své sluzby po telefonu, tak
bych to spise poloZila a ukoncila, nez kdybychom si domluvili schiizku. Ze bych na tu

schiizku asi spis dosla, vyslechla si toho ¢loveka a pak bych to néjak jako vyhodnotila.*
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vevr

spolu zajit na kafé a treba se bavite o nejakych jinych vécech nez jenom o pracovnich
vécech a je to proste prijemnéjsi, kdyz jsi osobné s néjakym clovekem. Online by to asi
neslo. Tak muzes si dat kavicku, on si da taky kavicku, ale... no asi slo, Ze? Ale neni tam

ten pocit.*

Pro Vaclava predstavuje forma osobniho setkdni pfidanou hodnotu a jistotu toho,
ze s nim poradce mysli spolupraci vazné. Online zplsob je pro n¢j za jistych okolnosti
pfijatelny a po tvodnim osobnim setkdni by mu nevadilo, stejn¢ tak jako u vyse
zminénych respondenttl, takto fesit své finance. Nicméné setkavani po internetu je pro

n¢j teprve na vzestupu.

Vaclav (Z): ,,Osobné. Uz jen jako to, Ze je ochotny se s tebou setkat a vénuje ti ten
cas takhle face-to-face, tak je prosté pro mé néjaky vyraz toho, Ze to s tebou mysli vazné
a je to takové profesiondlnéjsi. Ale jako za asi této doby samoziejmé ne. A v podstaté a
asi urcité by mi to nevadilo ani online, ale spis bych preferoval, kdyby bydlel ve stejném
méste, abychom se sesli nekde na kafé nebo tak. Je to i takové tradicnéjsi zatim. Nemél
bych absolutné problém s tim, kdybychom se poznali nejdrive osobné a pak resili zbytek
online. Urcité je pro mé dulezité videt, jak ten clovék vypada prosté cdstecneé. Nerikam,
Ze za zadnych okolnosti bych s nim nesel do spoluprdce, kdybych nevedél, jak vypada, ale
Jje to diilezité prosté. A pokud mozna i fyzicky kontakt, kdyz jako teda nebydli samoziejmé

pres celou republiku treba nebo tak.*

6.5 Schiizky typu kolega/klient

Zajimavym zjisténim takeé je, Ze 1idé byvaji poradci zvani na schiizku a presné
nevi, co mohou od této schiizky oCekavat. Piikladem je Tereza a Dennis, ktefi byli
kontaktovani a pozvani svymi znamymi ke schiizce, ze které mohli odejit jako poradciiv
novy klient ¢i novy kolega. Jelikoz poradciim plynou penize z uzavienych obchodi
s klienty a také z uzavienych obchodi kolegti, které do spolecnosti pfivedou, hledaji tyto

lidi vSude mozné¢, pfedev§im mezi svymi zndmymi.

Tereza (Y): ,,Jd jsem tam i sla dokonce jako oboji uz. V- mém Zivoté jsem Sla jako

potenciondlni zaméstnanec a stejné jako klient se sejit.
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Dennis (Z): ,,Parkrat jsem byl se znamou z Partners a... Takze viastné ona mé
sama oslovila tim, zZe vlastné oslovila mnoho dalsich lidi a zkousela, kdo by mél zdajem.
Oslovila mé spis jako potenciondlniho kolegu mi prislo, ale zaroven klienta... Ja nevim,

ted’ jsem z toho takovy zmateny.*

6.6 Vyuziti sluzby

Na dotaz spoluprace s finanénim poradcem vSichni respondenti uvedli, ze by
snim za urcitych okolnosti spolupracovali, pokud uz s nim jiz tedy nespolupracuji.
U respondentli generace Y se jedna o ptipady, kdy by potfebovali pomoct s pojisténim,
ulozenim finan¢nich prostfedkti nebo dovysvétlenim informaci, které by naptiklad Tereza

hledala nejdiive na internetu.

Tereza (Y): ,,Pokud jakoby mé, kdyby mé treba néco napadlo, tak asi bych praveé
hledala uz si to sama a kontaktovala nebo si srovnavala rizné produkty riznych bank
a tak dale jako sama. Ke spolupraci by mé motivovalo, kdyby jako po mém zdkladnim
pruzkumu na Googlu bych zjistila, Ze se vtom tak jako nezorientuju asi rychle

a zhodnotila bych, Ze by to bylo jako prinosné, nad mé hledacské schopnosti.*

Jelikoz byli téméf vSichni respondenti z generace Z jeste studenty a nedisponovali
pravidelnym piijmem nebo financnimi prostfedky, které by mohli nechat zhodnotit,
uvadéli vSichni z nich, Ze s poradcem pii zméné této situace spolupracovat budou.
Dennis, jako jediny pracujici z této skupiny respondentil, by spolupracoval s finan¢nim

poradcem podobné jako vySe zminénd Tereza, tedy pfi ovéfovani informaci ¢i nabidek.

Dennis (Z): ,,Mozna abych treba neudélal néjakou blbost, abych nenaletél, jakoze
na néco, co bych si jenom zjistil ja. A proto bych to mohl probrat s nékym zkusenym, kdo

o tom hodné vi, tak by mi prosté byl k tomu uzitecny jo a tak.*

Véclava by kromé zhodnoceni finanénich prostfedkit motivovala ke spolupraci

s finan¢nim poradcem také ptipadné financ¢ni tisen.

Véaclav (Z): ,,Ke spolupraci by mé motivovala financni tisen néjaka...
Nebo motivovalo? Jak to vezmes no. Nevim uprimné. Kdybych mél pul mega na uctu, tak
bych nechtél, aby tam jen tak lezely. Urcité bych to chtél nejakym zpiisobem zhodnocovat.

Klidne i nizsi castka, sto tisic, i min mozna.“
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7. Diskuse

V této kapitole budou shrnuty vysledky vyzkumu, jeho limity a prakticky vyznam
této prace. Bude zde také nastinén dal$i mozny vyzkumny smér, ktery by mohl na tuto

préaci navazovat.

Jednim ze zjisténi vyzkumu je skute¢nost, Ze respondenti z obou generaci neméli
uplnou predstavu o naplni prace financniho poradce. Kvili tomu se tak respondentiim
jako klientim nemuselo dostat kompletni a odborné pomoci finanéniho poradce pfi
sjednavani finan¢nich produktii. Poradci tak mohli pfichazet o nové klienty a obchodni
ptipady. Resenim by mohlo byt, aby poradci vice prezentovali oblasti osobnich financi,
které s nimi klienti mohou fesit, protoze néktefi respondenti spojovali poradce pouze
s ur€itymi finan¢nimi produkty. Dale se ukazalo, ze si respondent z kazdé generace
ptedstavil pracovnika pobocky banky jako financniho poradce, 1 kdyz se pracovnik banky
zminil o finanénim poradenstvi jen okrajov€. Finan¢ni poradci by proto méli byt vice
proaktivni v komunikaci s klienty a s pfedstavovanim vyhod spoluprace s nimi.
Respondenti z generace Y si vybavili finanéniho poradce pfedevSim s pojiSténim
a hypotékami. Mélo pak tito respondenti zmifiovali investice a spofeni. Opacna situace
byla u respondentli generace Z, ktefi vnimali finan¢niho poradce jako nékoho, na koho se
mohou obrétit s investovanim, Gsporami a déale s uvéry. Naopak pojisténi si s profesi

finan¢niho poradce vybavili pouze dva z péti dotdzanych z této generace.

Pro vSechny respondenty byla profese finan¢niho poradce piinosnd, vidéli v ni
smysl spoluprace a méli k profesi kladny postoj. Ne tak zcela jednoznaény byl postoj
respondentli k samotnym financnim poradciim. Respondenti z generace Y uz méli
s finan¢nim poradcem Spatnou zkuSenost v podobé vnucovani finan¢nich produkti
a zatajovanim informaci. MlzZe se stat, Ze takto negativni zkuSenosti se budou Sifit
rychleji nez ty pozitivni, a nékteti lidé tak nebudou chtit s finanénimi poradci
spolupracovat. Na otazku dulezitych vlastnosti financniho poradce zminili téméft vSichni
dotdzani diveéryhodnost. Zde se nabizi srovnani s vyzkumem ,, Millennials “: Strategies
for Financial Planning with a New Generation z roku 2009, ve kterém dotazani narozeni
a vyfecnosti zminovali respondenti mého vyzkumu také urcitou lidskost. Proto vyzyvam

poradce, aby se svymi klienty navazovali dlouhodobé vztahy, budovali jejich davéru
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a povidali si s nimi i o jinych zélezitostech nez jen o financich, protoze z vyzkumu

vyplynulo, Ze respondenti takové jednani oceni.

V souvislosti s divérou v poradce zde vyvstavd prostor na otazku mladych
zaCinajicich poradcl. Respondenti z generace Y a také Zuvedli, Ze by spise
spolupracovali se zkuSenéjsSim poradcem, idedlné v letech 30 az 40 let. Jak je znamo,
v této profesi plisobi nékolik vékovych skupin. Star§i poradce nemusi byt zarukou
odbornosti, protoze v tomto oboru zac¢inaji naptiklad i lidé stfedniho veku, ale respondenti
si spojovali vyssi veék s veétSimi zkuSenostmi. Je diilezité, aby mladi poradci chodili na své
prvni schizky se svymi zkuSenymi vedoucimi. Tito vedouci pomédhaji zacinajicim
poradciim s feSenim prvnich obchodnich ptfipadi. Novi poradci tak ziskavaji své prvni

spokojen¢ klienty, na které se mohou odkazovat na dalSich schiizkach s dalSimi klienty.

Respondenti byli také tdzéni na volbu poradce na zaklad¢ pohlavi. Zastupci
generace Y se shodli na tom, Ze pro né pohlavi poradce nehraje roli. U nckolika
respondentll z generace Z se ukazalo, ze pro né pohlavi hraje roli a rad¢ji by
spolupracovali s poradcem muzem. Zde pro poradkyné nezbyva nez presvédCit své

klienty, Ze jim mohou poskytnout stejn€ kvalitni sluzbu jako muzi.

Pti vybéru poradce by dotdzani z generace Y vybirali svého poradce na zakladé
doporuceni od znamych a také na internetu. Pro respondenty z generace Z hraje dilezitou
roli pfedev§im doporuceni, stejné tak jako ve vyzkumu ,, Millennials“: Strategies for
Financial Planning with a New Generation z roku 2009. Co ma také tento vyzkum s tim
mym spolecné, je skuteCnost, ze respondenti z generace Z se chtéji s poradci potkavat
predevsim osobné. V dobé, kdy se vySe zminény vyzkum provadél, patrné nebylo online
setkavani tak roz§itenou formou setkavani jako dnes, a lidé ptirozené preferovali osobni
setkavani. V dneSni dob¢ hraje dillezitou roli skutecnost, Ze se aktualné nachazime
potvrdili respondenti z generace Y. Nicméné¢ je pro n¢ dilezité, aby se s poradci setkali

nejprve osobné a zhodnotili, zda s nim chtéji spolupracovat, ¢i nikoliv.

Z vyzkumu také vyplynulo, Ze respondent z kazdé generace mél tu zkuSenost, Ze
byl svym zndmym finan¢nim poradcem pozvan na schiizku, ale nevédél, co mize od této
schiizky ocekavat. Na schiizce tak poradce jednal s timto ¢lovékem jako s potenciondlnim

klientem a kolegou zaroven, a tito lidé pak byli ztakového jedndni zmateni.
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Pravdépodobné by zvysilo diivéryhodnost poradcti i to, aby pfi takovych situacich jednali

s lidmi narovinu.

Vsichni respondenti by s financnim poradcem spolupracovali, at’ uz by se jednalo
o sjedndni pojisténi ¢i hypotéky, predevSim u generace Y. Zastupci generace
Z odpovédéli, ze mozna spoluprace s financnim poradcem nastane v okamziku, kdy po
studiu za¢nou pracovat a budou chtit poradit, jak nejvyhodnéji nalozit s pravidelnym

piijmem.

Mimo vyse uvedené byli respondenti také tazani na finanéni planovani. Zadny
z nich s finan¢nim poradcem finan¢ni plan nesestavoval. Podobné vysledky se objevily i
ve vyzkumu z roku 2018 Generational differences in perceptions of financial planners.
Z vysledkt vyplynulo, Ze pouze 14 % zéstupct z generace Y vyuziva sluzeb finanéniho
planovani. Na ot4dzku finan¢nich cilti uvedli vSichni respondenti z generace Y v tomto
vyzkumu na prvnim misté planovani nemovitosti. To se shoduje s jednim z vysledkil
vyzkumu z roku 2014 African Generation Y Students’ Attitudes towards Personal
Financial Planning: THE PARENTING AND TEACHING OF GENERATIONS Y AND
Z, ve kterém afriCti studenti generace Y rovnéz uvadéli planovani nemovitosti jako

nejvyssi prioritu.

Co se tyka limith tohoto vyzkumu, moznd by k otevienosti respondentii pomohlo
osobni dotazovani namisto online videohovoru. Respondenti by se mohli na osobnim
setkani citit pfijemné&ji. Déle by bylo pro kvalitnéjsi vyzkum potieba vice respondentt, se
kterymi by byly vedeny delsi rozhovory. JelikoZ se dé tento vyzkum povazovat za pilotni,
navazujici vyzkum by mohl pracovat s dosavadnimi vysledky a byl by rovnéz
kvalitativniho typu formou polostrukturovanych rozhovor. Po nékolika takovych
vyzkumech by bylo mozné provést vyzkum kvantitativni, ktery by obsahoval otazky

sestavené na zdklad¢ vysledki kvalitativnich vyzkumi.

Tento vyzkum jsem provedl pro mé studijni a pracovni Gcely, protoze jak uz bylo
v této praci n€kolikrat zminéno, pracuji jako finanéni poradce a vysledky tohoto vyzkumu
mi pomohou ke zlepSeni kvality sluzby. Z toho vyzkumu mohou tézit také ostatni finan¢ni
poradci, ktefi by chtéli 1épe pochopit své klienty z generace Y a Z, a poskytnout jim tak
lepsi sluzbu. V neposledni fadé¢ miiZze tento vyzkum slouZit jako podklad pro dalsi

podobné vyzkumy.
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Zavér

Cilem této prace bylo zjistit postoje generace Y a Z k vyuzivani sluzeb finan¢nich
poradcii. Prace obsahovala v teoretické ¢asti uvedeni do oblasti osobnich financi, které
finan¢ni poradci fesi se svymi klienty. Byla popsdna podoba profese financniho poradce
a jeho spoluprace s klienty. Ve tteti kapitole byly pfedstaveny generace Y a Z. Uvedeny
byly také dosavadni prace v této oblasti, kterych je zatim maly pocet a jsou predevsim
kvantitativni povahy. V praktické ¢asti byla stanovena metoda vyzkumu s vyzkumnymi
arozhovorovymi otazkami. Ve vysledcich vyzkumu byly citovany a okomentovany
klicové koncepty zjisténé v rozhovorech s respondenty. Zavére¢na diskuse je vénovana
shrnuti vysledkd, limitim vyzkumu, moZznému navazani v dalSich pracich a praktickému

vyuziti této prace.

Vytyceného cile se podatilo dosahnout. Z vysledkli vyzkumu vyplynulo, Ze obé
skupiny maji k profesi finan¢nich poradcii pozitivni postoj a povazuji tuto sluzbu za
pfinosnou, ackoli nemaji uplnou ptedstavu o v§ech oblastech finan¢niho poradenstvi a ve
finan¢nich poradcich nemaji dostate¢nou divéru. Pohlavi poradce muze hrat pro generaci
Z roli a spiSe by preferovali poradce muze. Obé skupiny respondentl také oceni lidskost
poradct, tedy to, Ze se s nimi budou poradci bavit i o jinych nezZ finan¢nich zélezitostech.
Dotéazani z generace Y voli formu setkavani s poradci kombinaci osobné a online, pro
vybrané zastupce generace Z je osobni kontakt preferovangjsi. Respondenti z generace Y
této sluzby v ptipadé potieby radi vyuziji. Stejné tak respondenti z generace Z, kteii byli
pfevazné studenty a nedisponovali pravidelnym pfijmem, ktery by mohl byt finanénim

poradcem rozumné spravovan.
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Summary

The aim of this work was to recognize the attitudes of the generation Y and
Z towards using the services of financial advisors. The theoretical part is devoted to the
areas of personal finance, the profession of financial advisor, defining generations Y and
Z and a study of existing research. The practical part sets out the research method,
questions for research and interviews and there is also information about the respondents.
The research results present and comment on key concepts identified in interviews with
respondents. The final discussion further comments on these results and makes
recommendations. The limits of the research in the form of the number of respondents
and the length of the interviews are also given. Further work could build on the results of
this research. The questions could be designed on the basis of the identified concepts.
This work could be used by financial advisors to better understand the thinking of these

generations of clients.

The established goal was achieved. The results of the research showed that both
groups have a positive attitude towards this profession. Although they do not have a
complete idea of all areas of financial advice and do not have sufficient trust in financial
advisors, they consider this service to be beneficial. The gender of an advisor may play a
role for generation Z and they would rather prefer a male advisor. Both groups of
respondents will also appreciate the humanity of the advisors, in the fact that the advisors
will talk to them also about non-financial matters. Respondents from generation Y choose
the form of meeting with advisors in a combination of personal and online, for selected
representatives of generation Z, personal contact is more preferred. Respondents from
generation Y will likely use this service if necessary. The same could be said about the
respondents from Generation Z, who were mostly students and did not have a regular

income that could be reasonably managed by a financial advisor.
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