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Abstract

Safatik, P., The current image of financial consulting. Bachelor thesis. Brno: Mendel
university, 2016.

This bachelor thesis is dealing with the current image of financial consulting. The
first part focuses on the theoretical knowledge from this area. I specify the main
terms, describe current situation and mention troubled areas. In practical part I
realize quantitative method of research in the form of mystery shopping. I realize
analysis of provided services based on realized meetings of client and financial
consultant and evaluate the results.

Keywords

financial consulting, financial consultant, multilevel marketing, insurance, commis-
sion, client

Abstrakt

Safafik, P., Soutasna podoba finan¢niho poradenstvi. Bakalarska prace. Brno: Men-
delova univerzita v Brné, 2016.

V této bakalarské praci se vénuji souCasné podobé finan¢niho poradenstvi. V prvni
Casti se zaméruji na teoretické poznatky dané oblasti. Uvadim zakladni pojmy, po-
pisuji soucasnou situaci a zminuji problémové oblasti. V praktické ¢asti provadim
kvalitativni metodu vyzkumu ve formé mystery shoppingu. Na zakladé realizova-
nych schiizek klienta s finan¢nimi poradci provadim analyzu poskytovanych sluzeb
a vyhodnocuji vysledky.

Klic¢ova slova

finan¢ni poradenstvi, finan¢ni poradce, multilevel marketing, pojiSténi, provize,
klient
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1 Uvod a cil prace

1.1 Uvod

Bakalai'skd prace se zabyva souc¢asnou podobou finanéniho poradenstvi v Ceské
republice. Toto téma jsem si vybral z dlivodu aktualnosti dané problematiky a neu-
stale probihajicich diskuzi v oblasti pojiStovnictvi.

S finan¢nim poradcem se v dnesni dobé drive nebo pozdéji setka témér kazdy
obcan. A proto povaZuji za prinosné se o oblasti finan¢niho poradenstvi dozvédét
maximum informaci.

Finan¢ni instituce lidem nabizeji nepifeberné mnozstvi finan¢nich produkt.
JelikoZ je pro klienty témér nerealné, aby si vSechny produkty porovnali a ur¢ili,
ktera alternativa je pro né nejlepsi, vyskytuji se na tuzemském trhu finan¢né pora-
denské spolec¢nosti. Klienti tak nemusi zjiStovat detailni informace o jednotlivych
produktech. Tuto sluzbu jim poskytnou finan¢ni poradci, ktefi by spravné méli kli-
entim doporucit vhodnou variantu, ktera bude odpovidat jejich aktualni Zivotni
situaci.

Finanéni poradenstvi nema v CR idealni povést. Stale se vyskytuji finanéni po-
radci, ktefi diky nedostatecnému finané¢nimu vzdélani nebo provozovani nekalych
praktik obecné poskozuji povést daného oboru.

Na zakladé vyse uvedenych problémt analyzuji ve své praci sluzby jednotli-
vych financ¢nich poradcti vzhledem k predem danym pozadavkiim a pranim klienta.

1.2 Cil prace

Hlavni cil prace je analyzovat zptsob fungovani finan¢né poradenskych spole¢nos-
ti, respektive poskytovani sluzeb jednotlivymi finan¢nimi poradci. Zamérit se na
jejich rady, navrhy, nabizené produkty, metody a praktiky pri jednani s klientem.
Poukazat na problémové oblasti, které obecné snizuji daroven finan¢niho poraden-
stvi. Na zakladé popsanych skutecnosti vyhodnotit vysledky spoluprace jednotli-
vych finan¢nich poradcd s danym klientem. Vyvodit disledky a stanovit doporuce-
ni, za jakych podminek by méli klienti vyuZivat finan¢né poradenskych sluZeb.

1.3 Metodika prace

Moje bakalarska prace je rozdélena na ¢ast teoretickou a praktickou.

V Gvodu teoretické ¢asti vymezuji a objasniuji zakladni pojmy tykajici se oblas-
ti financniho poradenstvi. Definuji pojmy pojiStovnictvi, pojisténi, riziko a pojistny
trh. Zaméruji se i na koncept multilevel marketingu (dale jen MLM), kdy uvadim
jednotlivé vyhody a nevyhody této formy podnikani, provadim komparaci legalni-
ho MLM s nezdkonnymi pyramidovymi hrami a zminuji fungovani MLM systémi
Vv praxi.
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V dal$i ¢asti provadim analyzu soucasné podoby finanéniho poradenstvi v CR.
Poukazuji na spojitost finan¢niho poradenstvi s jiz diive vysvétlenym systémem
MLM. Pomoci deskripce provadim vycet jednotlivych typd pojistovacich zpro-
stiredkovateld a jejich zastoupeni na tuzemském trhu. V CR se vyskytuji uréita
sdruzeni finan¢nich zprostiredkovateldi, které predstavuji a uvadim jejich zaméry a
cile. V oblasti finan¢niho poradenstvi je astym problémem nedostate¢na vzdéla-
nost poradci, a proto na ni ve své praci diirazné upozornuji. Dale nasleduje kratka
komparace provizi poradcii a zprostiedkovatelli za vybrané finan¢ni produkty.

DalSi kapitola obsahuje seznameni s problémovymi oblastmi finan¢niho pora-
denstvi. Vymezuji a analyzuji zde nepoctivé podoby finan¢niho poradenstvi a nee-
tické praktiky poradci a zprostredkovateld. Stanovuji diivody, proc¢ se viibec se-
tkavame s témito metodami. Uvadim rozsahlou kauzu spolecnosti Institut financ-
niho poradenstvi. Nasleduje pojmenovani konkrétnich podvodnych metod financ-
nich poradct a zprostredkovateld. Konkrétné se zaméruji na pojmy prepojistovani
a mis-selling. Na zavér této ¢asti poukazuji na dal$i neetickd jednani v souvislosti
se zneuzivanim zakona.

Na tuto kapitolu navazuji tim, Ze rozebirdm stav finan¢niho poradenstvi
v poslednich letech, ktery zahrnuje vysledky finan¢nich poradcti v roce 2014 a di-
sledky neetickych praktik finan¢né poradenskych spole¢nosti. V zavéru své lite-
rarni reSerSe se vénuji moznym navrhiim na zkvalitnéni oboru financ¢niho pora-
denstvi v CR.

V praktické casti je stéZejnim clankem provedeni kvalitativniho vyzkumu.
Realizuji zde experiment, oznacovany jako mystery shopping. Konkrétné se jedna o
piredem domluvené schizky klientovy rodiny se zastupci spolecnosti z oblasti fi-
nancniho poradenstvi. Obsahem setkani jsou predem zndmé a dané potieby klien-
ta a celkova revize jeho stavajicich smluv. Nasledné se zabyvam komparaci celko-
vych sluzeb oslovenych finan¢nich poradcti zastupujicich riizné spolecnosti. Do
tohoto porovnani zahrnuji predstaveni spolecnosti, rozbor starych smluv, doporu-
¢eni, samotny financni plan, ochotu a kvalitu odpovédi na dotazy, splnéni zadani,
vyskyt neférového Ci neetického jednani a celkovy dojem.

V zavéru své bakalaiské prace provadim souhrn vysledka ziskanych na zakla-
dé kvalitativniho vyzkumu. Sestavuji komparaci dosazeného vyhodnoceni s po-
znatky ziskanymi z teoretické c¢asti. Formuluji doporuceni a vyjadiuji svij vlastni
nazor na soucasnou podobu finan¢niho poradenstvi.
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2 Pojistovnictvi a pojisténi

Jeden z klicovych prvki finanéniho trhu je pojistovnictvi, predstavujici specifické a
dtlezité odvétvi trzni ekonomiky. Do této oblasti spadaji ekonomické subjekty,
napt. komerc¢ni pojiStovny, které se specializuji na prenos rizika za uplatu, tzv. po-
jisténi. PojisStovny svym Kklientiim nabizeji pojistnou ochranu za urcitou cenu. Po-
kud si subjekty sjednaji tuto finan¢ni sluzbu, dostanou od pojistovny v pripadé
napf. urazu nebo nemoci urcitou finan¢ni kompenzaci za nasledky nepredvidatelné
udalosti. Pojisténi subjektu je tedy chapano jako pravni vztah, kdy v pripadé vzniku
nahodilé udalosti, podrobné specifikované v pojistnych podminkach, ma pojistov-
na v roli pojistitele zavazek vii¢i pojisténému subjektu ve formé vyplaty pojistného
plnéni. Pojistovnictvi nabizi Zivotni a neZivotni pojisSténi (Danhel, 2005, s. 38; Be-
las, 2013, s. 526-527).

2.1 Riziko

S oblasti pojisténi souvisi pojem riziko. Prirozenou soucasti lidského Zivota je exis-
tence mnoha rizik. VétSina lidi vnima riziko jako strach z nepriznivé budouci uda-
losti, diky nizZ by se ocitli ve sloZité Zivotni situaci. Jako priklad mizZeme uvést oba-
vy z jakychkoliv tirazli nebo nemoci, prirodnich katastrof (zemétreseni, pozar, po-
vodné, zaplavy aj.), z nehod dopravnich prostiedkd, ekologickych havarif, teroris-
tickych tutokil atp. Rozvoj spolecnosti, ekonomicky riist, technicky a technologicky
pokrok piinasi do naseho Zivota jisty paradox, kdy s timto celkovym vyvojem roste
mnozstvi negativnich situaci, jako je napr. ijma na lidském Zivoté, popripadé zdra-
vi, majetkové Skody, nic¢eni Zivotniho prostredi atd. (Rezéé, 2011, s. 9; Belas, 2013,
s.526).
Rezac (2011, s. 12) shrnul definici rizika do t¥ bodi:

e V pojistovnictvi je riziko chapano jako zaporna odchylka od normalu.
e Disledkem rizika miize byt poskozeni, zniceni nebo ztrata zZivota, zdravi nebo
majetku pojisténého.
e Disledky rizika lze vycislit v penéznich jednotkach.
Reza¢ (2011, s. 13) zdtraziiuje predpoklady pro to, aby dana udalost byla pojisti-

telna. Mezi podminkami uvadi identifikovatelnost rizika, vycislitelnost Skody a na-
hodilost vzniku pojistné udalosti.

2.2 Pojistny trh

Pojistny trh tvori trh pojisténi a zajisténi. V souvislosti s poskytovanim pojistné
ochrany je dilezitd tvorba technickych rezerv jednotlivych pojistoven. Vznikaji
v nich volné penéZni prostiedky a formuje se tak i tzv. investi¢ni pojistny trh. Na
pojistném trhu funguje vztah nabidky a poptavky, kdy predmétem obchodu je po-
jistna ochrana a jeji cenu predstavuje pojistné. Na strané nabidky stoji pojiStovny,
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stranu poptavky predstavuji klienti, tedy pojistnici, respektive pojisténi. Do tohoto
vztahu vstupuji i tzv. zprostiedkovatelé pojisténi v podobé agentii, makléit, po-
radct atd. (Darhel, 2005, s. 45-47; Belas, 2013, s. 528-529).

2.3 Multilevel marketing

Multilevel marketing (dale jen MLM) mizeme oznacit jako zvlastni pripad osobni-
ho prodeje. Nékdy je MLM v Ceské republice nazyvan strukturnim obchodem nebo
také doslovné prekladan jako viceurovinovy marketing (Foret, 2011, s. 302). Podle
Kolmanové (2005, s. 5), je MLM vyjadren nasledovné: ,Sitovy marketing neboli
Network Marketing, téZ Multilevel Marketing (MLM), vZivd se i oznaceni referencni
marketing nebo spotiebitelsky marketing - to je oznaceni pro podnikdni, které si bu-
dujete ve svém volném case s pomoci ,sponzora”. Jednd se o strukturovanou cestu
vyrobku ¢i sluzby prostiednictvim sité gramotnych spotrebitelti, kteri si vphodné sami
nakupuji. Ndkladnd plo$nd reklama je nahrazena ticinnym osobnim doporucenim.”

2.31 Rozdil mezi MLM a pyramidou

Na zacatku je vhodné zdaraznit rozdil mezi MLM a pyramidovymi hrami (neboli
tzv. letadlem), které jsou v mnoha zemich kvili své povaze nelegalni (Tyl, 2013,
s. 42). Tyto nepoctivé praktiky upravuje i zakon ¢. 634/1992 Sb., o ochrané spotre-
bitele. Je stanoveno, Ze jakmile kdokoliv ,vytvori, provozuje nebo propaguje pro-
gram, ve kterém odmeéna pro spotrebitele zdvisi predevsim na ziskdni dalSich spotre-
biteltii do programu, nikoli na prodeji nebo spotiebé vyrobku (pyramidovy program)“
(Ptiloha 1 pism. m zakona o ochrané spottebitele), dopousti se tak jednani, které je
oznaceno jako klamava obchodni praktika.

Judikatura Nejvyssiho soudu stanovila, Ze provozuje-li doty¢na osoba pyrami-
dové hry, jednd se o stejny prohreSek jako v pripadé penézni hry, protoZe tyto dva
pojmy oznacila za ekvivalenty (Nejvyssi soud, 2009). Provozovani nepoctivych her
a sazek je uvedeno v trestnim zakoniku, ktery uvadi, Ze za tuto nelegalni ¢innost
miiZe byt doty¢ny odsouzen k odnéti svobody az na 10 let (§ 213 trestniho zakoni-
ku).

2.3.2 Airplane games

Tato nezdkonna forma podnikani se objevila jiZ v 80. letech 20. stoleti v USA. Kazdy
novy ucastnik systému si musel zakoupit ,letenku” za urcity financni obnos a diky
tomu se stal ,pasaZérem” letadla. Za nakup letenky vSak doty¢ny nedostal nic kro-
mé moznosti Ucastnit se tohoto programu. Princip uspéchu byl na prvni pohled
jednoduchy. Odménou za privedeni novych ucastniki, ktefi museli taktéz zaplatit
vstupni poplatek, byl kariérni postup. Jakmile se ¢lovék vypracoval na pozici tzv.
pilota a sehnal dostatek novych lidi, obdrZel finan¢ni odménu a systém opustil (Tyl,
2013, s. 39).
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2.3.3 Nezakonna pyramida vs. legalni MLM

Jak tedy klient pozna, jestli se jedna o nelegalni pyramidu nebo legalni MLM? Od-
povédét na tuto otazku je slozité, protoze obé formy podnikani jsou si podobné.
Rozdilem je, Ze konceptu pyramidovych her schazi nejpodstatnéjsi prvek MLM, a to
prodej produktu ¢i sluzby. U systému pyramid mizZe doty¢ny zbohatnout pouze
tim, Ze privede dalsi ¢leny. V MLM je hlavni podstatou primy prodej zboZi nebo
sluzeb prostrednictvim sité nezavislych distributori. Ti se snazi nalézt, prijmout a
zaucit dalsi svoje spolupracovniky, obecné nazyvané jako prodejce. Vznika tak
témér identicka hierarchie jako u pyramidovych her. Podobnosti mezi témito dvé-
levelového plasté tim, Ze k ni ptipojili uré¢ity produkt. Slo o kamuflaZ, protoZe pro-
dukt zde byl aZ jako druhotady. Tyto skuteCnosti nahravaji tomu, Ze jde tézko urcit,
kde nastava zlom mezi MLM a letadlem neboli pyramidou (Foret, 2011, s. 302; Tyl,
2013, s.42-44).

2.3.4  MLM systémy v praxi

Prodejci MLM jsou placeni z provizi na zakladé toho, kolik produktti nebo sluzeb
prodaji, respektive zprostiedkuji. Pfijmy jsou ¢asto vysoké. Jednak diky dspornym
nakladim cinnosti prodejct a rozdiliim mezi velkoobchodnimi a maloobchodnimi
cenami. Stejné jako u pyramid, tak i v MLM se maji nejlépe ucastnici v Cele systému,
protoze provize se déli mezi prodejce také podle hierarchie (Tyl, 2013, s. 42; Foret,
2011, s.302).

Prodejci by méli dbat na komplexni prezentaci daného produktu. Podstatné je
vysvétlit, jak produkt spravné pouzivat a vyzdvihnout prednosti, které by mély
zakaznika presvédcit o jeho koupi. Prodejci by se méli vyvarovat natlaku, chovat se
citlivé a ohleduplné. Nesmi se stavat, aby se zakaznik citil jako obét. Mél by mit
pocit, Ze se dostal k béZné nedostupnym informacim a prodejce mu nabizi exklu-
zivni produkt (Foret, 2011, s. 302).

Foret (2011, s. 303) zdiraziiuje dtlezitost pristupovani prodejct
k zakaznikiim jako k sobé rovnym partneriim, pricemz jejich nazor je pro prodejce
velmi cenny. Osloveny zdkaznik hraje klicovou roli, kdy postupné sdéluje své po-
tieby, prani, reakce a nazory. V situaci, kdy si dany produkt nechce poftidit, se pro-
dejce nesmi zacit chovat nepratelsky. Mél by si uvédomit, Ze zakaznik mu vénoval
sviij Cas, a proto by se mél zachovat jako profesional. Na zavér schiizky by mél pro-
jevit vdécnost a i v pripadé neuskutecnéného obchodu zakaznikovi podékovat za
jeho pozornost a cas.

Podle Foreta (2011, s. 302) je u nas jeden z nejznaméjsich predstavitelit MLM
firma Amway Corporation, kterd nabizi celou radu produktli a byla zaloZena jiZ
vroce 1959. Tyl (2013, s. 42) uvadi také spolecnost Avon, ktera se proslavila hlav-
né diky kosmetice. Dalsi zastupce MLM najdeme v oblasti finan¢niho a vyZivového
poradenstvi.
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2.3.5 Vyhody MLM
Mezi vyhody MLM patti malé pocatecni naklady a niZs$i mira rizika pii neispéSném
podnikani. DalSim pozitivem je moZnost vysokého vydélku. Pokud je dotylny
vhodnou osobou pro MLM systém, ma témér neomezené moZznosti piijmu a benefi-
tl. VétSina spolecnosti poskytuje fadu slev a reklamnich predmétt. Dalsi vyhodou
je moznost vykonavat praci z domu (Edwards, 2013, s. 41-42).

V MLM mohou prodejci diky osobnimu jednani ménit preference, postoje a za-
Zité stereotypy oslovenych zakaznik(. Prodejce se béhem schiizky dozvi nazory,
reakce, prani, ale i zdbrany zdkaznikd. MliZze tak na vSechny situace tcinné zarea-
govat. (Foret, 2011, s. 301; Reza¢, 2009, s. 126).

Pokud MLM spolecnosti nabizeji kvalitni produkty a sluzby, které nejsou
predrazené, jedna se o smysluplny a legalni druh obchodu, kde se prodejci
s obchodnim duchem mohou kvalitné Zivit (Tyl, 2013, s. 42).

2.3.6 Nevyhody MLM

Mezi hlavni Uskali patii skutecnost, Ze MLM spolecnosti podnikajici v tuzemsku
mohou kdykoliv ukoncit svou ¢innost. To by mohlo predstavovat problém jak pro
klienty, tak pro samotné prodejce. Mnoho tradi¢nich spole¢nosti plisobi na trhu
uspésné jiz nékolik let. Opakem jsou firmy, které vydrzi na trhu pouze par mésict.
Dal$i nevyhodou je fakt, Ze MLM nema mezi lidmi dobrou povést. Tato skute¢nost
miize ztizit hledani a pfijimani novych prodejci, ktefi jsou zakladem dspésného
podnikani v tomto odvétvi. Je dllezité, aby si zajemci o plisobeni v MLM ujasnili,
zdali bude mit jejich podnikani pouze charakter privydélku, nebo pro né bude
znamenat praci na plny dvazek. Pouze malé procento prodejcti dokaze vydélat do-
statek penéz, aby mohli uZivit sebe a celou svou rodinu (Edwards, 2013, s. 42).

Nevyhodou této struktury marketingu je, Ze dana firma jen stéZi kontroluje sit
vlastnich prodejcti p¥i jejich schiizkach se zakazniky. Je obtiZné monitorovat kaz-
dého prodejce, zdali je jeho chovani v souladu s firemni etikou a jestli spravné pre-
zentuje nabizeny produkt. Staci jeden prodejce, ktery se dopousti chyb a miize to
zasadné a dlouhodobé posSpinit jméno struktury, v niZ se nachazi, nebo dokonce i
image celé firmy (Foret, 2011, s. 301).

DalSi stinnou strankou podle Peaseho (2013, s. 26-27) je potiZ nalézt dostatek
kvalitnich spolupracovnikd. Aby si dany prodejce zajistil pasivni neboli zbytkovy?!
piijem, musi najit spolehlivé a Sikovné prodejce, kteri budou pracovat v jeho struk-
ture. Typicky pomér v sitovém marketingu je 10 : 6 : 3 : 1. Pokud prodejce oslovi
deset lidi a nabidne jim obchodni, respektive pracovni prileZitost, tak pouze Sest
z nich jeho nabidka uchvati a slibi mu, Ze se do jeho struktury pripoji. Ve skutec-

1, Zbytkovy prijem je typem trvalého, opakovaného prijmu, kdy jste za jednu vykonanou prdci placeni
opakované. Pracuje na zdsadé Paula Gettyho ,Radeji mdm 1 % od neomezeného poctu lidi, nezli
100 % od jednoho clovéka, tedy od sebe.” Tento prijem roste exponencidlné, nescitd se, ale ndsobi.”
(Kolmanovg, 2005, s. 10)
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nosti zacne pouze polovina z nich. A z téchto tri lidi zpravidla pouze jeden dosahne
uspésné kariéry

Tyl (2013, s. 42) uvadi, Ze prodejci si vétSinou museji hledat klienty, respekti-
ve zakazniky sami. Proto zpravidla zac¢inaji u rodiny a v okoli svych pratel. Nékteré
MLM spolecnosti se snazi zejména na zacatku svoje spolupracovniky co nejvice
motivovat. Pfremotivovany zacatecnik poté kontaktuje svoji nejblizsi rodinu, kama-
rady a znamé s tim, Ze jim chce prodat exkluzivni produkt (sluZbu) nebo jim rov-
nou nabidnout pracovni ptilezitost. V disledku toho si mtiZe zhorsit své spolecen-
ské vztahy. Proto je v tomto oboru dtleZité zachovat si zdravou mysl a nadhled nad

celou zalezZitosti.
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3 Soucasna podoba financ¢niho poradenstvi

Finan¢ni poradenstvi ma v nékterych pripadech nelichotivou povést. Mohou za to
finan¢ni poradci, kteri diky svym nepoctivym praktikam oklamali své klienty. Pro-
to budi tento obor v CR u $iroké vefejnosti nediivéru. Realita je takova, Ze zaporné
zkusenosti klientd s finanénimi poradci prevysuji ty kladné. Pripadii, kdy poradce
nejednal v zajmu klienta, ale myslel pouze na provizi z uzavirené smlouvy, je ne-
spocet. Existuji i opravdovi profesionalové, kteri klientiim skute¢né poradi a po-
mohou. Ve chvili, kdy klient musi resit svoji pojistnou udalost, zjisti, zdali mu fi-

vvvvvv

nastavil vysi pojistnych limitd (Janda, 2014).

3.1 Financ¢ni poradenstvi na bazi MLM

V CR je ¢astym jevem, Ze velké finanéné poradenské spole¢nosti podnikaji na za-
kladé MLM. To znamena, Ze pojiStovna vyplati firmé provizi, ze které se plati po-
radci. Doty¢ny, ktery obchod realné zprostredkoval, dostane jen Cast provize a zby-
tek penéz, tzv. meziprovize, se rozdéli lidem, kteri figuruji v systému nad nim. Ob-
jem uzavienych smluv a pocet privedenych spolupracovniki jsou dvé zasadni kri-
téria, podle kterych se urcCuje pozice financniho poradce ve strukture spolec¢nosti
(Tyl, 2013, s. 197).

3.2 Poradce nebo zprostiredkovatel

SluZzbu spravy osobnich financi poskytuji finan¢né poradenské spolec¢nosti a jejich
prostiednici. Ti se Casto oznacuji jako poradci, konzultanti, zprostredkovatelé
apod. Tyl (2013, s.191) je déli podle jejich skutecné vykonavané ¢innosti.

Poradce je oznaceni odvozené od slova radit. Jeho ukolem by mélo byt zpraco-
vani finan¢niho planu, jeho pravidelna aktualizace a celkovy servis klienta. Poradce
by mél klientovi poskytovat rady a doporuceni, kam investovat volné prostiredky,
jak se idealné zajistit a jak si poradit s tvéry. Zatimco zprostiredkovatel je ¢lovék,
ktery chce predevsim uzaviit obchod. Snazi se klientovi taktéZ radit s jeho finan-
cemi, ale nelze ocekavat, Ze je to vZdy ve prospéch klienta. Obecné lze tici, Ze velka
¢ast poskytovateld financnich sluzeb se radi mezi tyto dva pojmy (Tyl, 2013, s.
191-192).

3.3 Typy pojistovacich zprostiredkovatelu

Kazdy pojiStovaci zprostiedkovatel vykonava svoji ¢innost v urcitém postaveni, a
proto rozliSujeme rizné typy pojistovacich zprostiedkovateli (CNB, ©2003-2015;
Ceska asociace pojistoven, ©2014):

e Vazany pojiStovaci zprostiedkovatel (VPZ) provozuje zprostiredkovatelskou
¢innosti v pojistovnictvi pro urcitou pojiStovnu, pricemz miiZe pracovat i pro
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vice pojistoven, ale nesmi poskytovat konkurencni pojistné produkty. Vidy
musi dodrzZovat uzavirenou smlouvu s konkrétni pojistovnou. Jelikoz VPZ jed-
na jménem pojiStovny, za veSkerou zptsobenou $kodu v rdmci jeho ¢innosti
odpovida dana pojistovna. V jeho kompetenci neni vyplata pojistného plnéni
ani ptijimani pojistného.

e Vyhradni pojiStovaci agent (VPA) provadi svoji ¢innost pouze pro jednu pojis-
tovnu, se kterou uzaviel smlouvu a musi se ridit jejimi vnitinimi predpisy. Po-
jistovna, na jejiz ucet VPA provozuje zprostiedkovatelskou ¢innost, je zodpo-
védna za Skody, které VPA zpiisobi pri vykonu jeho povolani. Jakmile VPA do-
stane od pojistovny opravnéni, mize vyplacet pojistné plnéni a inkasovat po-
jistné.

e Pojistovaci agent (PA) je podobny typ pojiStovaciho zprostredkovatele jako
VPZ. Rozdil je, Ze i kdyZ PA vykonava svoji ¢innost jménem a na tcet vice po-
jiStoven, miize nabizet konkurenc¢ni produkty. PA je povinen mit uzaviené po-
jisténi odpovédnosti za Skodu, kterou zpusobil pii zprostredkovatelské cin-
nosti, protoze za tyto Skody sam zodpovida. Stejné jako VPA ma moznost vy-
placet pojistné plnéni a vybirat pojistné pouze v situaci, kdy je k tomu pojis-
tovnou opravnén.

e Pojistovaci maklér (PM) provozuje svoji ¢innost vlastnim jménem, respektive
jménem klienta, pokud je k tomu zajemcem o pojiSténi zplnomocnén. PM je
povinny tidit se podle smlouvy, kterou uzaviel se svym klientem. Odmény mu
poskytuje pojistovna, pokud se ve smlouvé nedohodnou jinak. PM nemize
zprostiedkovavat ¢innost jménem a na ucet pojiStovny. Zodpovida za Skody
zplisobené pti vykonavani svoji ¢innosti, a proto musi byt nalezité pojistén.
Pokud je opravnén, mizZe prijimat pojistné a zprostiedkovavat pojistné plnéni.

e Podrizeny pojiStovaci zprostredkovatel (PPZ) podle pisemné smlouvy provo-
zuje svoji ¢innost jménem a na ucet PA, VPA a PM. Je vylouceno, aby mél PPZ
smlouvu pfimo s pojistovnou a ziskaval od ni provize. Musi se Fidit podle
predpist PA, VPA nebo PM. Na zakladé toho, pod kterym typem pojistovaciho
zprostredkovatele PPZ pracuje, se stanovuje, kdo je odpovédny za Skodu zp1i-
sobenou PPZ a kym je PPZ odménovan. PPZ ma zakazano vyplacet pojistné pl-
néni a inkasovat pojistné.

Ceska narodni banka (CNB, 2015) uvadi, ze v CR ke dni 28. 11. 2015 plisobi
151 024 pojistovacich zprostredkovateli. Z toho je 782 PM, 1 398 PA, 39 888 VPA,
12 923 VPZ a nejpocetnéjsi skupinu tvori PPZ, jejich pocetje 107 106.

Podle Ceského statistického uradu (Cesky statisticky tiad, 2011) se v CR na-
chazi ptiblizné 4 375 122 hospodaricich domacnosti. To znamena, Ze zhruba na 29
domacnosti pripada jeden pojistovaci zprostredkovatel.
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3.4 Sdruzeni financ¢nich zprostiredkovatelii

V CR piisobi sdruZeni finané¢nich zprostiredkovateli a poradct. Jedna se o sdruzeni
AFIZ, USF, aj.

3.4.1 AFIZ

V roce 2002 vzniklo sdruzeni s dneSnim ndzvem Asociace finan¢nich zprostiedko-
vatel{i a finan¢nich poradcti Ceské republiky, o. s. (dale jen AFIZ). Sdruzuje fyzické
a pravnické osoby, které plisobi na tuzemském trhu v oblasti finan¢niho poraden-
stvi a zprostredkovani. Jedna se o dobrovolnou samoregula¢ni profesni organizaci,
kterd se ucastni programi a projekti s cilem pozvednuti finan¢niho poradenstvi a
poskytovanych sluZeb. Prislusnici AFIZ prislibili ctit samoregula¢ni normy, mimo
jiné i Eticky kodex. Mezi Cleny sdruZzeni AFIZ patii zhruba 1 000 individualnich
fyzickych osob a spole¢nosti Partners Financial Services, Salve Finance, Spole¢nost
financ¢nich poradci, Top-Pojisténi.cz, ZFP akademie, Bohemia Servis Finance, Con-
sultor, Effectconsulting, KAPITOL pojiStovaci a finan¢ni poradenstvi (Spolecna tis-
kova zprava USF CR a AFIZ, o. s., 2015).

3.4.2 USF

V roce 2006 bylo zaloZeno neziskové profesni sdruzeni Unie spole¢nosti finan¢ni-
ho zprostredkovani a poradenstvi (dale jen USF), seskupujici fyzické a pravnické
osoby. USF se zasazuje o rist kvality oboru finan¢niho poradenstvi a zprostiredko-
vani. Usiluje, aby byly jednotlivé spolecnosti zodpovédné za vSechny ciny svych
poradcil. Mezi ¢leny USF patii Swiss Life Select Ceska republika, The In Group, 1.
Vzajemna poradenska, RUBIKONFIN, OVB Allfinanz, NWD Private Asset Ma-
nagement, M. S. QUATRO, MONECO, KZ Finance, JPL SERVIS, INTERLIFE, Froglet,
F&P Consulting, FINVISION, F E D S, DataLife, Comfort servis Plzen, Broker Trust,
Broker Consulting, ARGOS PZS, Allfin Pro Holding (Spole¢na tiskova zprava USF CR
a AFlZ, o.s., 2015).

3.5 Financ¢ni vzdélani poradcii

Aby se poradce v MLM firmé dostal na vysokou pozici, kterd mu zajisti zajimavé
finan¢ni prijmy, musi najit a piivést co nejvice lidi, ktefi budou pracovat v siti pod
nim. Nasledné je dostatecné motivovat k tomu, aby uzavirali s klienty co nejvice
smluv a shanéli dalsi jedince, ktefi budou fungovat v systému pod nimi. Proto ne-
staci, aby doty¢ny poradce uzaviral obchody sam. Ve findle na to doplati Klient.
Tim, Ze se poradce snazi ziskat pod sebe co nejvice spolupracovniki, do finan¢né
poradenskych spole¢nosti prichazeji lidé, kteri se ve financich nevyznaji. Pro MLM
spolecnosti tak neni rozhodujici kvalita, ale kvantita. Pro klienta je poté obtiZné
najit kvalitniho finan¢niho poradce (Tyl, 2013, s. 197-198).

Podle Tyla (2013, s. 198-199) existuji i spole¢nosti, které nevzdélanost védo-
mé udrzuji. Navenek tyto firmy prezentuji, Ze své poradce vzdélavaji a pravidelné
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Skoli. Nékterym financ¢né poradenskym spoleCnostem nevadi, Ze maji ve svych
strukturach jedince, ktefi uzaviraji dostatek obchod, ale ¢asto na dkor klienta.
Nékteri poradci divéruji svym nadiizenym a jsou presvédceni o tom, Ze vSe, co
délaji, je korektni a v zajmu klienta. Ziskané informace si nezkontroluji, a jelikoZ
jsou v oboru nezkuseni, mohou klientiim zptsobit Skodu. Existuji i poradci, ktefi
klienty védomé poskozuji za ucelem obohaceni se. U velkych MLM spolecnosti se
kvalita jednotlivych poradct a zprostredkovatelli muze lisit. NezaleZi vZdy na fir-
mé, ale na samotném jedinci.

Jak docilit toho, aby finan¢ni poradenstvi bylo vnimano s vétSim respektem?
Zakladnim aspektem by mélo byt zavedeni prisnych kritérii, které musi uchazec
splnit, aby mohl vstoupit do oboru finan¢niho poradenstvi. V diisledku toho se
v posledni dobé klade vétsi dliraz na vzdélani (Janda, 2014).

3.6 Kariérni plany

Kariérni plany finan¢né poradenskych spolecnosti jsou zaloZeny na zisku urcitého
mnozstvi bodii. Odborné se jim tik4 bankovni jednotky (dale jen BJ). Jsou brany
jako mérna jednotka, na zakladé které se odménuji jednotlivi finan¢ni poradci. Aby
se poradce dostal na vyssi pozici v ramci struktury firmy, musi mimo jiné ziskat
pravé urcitou sumu B]J. Jedna BJ se rovna urcitému poctu K¢, ktery zavisi na aktual-
ni pozici poradce (Janda, 2015b).

3.7 Platy zprostiredkovateli

Poradci a zprostredkovatelé jsou ve vétsiné pripadi placeni provizemi, jejichz vyse
zavisi na konkrétnim uzavireném produktu. Tyl (2013, s. 199) uvadi, Ze, v pripadé
otevienych podilovych fondil jsou provize hrazené ze vstupnich poplatkd, jejichz
¢astka zavisi na druhu fondu. Pokud se jedna o dluhopisové fondy, vstupni popla-
tek byva v rozmezi 1-3 %, u akciovych fondi dosahuje aZ 5 % z hodnoty investice.
Zprostredkovatelska firma vétSinou dostane provizi ve vysi celého vstupniho po-
platku. Pokud se vSak zprostredkovatel nachazi na nizké pozici v ramci MLM spo-
leCnosti, vyinkasuje pouze zhruba 20-30 % z vyplacené provize a zbytek penéz se
rozdéli mezi lidi ve strukture nad nim.

Server investia.cz (Janda, 2011a) uvadi, jaka je priblizna vySe provize u jed-
notlivych druht finan¢nich produkta.
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Tab. 1

Priblizné vyse provizi za sjednani urcitych finan¢nich produkti

Financ¢ni produkt

Provize

Sporici tcet

150-250 K¢

Stavebni sporeni

1 % z cilové Castky

Penzijni pripojisténi

250-450 % z mésicni ulozky

Rizikové Zivotni pojisténi

40-70 % z rocniho pojistného

Kapitalové Zivotni pojisténi

90-160 % z ro¢niho pojistného

Investi¢ni Zivotni pojisténi

90-190 % z ro¢niho pojistného

Cestovni pojisténi

10-20 % z jednorazového pojistného

Povinné ruceni

10-30 % z roc¢niho pojistného

Havarijni pojiSténi

20-30 % z roc¢niho pojistného

Pojisténi odpovédnosti

10-20 % z ro¢niho pojistného

Pojisténi domacnosti nebo nemovitosti

20-40 % z roc¢niho pojistného

Urazoveé pojisténi

40-60 % z rocniho pojistného

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Jandy, 2011a

Penzijni pripojisténi jiz nelze sjednat a obc¢ané, kteii si chtéji sporit na dlichod, mo-
hou vyuZit tzv. dopliikové penzijni sporeni. VSichni lidé, kteri si do konce roku
2012 stihli zalozit produkt s nazvem penzijni pripojiSténi, byli k 1. 1. 2013 automa-
ticky prevedeni do transformovaného fondu penzijni spolecnosti. Podminky pro
ucastniky se az na zménu poskytovani statnich piispévkii nezménily (Ministerstvo
financi, 2014).

U dopliikového penzijniho sporeni jsou provize regulovany a jejich maximalni
velikost je 3,5 % priimérné hrubé mzdy (Sovova, 2015).

3.8 VySe provizi

Provize financ¢nich produktd nelze porovnavat pouze na zakladé tabulkovych hod-
not. VZdy je nejpodstatnéjsi vySe mésicniho pojistného, respektive roc¢ni castka,
kterou Kklient plati za sviij financni produkt (Janda, 2011c).

Obecné plati, Ze nejvétsi provize zprostiedkovatelé inkasuji vétSinou za inves-
tiéni Zivotni pojisténi (dale jen IZP). Obvykle se jedna o ¢astky, které odpovidaji
zhruba 100-160 % z ro¢niho predepsaného pojistného. Mohou si tak béZné vydé-
lat aZ 40 000 K¢ za uzavienou smlouvu (Janda, 2011c).

Pro poradce jsou diilezité i tzv. nasledné provize. Jsou vyplaceny pouze
z urcitych financnich produktli, mezi které patii napt. pojiSténi odpovédnosti
z provozu vozidla (povinné rué¢eni), havarijni pojisténi, IZP, pojisténi domacnosti,
nemovitosti aj. (Janda, 2011c; Janda, 2011b).
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4 Nekalé praktiky financ¢nich poradcu a
zprostiredkovateli

Problém nekalych praktik poradcti a zprostredkovatelii se na tuzemském trhu vy-
skytuje jiz dlouho. Tento problém prameni z malé a nedostatecné financni gramot-
nosti. Rada zprostiredkovatelti také tézi z diveérivosti klient(i. Lidé ¢asto nerozumi
pojistnym podminkam, respektive smlouvu podepisi, aniz by si ji diikladné prostu-
dovali. Nékteri poradcitéchto véci vyuzivaji, aby si financné polepsili (Janda,
2015c).

4.1 Kauza IFP

Ptikladem mizZe byt kauza spolecnosti s ndzvem Institut financniho poradenstvi
(dale jen IFP). V kapitole MLM bylo zminéno, Ze je mnohdy sloZité rozpoznat neza-
konnou pyramidu od MLM. Toho vyuzila i spole¢nost IFP, ktera cilila zejména na
studenty, mladé lidi, nezaméstnané osoby a Zeny na matei'ské dovolené. IFP lidem
nabizel vidinu snadno a rychle vydélanych penéz. Slo o pyramidovou hru, ktera se
snazila schovat za produkt IZP. Aby ¢lovék mohl vstoupit do spole¢nosti IFP a vy-
konavat zde zprostiedkovatelskou ¢innost, musel uzaviit pojistnou smlouvu IZP,
kde bylo lhiitni pojistné nastaveno na 2000 K¢ mési¢né (Tyl, 2013, s. 43-44; Ko-
larikova, 2012; Petrus, 2012).

Spolecnost s dotytnym klientem uzavrela tzv. nepojmenovanou neboli inomi-
natni smlouvu?, kde bylo stanoveno, Ze klient ma zavazek platit mési¢ni pojistné
minimalné dva roky. Pokud by totiz byla smlouva zrusena do dvou let, spole¢nost
[FP by byla nucena vratit vyplacenou provizi zpét pojisStovné. Tento zavazek byl
zajiStén klientovym podpisem sménky vlastni bez protestu, kde byla sménecna
suma az 48 000 K¢. Ve smlouvé bylo stanoveno, Ze pokud Kklient vypovi pojistnou
smlouvu, hrozi mu pokuta ve vysi 24 000 K¢ nebo 48 000 K¢. Timto tedy IFP poru-
Soval ustanoveni § 26 odst. 2 pism. c) zakona o pojiStovacich zprostredkovatelich,
kdy museli klienti sloZit vstupni poplatek, aby mohli pracovat pro danou spolec-
nost (Tyl, 2013, s. 43-44; CNB, 2012).

Dale se podrizeni pojisStovaci zprostredkovatelé IFP dopoustéli klamavych ob-
chodnich praktik podle § 5 odst. 1 pism. a) a ¢) zdkona o ochrané spotrebitele. Pre-
zentovali klientiim IZP jako vyhodny produkt ke spofeni a neposkytovali jim za-
sadni informace. Neradi se zminovali o vysi odkupného v situaci, kdy se klient roz-
hodne IZP v prvnich dvou letech ukon¢it. IFP také porusoval § 26 odst. 2 pism. d)
zakona o pojistovacich zprostiedkovatelich, protoZe poskytoval odmény ve formé
provize za ziskani zadjemct o vykon této zprostiedkovatelské Cinnosti, pricemz za-

2 Podle serveru Dobrovolnik.cz (Tosner, 2013) se pojem inominatni (nepojmenovand) smlouva v
novém obcanském zakoniku (dale jen NOZ) jiz nevyskytuje. V souvislosti s timto typem smlouvy
NOZ uvadyi, Ze ,Strany mohou uzavrit i takovou smlouvu, kterd neni zvldsté jako typ smlouvy uprave-
na.” (§ 1746, odst. 2 obcanského zakoniku).
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leZelo, zda se jedna o druhého nebo dalsiho zajemce. Ceska narodni banka (déle jen
CNB) za vsechny tyto nekalé praktiky uloZila IFP pokutu ve vy$i 6 000 000 K¢& (Tyl,
2013, s. 44; CNB, 2012).

4.2 Prepojistovani

Ucelové pirepojistovani je situace, kdy je klient presvédéen o zméné jeho Zivotniho
pojisténi. Pokud jde o smlouvu, kterou mu sjednaval tentyZ finan¢ni poradce, po-
¢kd minimalné do doby, kdy skon¢i stornolhtita, aby nemusel vracet jiz zinkasova-
nou provizi. Klient vypovi svoje stavajici Zivotniho pojiSténi a poradce mu uzavre
novou smlouvu. Za to je odménén dalsi provizi. Ta se mlze rovnat az dvojnasobku
ro¢niho pojistného (Janda, 2015c).

Praxe dokazuje, Ze vétSina financ¢nich poradct se zamétuje zejména na klienty,
kteii mésicné uspori jen par tisic korun. V idedlnim pripadé by se zprostredkovatel
uzivil pouze z obchodli postupné uzaviranych se svymi stavajicimi klienty. Realita
je Casto odlisSng, a proto poradci shanéji dalsi klienty. V diisledku toho pak velké
mnozstvi zprostredkovatel obchazi stile stejnou kategorii obcand. Vznika tak
problém prepojistovani, ¢asto oznaCovany pojmem mis-selling. Argumenty pro
toto jednani byvaji zpravidla obdobné. Klientovi je zdiiraznovano, Ze jeho pojistné
smlouvy jsou zastaralé, nedostacujici, malo flexibilni, predrazené apod. Vysledkem
je, Ze poradce ziska provizi a klient znovu zaplati poplatky za novou smlouvu. Vy-
sledny efekt je takovy, Ze primérna doba trvani investicniho nebo kapitalového
zivotniho pojisténi (dale jen KZP) je 4-8 let (Tyl, 2013, s. 194-196).

4.3 Mis-selling

V predchozim odstavci byl zminén pojem mis-selling. Tento finan¢ni vyraz je Siroce
pouzivany termin, kterému se pric¢itd mnoho vyznamu. Mezi né patii agresivni a
nekompetentni prodejni praktiky a udélovani nevhodnych rad klientim. Dale se
pod pojmem mis-selling rozumi imyslna strategie prodavat financ¢ni sluzby, které
zakaznik vesmés nepotiebuje. Jedna se o pripady, kdy klient neni dostate¢né in-
formovan o vSech ndaleZitostech nového produktu a je tedy ¢asto poskozen. Mis-
selling je slozity jev, ktery ma mnoho pricin, mezi které patii napt. nedostatecna
kvalifikace finan¢nich poradct (Harrison, 2015, s. 441-442).

4.4 Dalsi neetické jednani

Poradci nékdy vyuzivaji zmény zakont, napf. transformaci penzijniho pripojiSténi,
NOZ nebo zménu dani. Klientovi vysvétli, ze kviili legislativnim opatirenim je dobré
stavajici smlouvy upravit, nebo dokonce zrusit a zaloZit nové (Janda, 2015c).

Hodné lidi také podlehlo mylné predstavé, Ze Zivotni pojisténi je vhodny na-
stroj ke sporeni. Hlavnim smyslem tohoto produktu by mélo byt predevsim pojis-
téni rizik. Poradci nékdy modeluji neredlné zhodnocenti jejich vloZenych prostied-
k. Nezminf riziko investovani a celkové ndklady produktu (Janda, 2015c).
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VSechny tyto necestné praktiky maji jednu spole¢nou vlastnost. Obecné kazi
poctivym poradcliim jejich pracné budovanou poveést a celkové vrhaji na obor fi-
nancniho poradenstvi stin (Janda, 2015c).
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5 Financni poradenstvi v poslednich letech

5.1 VysledKky finan¢nich poradci v roce 2014

Finanéni poradci piisobici v profesnich asociacich AFIZ a USF CR v roce 2014 navy-
Sovali objem produkce produktili, ze kterych jim neplyne vysoka provize, ale na
druhou stranu jsou diilezité pro klienty a jejich spravné zabezpeceni. Srovnani fi-
nan¢né poradenského trhu vletech 2013 a 2014 dokazuje, Ze neZivotni pojisténi
meziro¢né zaznamenalo mirny narust o 1,66 %. Zato zprostiedkovany obrat u Zi-
votniho pojisténi se zmensil. Zivotni pojisténi s béZné placenym pojistnym pokleslo
o témér 7 % (Nachtmannova, 2015a).

5.2 Disledky nekalych praktik finan¢né poradenskych
spolecnosti

Na trhu finan¢niho poradenstvi se schyluje k zdsadni zméné. Od tinora 2015 do-
chazi k situacim, kdy samotné pojiStovny ukoncuji jejich spolupraci s vybranymi
brokerpooly a finan¢né poradenskymi firmami fungujicimi na bazi MLM. Pojistov-
ny odmitaji oznacit konkrétni zprostiredkovatelské spolecnosti, se kterymi bude
jejich kooperace ukoncena. Nékteré pojistovny uvedly, Ze sleduji a kontroluji kvali-
tu prace svych partnerti. Ne vSechny subjekty stoji o to, aby se jejich kroky verejné
prezentovaly v médiich. De facto by pripustily, Ze spolupracuji, respektive spolu-
pracovaly, i s méné solidnimi partnery (Janda, 2015a).

5.3 Spolecné znaky finan¢nich poradcu

Kvalita finan¢niho poradenstvi nezavisi na tom, se kterou spolecnosti klient jedn,
ale na samotnych jednotlivcich. Presto existuji urcité véci, jez nékteré financni po-
radce spojuji. Nosi podobny dress code a absolvovali témér stejné obchodni semi-
nare a Skoleni o tom, jak spravné uskutecnit obchod. Pouzivaji naucené fraze.
Témér kazdy poradce sestavi klientovi jeho finan¢ni plan ,Sity na miru“ (Na-
chtmannova, 2015b).

Nékteri poradci se klientiim snaZi vnutit ndzor, Ze bez Zivotniho pojisténi se
neda Zzit. Ve vétsiné piipadi je jim nabizeno sjednani rizikového Zivotniho pojisté-
ni, poptipadé IZP (Nachtmannova, 2015b).

Podle Nachtmannové (2015b) je finan¢ni poradenstvi o lidech. Existuje fada
poradcii, ktefi pracuji kvalitné, poctivé a diky tomu jsou jejich klienti idealné za-
bezpeceni.

5.4 Zkvalitnéni finan¢niho poradenstvi

Kvalitni vzdélani finan¢nich poradct je zakladem pro zvySeni drovné a celkové
zdokonaleni finan¢né poradenskych sluzeb. Mezi zmény, které by mély pomoci
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k celkovému zkvalitnéni poskytovanych sluzeb, patfi napi. prodlouzeni storno 1hi-
ty az na pét let, pribéZzné vyplaceni provizi v delSim ¢asovém horizontu a dlouho-
doby servis klienta. Perspektivou kvalitniho finan¢niho poradenstvi je trvaly a
spokojeny vztah mezi klientem a poradcem (Janda, 2014).

Sidlo (2012, s. 9) ve svém mottu shrnul vztah klientl a pojistoven, respektive
finan¢né poradenskych spolecnosti. ,Financni instituce nejsou charitativni organi-
zace. Jejich cilem je dosahovat co nejvétsiho zisku, a to na tkor klienti. My, klienti
finanénich instituci, sice nejsme financnimi experty, ale méli bychom byt schopni zvd-
Zit, co je ndm nabizeno - konecCné rozhodnuti je pouze a jen nasi odpovédnosti. Dejme
si proto bacha a nenechdvejme se podvddeét.”
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6 Prakticka cast

V praktické c¢asti moji bakalarské prace se zaméruji na Kkonkrétni jednani
s vybranymi finan¢né poradenskymi spole¢nostmi. Na zacatku bych rad zdlraznil,
Ze jména vSech zminénych spolecnosti, jejich financnich poradct i vybrané rodiny
jsou zménény kvili zachovani anonymity.

Zakladnim prvkem praktické c¢asti byla analyza prace trech vybranych financ-
nich poradcii zastupujicich riizné spolecnosti. Nezbytnou soucasti byla postupna
realizace predem domluvenych schilizek klienta se zastupci tfech financné pora-
denskych spolecnosti X, Y a Z. Poradci byli kontaktovani na zakladé urcitych potreb
rodiny. Samotné jednani s danym finan¢nim poradcem se skladalo vzdy ze dvou
schiizek. Prvni setkdni plnilo informacni funkci, kdy finan¢ni poradce predstavil
spolecnost, zjiStoval potreby a prani rodiny a analyzoval jeji situaci. Na druhé
schiizce poradce jiz predstavil konkrétni reSeni a navrhy.

V ramci komparace celkovych sluzeb jednotlivych poradci byla vénovana po-
zornost nékolika stéZejnim aspektlim jejich prace. Konkrétné jsem se zaméril na
predstaveni spolecnosti poradcem, zjiSténi potreb a prani klienta, rozbor starych
smluv, rady, doporuceni, navrhovana reSeni a zmény, ochota a kvalita odpovédi na
dotazy, vyskyt neférového jednani, splnéni zadani, celkovy pristup poradce ke kli-
entovi a vysledny dojem z jednotlivych schiizek.

Na zacatku je vZdy kratce predstavena vybrana spolecnost a nasledné je po-
stupné popsan pribéh obou schiizek s danym finan¢nim poradcem. Vystupem je
celkové shrnuti, které obsahuje zjisténé vysledky a poznatky.

6.1 Popisrodiny klienta

Rodina se sklada ze ¢tyr Clend. Otec, matka a dva vyZivovani synové. Klient je hlav-
ni Zivitel rodiny. Je mu 50 let. Pracuje v oblasti IT. Jeho manZelce je 44 let a
v soucasné dobé je evidovana na Uradu prace. Oba synové studuji vysokou $kolu.
Prvnimu je 24 let, druhému je 20 let. Syn ¢islo 1 provozuje klasické rekreacni spor-
ty, napr. inline brusleni. Syn ¢islo 2 hraje fotbal jako registrovany sportovec.

6.2 AKktualni portfolio smluv

Stavajici portfolio smluv rodiny je nasledujici:

Klient

Kapitdlové Zivotni pojisténi
e Pocatek pojisténi: 1. 4. 2004
e Konec pojisténi: 1. 4. 2024

e Piispévek zaméstnavatele 400 K¢ mési¢né od pocatku pojisténi do listopadu
2010
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Tab. 2 Klientovo kapitalové Zivotni pojisténi

Sjednana pojisténi

Pojistna ¢astka v K¢

Mésicni pojistné v K¢

Pojisténi pro pripad smrti
nebo doziti

114 000

500

Zprosténi od placeni
pojistného

630

32

Smrt nasledkem trazu

100 000

9

Trvalé nasledky urazu
s progresivnim plnénim

100 000

23

Denni odSkodné pfi
pobytu v nemocnici

100

4

Bolestné za vyjmenované
urazy

1nasobek

81

Roc¢ni diichod z diivodu
priznani plného
invalidniho dtichodu

v disledku trazu

18 000

13

Celkové mésicni pojistné

662

Zdroj: Vlastni zpracovani dle pojistné smlouvy klienta

Penzijni pripojisténi

e Datum ucinnosti: 1.4.2004

e Mésicni prispévek: 300 K¢

e Prispévek zaméstnavatele od 1. 1. 2016: 500 K¢
Uvér ze stavebniho spofeni

e Datum uzavieni uvérové smlouvy: 1. 6. 2010
Cilova ¢astka: 200 000 K¢
Urokové sazba: 4,8 % p. a.
Konecny ziistatek k 31. 12. 2014: -26 700 K¢
Uvér bude splacen v priibéhu roku 2016

Klientova Zena

Penzijni pripojisténi
e Datum ucinnosti: 1. 5. 2006
e Mésicni prispévek: 300 K¢

Syn¢. 1
Stavebni sporeni




34 Prakticka c¢ast

Datum uzavreni smlouvy: 30. 6. 2015
Cilova ¢astka: 300 000

Pocatecni jednorazovy vklad: 136 000 K¢
Mési¢ni platba: 1 000 K¢

Syn¢. 2
Univerzadlni Zivotni pojisténi
e Pocatek pojisténi: 1. 4. 2012
¢ Konec pojisténi: 31. 3. 2057
e Mésicni pojistné Cini 400 K¢, pricemz celkova castka za rizika je 136 K¢ a
264 K¢ putuje do sporici slozky

Tab. 3 Univerzaln{ Zivotn{ pojiSténi syna €. 2
Sjednana pojisténi Pojistna ¢astka v K¢ Mésicni pojistné v K¢
10 000, nebo aktudlni
Pojisténi pro pripad smrti | hodnota uc¢tu pojistnika, 3
je-li tato hodnota vyssi
Pojisténi pro pripad Aktualni hodnota uctu
doZiti pojistnika }

Trvalé nasledky urazu od
0,1 % s progresivnim

plnénim (Sestindsobna 250000 >8
progrese)

Denni odSkodné za

nasledky urazu 100 65
s karen¢ni dobou 7 dnti

Pobyt v nemocnici

s karenc¢ni dobou 3 dny 200 10
Celkova castka za sjednana pojisténi 136
Celkové mésicni pojistné 400

Zdroj: Vlastni zpracovani dle pojistné smlouvy syna ¢. 2

Stavebni sporeni

e Datum uzavreni smlouvy: 30. 6. 2015

¢ Cilova c¢astka: 300 000 K¢

e Pocatecni jednorazovy vklad: 136 000 K¢
e Mésicni platba: 1 000 K¢

Ostatni produkty
Povinné ruceni
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e Pocatek pojisténi: 10.9.2012
e Limit pojistného plnéni pro Skody na véci a usly zisk: 50 mil. K¢
e Limit pojistného plnéni pro skody na zdravi: 50 mil. K¢
¢ Limit pojistného plnéni pro naklady pravni ochrany: 10 000 K¢
e Roc¢ni pojistné vroce 2015/2016: 1 639 K¢
e Pojistné je placeno rocné k datu 10. 9.
Pojisténi domdcnosti
e Pocatek pojiSténi: 21. 4. 1999
e Pojisténi domacnosti: 300 000 K¢

e Odpovédnost za Skodu v béZném obcanském Zivoté: 150 000 K¢; spoluticast
500 K¢

¢ Rocni pojistné: 576 K¢
e Pojistné je placeno ro¢né k datu 21. 4.

VSichni finanéni poradci byli kontaktovani na zakladé nékterého z téchto kliento-

vych pozadavkii:

1. Navrh nové smlouvy pojisténi rizik syna €. 1.

2. ZvySeni pojistné ochrany rizik klienta, napf. navyseni pojistnych c¢astek
v ramci jeho stavajiciho Zivotniho pojisténi.

3. Uprava smlouvy syna & 2. Konkrétni poZzadavek znél, aby jeho univerzalni Zi-
votni pojisténi (dale jen UZP) slouZilo primarné k pojisténi rizik a ne jako spo-
fici produkt. To znamena pripojiSténi urcitych rizik, napt. pojisténi pro pripad
invalidity, vdznych onemocnéni a celkové navyseni pojistnych castek.

4. Navrh nové smlouvy pojisténi domacnosti.

5. Celkovarevize vSech smluv.

Celkové byly osloveny tri finanné poradenské spolecnosti, respektive jejich fi-
nanc¢ni poradci. Zménil jsem vSechny jména pro zachovani anonymity, jak jsem jiZ
zdliraznil na zacatku. Realizované schilizky tedy probéhly s finan¢nim poradcem A
ze spolecnosti X, finan¢nim poradcem B ze spolec¢nosti Y a finanénim poradce C ze
spolecnosti Z.

6.3 Spolecnost X

Finan¢né poradenska spolec¢nost X ptlisobi v Evropé od 70. let 20. stoleti, pricemz
jeji finan¢ni poradci se staraji o vice nez tii miliony klienti ve 14 evropskych sta-
tech. Spolupracuje s desitkami produktovych partnerd, diky kterym je klientim
schopna nabidnout a poskytnout moznosti investic a finan¢niho zabezpeceni, kde
se predevsim zaméfuje na financovani bydleni, investovani penéz, sporici plany a
pojisténi. Spolecnost se prezentuje profesionalnim a individualnim ptistupem, kdy
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na zakladé podrobné analyzy klientim poskytuje idealni feseni jejich plani a po-
tireb.

V Ceské republice spole¢nost X zacala poskytovat své sluzby od roku 1993,
pricemz ptisobi jako pojistovaci agent a investi¢ni zprostiedkovatel. Spole¢nost X
poukazuje na odbornou kvalifikaci a produktovou orientaci svych financ¢nich po-
radcq, diky cemuz je zdkaznikiim vzdy poskytnuta profesiondalni finan¢ni sluzba.

6.3.1  Prvni schiizka s finan¢nim poradcem A

Prvni schiizka s finan¢nim poradcem A se nesla v informativnim duchu. Finan¢ni
poradce, aniZ by se sam predstavil, nebo alespoii fekl, jakou spole¢nost zastupuje,
zacal ihned analyzovat situaci klientovy rodiny.

Klient zacal s tim, Ze by primarné potreboval zalozZit rizikové pojiSténi pro sy-
na ¢. 1. Upozornil, Ze si predstavuje pojistnou smlouvu Kkryjici pouze rizika bez ja-
kékoliv spofrici slozky. Dale zminil, Ze by ziejmé potreboval novou smlouvu na po-
jiSténi domdacnosti, protoZe stavajici smlouva je jiz vice nez 16 let stara, a proto si
nenf jisty, zdali neni Spatné nastavena. Finan¢ni poradce si nedélal Zadné poznam-
ky. Jen dodal, Ze se na vSe podiva a zjisti, co se da délat.

Poté klient ukazal Zivotni pojisténi syna ¢. 2 s piranim, jestli by bylo moZné po-
jistnou smlouvu upravit tak, aby slouzila primarné ke kryti rizik a ne jako sporici
produkt. Zddraznil, Ze by nerad smlouvu rusil a rdd by zachoval celkové mési¢ni
pojistné 400 K¢. Poradce se ve smlouvé téZko orientoval. Klient ukazal, Ze ¢ast po-
jistného putuje do investi¢ni slozky. Poradce pochopil, Ze se jedna o obdobu IZP.
Souhlasil, Ze pojistna smlouva neni dobre nastavena, pojistné castky jsou nizké a
dodal, Ze spofrit pres pojistku je pro klienta nevyhodné.

Dale se projednavalo klientovo KZP. Jeho dotaz znél, jestli by bylo moZné
smlouvu upravit, protoZe si uvédomuje, Ze jako hlavni Zivitel rodiny ma svoje po-
jistné ¢astky nastavené nizko.

Finan¢ni poradce si zhruba po dvaceti minutach schlizky vytahl blok, aby si
zacal délat poznamky. Klient mu musel vSechny informace a poZadavky zopakovat.

Klient se vratil ke svému KZP a zdtraznil, Ze by smlouvu nerad rusil. Chtél, aby
mu pojiSténi dostate¢né krylo rizika, kdyby se stala néjaka zavaznéjsi véc. Poradce
KZP ptirovnal ,k cernobilym televizim”. Klient vysvétlil, Ze divod zaloZeni daného
produktu byla skutecnost, Ze minuly zaméstnavatel prispival na toto pojiSténi
castkou 400 K¢ mésicné. Dale se zeptal, jestli je mozné jednotlivé pojistné castky
rizik navysit, sniZit sporici sloZku a zdali se pti jakékoliv aktualizaci smlouvy ne-
zméni drokova sazba z vkladli? Poradce si vSe zapsal a slibil, Ze zjisti, jaké jsou
moznosti.

Klient ndsledné ukazal finan¢nimu poradci své penzijni pripojisténi. Zminil, Ze
mu zde od ledna 2016 zacne zaméstnavatel mési¢né piispivat ¢astkou 500 K¢. Za-
jimalo ho, jestli se statni prispévek vztahuje i na prispévek od zaméstnavatele. Po-
radce ho spravné upozornil, Ze statni prispévek se vztahuje pouze na jeho vklady.

Poradce se opét vratil ke KZP klienta, aby zjistil, jak by mélo jeho zajisténi ri-
zik vypadat. Klient podotknul, Ze by chtél mit pojiSténa zejména zavazna rizika.
Obecné si vSak necha rad poradit.
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Poté poradce revidoval smlouvy stavebniho spoieni obou synt. Zdiiraznil za-
staralost tohoto produktu a srovnal ho s alternativou primého investovani do ote-
vienych podilovych fondt. Klient vysvétlil, Ze divodem zaloZeni obou spoieni byla
moznost poskytnuti ivéru. Dodal, Ze na zacatku byl u kazdé smlouvy proveden
pocatecni vklad pres 130 tis. K¢. Podotknul, Ze kviili konzervativni povaze zvolil
tento zplsob, protoZe u stavebniho sporeni ma jistotu garance urokové sazby
z vkladti, avéru a Cerpani statnich prispévki. U moznosti primého investovani do
podilovych fonda prece jen existuje urcité investi¢ni riziko a napft. v pripadé eko-
nomické krize by mohl o ¢ast uspor prijit. Poradce i nadale trval na nevyhodnosti
stavebniho sporeni. TéZ tvrdil, Ze kdyZ stavebni spofitelna zméni vysi urokové sa-
zby z vkladi, bude se tato zména tykat i jiz uzavienych smluv.

Poradce se jesté jednou vratil k otazce zajisténi rizik klienta. Zjistil celkové
mésicni naklady rodiny, a jak by vypadala situace, kdyby se klient ocitnul
v pracovni neschopnosti.

Klient poskytl finan¢nimu poradcovi A vSechny kopie smluv. Poradce konsta-
toval, Ze se na vSechny zdalezitosti podiv4, srovna a vybere nejlepsi alternativy, kte-

VIV

ré prinese na pristi schiizku v podobé konkrétnich navrha.

6.3.2 Druha schiizka s finan¢nim poradcem A

Druhé schiizka s finan¢énim poradcem A spocivala pirevazné v prezentaci jednotli-
vych navrhii a feseni potieb klientovy rodiny.

Hned na uvod poradce zminil pojisténi domacnosti. Omluvil se, Ze nema kon-
krétni navrh smlouvy, protoZe pri kalkulaci zjistil, Ze potfebuje znat skutecnou
vymeéru bytu a pribliZnou hodnotu doméacnosti. Dodal, Ze samoziejmé i tento navrh
smlouvy miZe dodat pozdéji.

Volné presel k prezentaci jednotlivych navrhii Zivotnich pojisténi pro klienta a
jeho syny. Poradce vysvétlil, Ze pro kazdého namodeloval dvé varianty smluv, kdy
jednu oznacil doslova za ,Uplné nejlepsi“ a druhou za ,cenové piijatelnéjsi“. Vsech-
ny navrhy Zivotnich pojistek byly pouze v ramci jedné konkrétni pojiStovny. Toto
poradce zdvodnil tim, Ze pravé s touto pojiStovnou ma velmi dobré zkuSenosti.
Pokud by se ndhodou néco stalo, tak pojistovna vzdy bez problému vyplaci pojist-
né plnéni. Poradce také vyzdvihl, Ze dana pojiStovna ma oproti svym konkurentiim
mnoho vyhod. Konkrétni v§ak Zadné neuvedl.

Poradce zacal podrobnéji prezentovat navrh smlouvy IZP pro syna ¢&. 1.
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Tab. 4

Navrh IZP pro syna ¢. 1 od poradce A

Sjednana pojisténi

Pojistna ¢astka v K¢

v _rw

Mésicni pojistné v K¢

Zakladni pojisténi 5000 + hodnota uctu 1
VS),lltelne po!lstenl pro 50 000 8
pripad smrti

Pripojisténi invalidity 300 000 79
Pr1p011stevnllzavaZHYCh 300000 118
onemocnéni

Trvalé nasledky urazu od 700 000 177

0,001 %

Denni odSkodné za dobu
lé¢eni drazu - plnéni od 400 239
10. dne zpétné

Denni odSkodné za pobyt
v nemochnici z ddvodu 400 31
urazu od 1. dne

Denni odSkodné za pobyt

v nemochici z divodu 300 22
nemoci od 1. dne
Celkové mésicni pojistné 675

Zdroj: Vlastni zpracovani dle navrhu pojistné smlouvy finan¢niho poradce A

Pojisténi pro pripad smrti nastavil pouze na c¢astku 50 000 K¢, aby to v pripadé
umrti pokrylo naklady na pohreb. Ukazal vypsané diagnozy v ramci zavaznych
onemocnéni. Klient se zeptal, proc jsou jednotliva pojiSténi rizik sjednana pravé na
34 let, tedy do véku 55 let syna €. 1. Poradce vysvétlil skutecnost, Ze pokud by byla
rizika pojisténa do vyssiho véku, jejich ¢astka by byla vyssi.

U pripojisténi trvalych nasledkl poradce vyzdvihl tzv. top progresi. Uvedl
konkrétni pripady a nasledné pojistné plnéni.

Poradce upozornil, Ze Zivotni pojisténi neni vydélecna véc, ale mélo by slouzit
pro kryti rizik. Posléze upiesnil, Ze dany produkt se sice jmenuje IZP, ale jedna se
predevsim o rizikovou pojistnou smlouvu. Ramcové zminil bonusy pro klienta za
bezeskodny priibéh a vérnostni bonus.

Nasledné poradce klientovi ukazal i levnéjSi variantu pojistné smlouvy pro
syna €. 1, ktera je uvedena v priloze A. Obdobné popsal sjednana pojisténi s nizSimi
pojistnymi ¢astkami. Klienta zajimalo, zdali je moZné v budoucnu ptipojisténi urci-
tych rizik a navySeni pojistnych ¢astek podle toho, jak se bude synovi ¢. 1 ménit
zZivotni situace. Poradce ho ubezpecil, Ze se jedna o flexibilni smlouvu, ktera se mu-
Ze postupem doby riizné upravovat. Klient poukazal na to, Ze syn ¢. 1 je vyZivované
pojisténi dennich odSkodnéni by zatim vynechal a syn €. 1 si je do smlouvy miiZe
pridat az podle toho, jak se mu bude ménit Zivotni situace.
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Nasledovaly navrhy IZP pro syna & 2, které byly totozné s navrhy pro syna
¢ 1.

Tab. 5 Navrh IZP pro syna ¢. 2 od poradce A

Sjednana pojisténi Pojistna ¢astka v K¢ Mésicni pojistné v K¢
Zakladni pojiSténi 5000 + hodnota uctu 1
V?,lltelne poylstenl pro 50 000 8
pripad smrti
Pripojisténi invalidity 300 000 85
Prlpoustevnllzavaznych 300 000 127
onemocnéni
Trvalé nasledky urazu od
0,001 % 700 000 177
Denni od$kodné za dobu
lé¢eni drazu - plnéni od 400 239

10. dne zpétné

Denni odSkodné za pobyt
v nemocnici z davodu 400 31
arazu od 1. dne

Denni odSkodné za pobyt

v nemocnici z divodu 400 31
nemoci od 1. dne
Celkové mésicni pojistné 699

Zdroj: Vlastni zpracovani dle navrhu pojistné smlouvy finanéniho poradce A

Navrh levnéjsi varianty IZP pro syna ¢. 2 je uveden v piiloze B. Klient byl udiven, Ze
poradce piipravil navrhy zcela nové pojistné smlouvy, i kdyz ho na prvni schiizce
zadal pouze o Upravu stavajici smlouvy Zivotniho pojisténi. Zeptal se, zdali je pred-
poklad, Ze se stavajici IZP syna ¢&. 2 zru$i. Poradce odpovédél, Ze ano. Klient oviem
zdlraznil, Ze aktualni smlouva trva zhruba tii a pil roku a velka ¢ast dosud zapla-
ceného pojistného pokryla jen vstupni naklady a poplatky. Poradce argumentoval
tim, Ze na stavajicim IZP stejné neni v tuto chvili naspofend téméi Zadna ¢astka
pravé kvili vysoké poplatkové strukture daného produktu. A dodal, Ze v ramci no-
vé pojistné smlouvy je poskytnuto lepSi a levnéjsi kryti rizik. Klient s timto na-
vrhem nesouhlasil a znovu poloZil otazku, jestli by neSly pouze upravit parametry
stavajictho IZP. Poradce odpovédél, Ze nevi, jaké vSechny moZnosti existuji a zdali
by to mohl zatidit pfimo on.

Poté poradce prezentoval dva navrhy IZP pro samotného klienta. Prvni vari-
anta byla drazsi z dtivodu pripojisténi vice rizik.
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Tab. 6 Navrh IZP pro klienta od poradce A

Sjednana pojisténi Pojistna ¢astka v K¢ Mésicni pojistné v K¢
Zakladni pojiSténi 5000 + hodnota uctu 1
Vi),lltelne po!lstenl pro 200 000 161
pripad smrti
Pripojisténi invalidity 200 000 133
Pr1p011stevm,zavaznych 200 000 350
onemocnéni
Smrt razem 200 000 19
Trvalé nasledky urazu od
0,001 % 400 000 69
Denni odSkodné za dobu
lé¢eni drazu - plnéni od 300 179
10. dne zpétné
Denni odSkodné za
pracovni neschopnost i
urazem - plnéni od 200 194
22.dne nezpétné
Denni odSkodné za pobyt
v nemocnici z divodu 200 48
nemoci od 1. dne
Celkové mésicni pojistné 1154

Zdroj: Vlastni zpracovani dle navrhu pojistné smlouvy finan¢nfho poradce A

Navrh levnéjsi varianty klientova IZP se nachazi v piiloze C. Klient se zeptal, jak by
se naloZilo s jeho sou¢asnym KZP. Poradce jako prvni uvedl moZnost, Ze by se tato
smlouva mohla zcela vypovédét a zaloZilo by se nové IZP, v ramci néhoZ by se nic
nesporilo a slouzilo by pouze ke kryti rizik. Nicméné upozornil na fakt, Ze v pripadé
pired¢asného ukonéeni KZP by klient nemél narok na plnou vysi sou¢asné kapitélo-
vé hodnoty, ale dostal by pouze tzv. odkupné. Tudiz zaleZi jen na klientovi, zdali
chce aktudlni smlouvu zrusit nebo ponechat. Dodal, Ze by bylo teoreticky moZné ze
stavajiciho KZP oddélat pripojisténi viech rizik a nechat pouze spofici slozku. Ale
Ze by musel jesté zjistit detailnéjsi podminky této varianty. Na dotaz klienta, zdali
by se v pripadé uskute¢néni zmén ve smlouvé napi. nezménila drokova sazba
z vkladi, jednoznacné odpovédét nedokazal.

Klient na zaveér schiizky podékoval finanénimu poradci za vypracované navrhy
smluv a dodal, Ze by si rad vSechny moznosti dikladné promyslel a porovnal i
s nabidkou od jiné spolecnosti. V pripadé zajmu o realizaci jednotlivych navrhi
pojistnych smluv se domluvi na dalsi schizce.
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6.3.3 Shrnuti

Nasleduje shrnuti obou schiizek s finan¢nim poradcem A ze spolec¢nosti X. Finan¢ni
poradce se na uvod schlizky nepredstavil, nefekl, jakou spole¢nost zastupuje a ani
nezminil, na jakém principu probiha jeho spoluprace s klientem.

V ramci prvni schiizky poradce zjistil klientovy potieby a prani. Celkové byla
tato schiizka pomérné chaoticka. Poradce si v pribéhu nedélal poznamKy, a proto
se k mnoha vécem opakované vracel. Pti revizi stavajicich produktd bylo na prvni
pohled ziejmé, Ze se poradce nemohl v nékterych smlouvach vyznat. Snazil se vsak
odpovédét na vSechny klientovy dotazy. Nékdy bylo jeho vysvétlovani sloZité, ne-
srozumitelné a klient se musel na dané véci zeptat nékolikrat. Stalo se, Ze klientovi
tvrdil fakta, ktera nebyla pravdiva. Jako priklad mohu uvést situaci, kdy poradce
klienta presvédcoval, Ze jakmile stavebni sporitelna sniZi drokovou sazbu z vkladi,
dotkne se tato zména i jiZ sjednanych smluv.

Na zakladé zjisténych informaci mél poradce na druhé schiizce predstavit jed-
notlivé moznosti feseni a konkrétni podoby navrhovanych zmén. Poradce si svoji
praci velmi usnadnil. Navrh pojiSténi domacnosti neposkytl, protoZe si od klienta
nezjistil nezbytné informace pro modelaci tohoto pojisténi. Na prvni schtizce klient
pozadoval, aby poradce pripravil ndvrh nového pojisténi jen pro syna €. 1. Pouze
tento bod poradce splnil. Navrh této pojistné smlouvy vSak nesplnoval klientovy
predstavy.

UZP syna ¢&. 2 chtél klient upravit tak, aby slouzilo primarné ke kryti rizik. U
svého KZP chtél zjistit moZnosti sjednani pripojisténi a celkové tpravy smlouvy.
Ani jeden z téchto pozadavkl poradce nesplnil. Navrh jeho reSeni byl zruSeni sta-
vajicich smluv a zaloZeni novych produktt, s ¢imz klient v zasadé nesouhlasil. Po-
radce ani nezjistil moznosti zmény aktualniho klientova KZP a ptipadné dopady
téchto zmén.

Zarazejici bylo, Ze poradce namodeloval navrhy pojisténi pro tti rozdilné oso-
by v ramci stejné pojistovny. Klient ocekaval, Ze si bude moci vybrat z rtiznych va-
riant od vice pojiStoven.

Poradce pti prezentaci navrhii neupozornil klienta na zadné dtlezité vyluky,
nezminil diilezitost karen¢ni doby napf. u pripojisténi vaznych onemocnéni. Chyb-
né tvrdil, Ze pripojisténi invalidity je pouze nemoci. Nebyl schopny odpovédét, na
radu otazek. Klienta napft. zajimalo, pokud by mél trvalé nasledky trazu a zaroven
byl uznan invalidnim, zdali by mél narok na pojistné plnéni z obou pripojiSténi.

Nutno podotknout, Ze finan¢ni poradce z velké casti viibec nesplnil zadani.
Celkovy dojem ze schiizek byl velmi rozpacity. Finan¢ni poradce casto ,skakal” od
jednoho tématu k druhému, jeho odpovédi byly netplné, nepresné nebo zmatené.
Finan¢nimu poradci nelze upfrit jeho snahu. Bylo vSak patrné, Ze si v hodné oblas-
tech nenf jisty. V mnoha pripadech radéji poskytl jakoukoliv odpovéd’, nez aby
pred klientem vypadal Spatné.
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6.4 SpolecCnostY

Finanéné poradenska spole¢nost Y piisobi v Ceské republice od roku 2007. M4 vice
nez 50 obchodnich partnerti a v ramci svého portfolia nabizi stovky produkti. Spo-
le¢nost Y poskytuje zejména financni poradenstvi. Zabyva se finan¢nimi zaleZzi-
tostmi a Zivotnimi situacemi svych klientd, se kterymi si buduje dlouhodoby vztah.
Ke kazdému z nich pristupuje individualné a snaZzi se najit reSeni rady problémi a
potieb.

Financ¢ni poradci spolecnosti Y disponuji vysokou odbornosti a praktickymi
zkuSenostmi, pricemz klientiim nabizeji nezavislé a objektivni poradenstvi. VSichni
poradci se zavazali dodrZovat interni eticky kodex. Spole¢nost Y si obecné zaklada
na etice, zodpovédnosti, dodrZovani dobrych mravi a zajmy svych klientt klade
vZdy na prvni misto.

6.4.1  Prvni schiizka s finan¢nim poradcem B

Prvni schiizka finan¢niho poradce B ze spolecnosti Y s klientem slouzila zejména
ke zjisténi jeho potieb, prani a aktualni situace.

Poradce hned na Uvod zminil, Ze ve spolecnosti maji nauceny urcity obchodni
model, ktery vSak konkrétné on ,nesndsi“. Neni prece Zadny stroj, a proto se chce
s klientem bavit lidsky, aby si co nejvice rozumeéli. Poradce jen v kratkosti klientovi
objasnil, jak vypada spoluprace s finan¢né poradenskou spolecnosti. Na zacatku
vyzdvihl, Ze spolecnosti Y dokaZze obsahnout vse, co je na finan¢nim trhu. Spolu-
pracuji s nejvétsimi spolecnostmi, které ptisobi na tuzemském trhu.

S klienty nespolupracuji ve stylu jednorazové akce. Peclivé se o né staraji, se
vS$im jim pomohou a poradi. Pokazdé se snazi doporucit to nejlepsi reSeni. Produk-
th, které nejriznéjsi financ¢ni instituce nabizeji, je opravdu mnoho a ¢lovék se v tom
sam je tézko vyzna. Ackoliv fada poradci miizZe tvrdit, Ze jim nabizeny produkt je
idedlni, tak to nemusi byt pravda. ProtoZe jak sdm poradce priznal, nic neni doko-
nalé. VSude klient plati a jde jen o to, jak vysoké jsou poplatky a naklady daného
produktu.

Spolecnost Y s klientem v zadsadé spolupracuje na bazi analyza, poradenstvi a
servis. Klienti na prvni schilizce nic nepodepisuji ani neuzaviraji zadné smlouvy.
Poradce si nejdrive vSe peclivé pripravi a aZ po té, klientovi prezentuje své navrhy,
kdy u jednotlivych produkti zminuje jak klady, tak zapory. Co se tyce servisu, tak
poradci se s klienty minimalné jednou ro¢né potkavaji.

Klient rekl, Ze primarné potiebuje pojisténi rizik pro syna ¢. 1. Poradce si po-
znamenal zdkladni ddaje o synovi. Klient podotkl, Ze by chtél pojisténi, které by
syna €. 1 krylo v ptipadé udalosti s dlouhodobym dopadem. Ptipojisténi typu denni
odSkodné apod. si syn miize do smlouvy v budoucnu pridat sdm podle toho, jak se
bude ménit jeho Zivotni situace.

Poradce vyjmenoval moZné typy pojisténi rizik. Popsal pripojisténi trvalych
nasledkd, jak spravné nastavit pojistnou c¢astku pro studenty a co je progresivni
plnéni. Zminil dileZitost pripojiSténi zavaznych onemocnéni a vyjmenoval nejcas-
téjsi diagnoézy. Navrhl pripojistit i invaliditu. Klient se zeptal, jestli se 1i$i pripojis-
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téni invalidity irazem a nemoci. Poradce vysvétlil, Ze 1ze sjednat invaliditu pouze
urazem a vychazi to vyrazné levnéji, ale on to svym Kklientim v zddném piipadé
nedoporucuje. Faktem totiz je, ze 97 % lidi je vinvalidnim diichodu v dasledku
nemoci.

Nasledovala revize stavajicich smluv klienta. Poradce uvedl, Ze u klientova
KZP jsou u jednotlivych ptipojisténi nastaveny nizké pojistné ¢astky. Rozebral jed-
notliva pojisténi rizik. Uvedl teoretické situace, které by mohly nastat a jakou Cast-
ku by klient dostal v rdmci pojistného plnéni. Poradce navrhl, Ze by Slo klientovo
KZP ,preklopit na lepsi produkt” v rdmci stejné pojistovny. Klienta viak upozornil,
Ze nema viibec pojisténé riziko velmi vaznych onemocnéni a invaliditu nemoci.

Klient se zeptal na technickou tirokovou miru (dale jen TUM) v jeho KZP. Po-
radce vysvétlil, ze TUM je dana CNB a v pripadé, Ze se tato sazba zméni, tak to ma
vliv i na stavajici pojistné smlouvy. Klient si myslel, Ze kdyZ mél v dobé zaloZeni
KZP garantovanou uréitou vys$i TUM, tak se po celou dobu trvani smlouvy tato saz-
ba nemiiZze zménit. Poradce tvrdil opak. Dodal, Ze se zménilo hodné véci. Jako pfri-
klad uved], Ze si klienti, ktefi maji pojiSténi s rezervotvornou slozkou, museji vy-
brat ze dvou alternativ. Bud' si ponechaji moZnost priibézného vybirani naspore-
nych prostredki, nebo datiovou uznatelnost jejich smluv.

Poradce upozornil, Ze pojisténi je od slova pojistit. TudizZ sporit v ramci pojist-
nych smluv je ¢asto nevyhodné. Zejména z toho divodu, Ze klient na zacatku pojis-
téni plati zhruba tii roky pouze poplatky. Vyjimkou je situace, kdy na rezervotvor-
né Zivotni pojisténi prispiva klientiim jejich zaméstnavatel.

Poradce zhlédl penzijni pripojisténi klienta a jeho manzelky. Vyzdvihl, Ze ,je to
nejlepsi, co miiZe byt“. Poznamenal, Ze je Skoda, Ze i synové nemaji sjednany tento
produkt jesté za starych podminek, protoZe je v ném zachovana garance nezapor-
ného vynosu.

Dale se Fesilo UZP syna ¢ 2. Klient poZadoval, aby tato smlouva slouZila pri-
marné k pojisténi rizik vaznéjsich tirazi a nemoci se zachovanim celkového mésic-
niho pojistného 400 K¢. Poradce souhlasil a podotkl, Ze se bude snazit, aby slo ma-
ximum penéz na kryti rizik a jen nutné minimum do fondu v ramci sporeni.

Klient si byl védom, Ze jeho smlouva o pojisténi domacnosti je stara, a proto
poprosil o jeji prekontrolovani. Poradce si zjistil dllezité informace o klientové
domacnosti a prislibil, Ze se na tento problém detailnéji podiva.

Na zavér se poradce dostal ke stavebnim sporenim synd. S témito produkty
nesouhlasil. Klient vysvétloval, Ze primarni Ucel neni spoteni, ale moZnost poskyt-
nuti uvéru v pripadé, kdy budou synové resit otdzku bydleni. Eventualné bude mo-
ci byt vyuZito stavebni sporeni jako akontace. Poradce argumentoval, Ze jit na avér
a meziuvér pres tento produkt ,je sebevrazda“. Vyzdvihl vyhodnost hypotéky a do-
dal, Ze na iivéru v ramci stavebniho spofeni klient vZdy prodéla.

Na konec se poradce s klientem domluvili na terminu dals{ schtizky.

6.4.2 Druha schiizka s finan¢nim poradcem B

V ramci druhé schlizky poradce klientovi predstavil jednotlivé modelace pojisténi.
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Poradce zacal s klientovym KZP. Uved], Ze je to smlouva na doziti a s timto
produktem se neda témér nic délat. Jedina alternativa je vyjmuti pojiSténi rizik a
ponechani pouze sporici slozky. Nevédél vsak, zdali by se touto zménou aktualni
smlouva néjakym zplisobem neptepocitala. Dodal, Ze do toho nevidi a nikdo mu to
nefekne. Pouze si mysli, Ze je KZP nastavené tim stylem, aby v piipadé potfeby
zmény parametrl byl klient donucen danou smlouvu zrusit.

Poradce navrhl, aby se staré KZP zcela nerusilo, ale vyjmulo se poji$téni jed-
notlivych rizik. A jako alternativa klientova pojisténi by mohla slouzit nasledujici
smlouva.

Tab. 7 Navrh rizikového zZivotniho pojisténi pro klienta od poradce B

. AT e s ows " lIkové mésicni

Sjednana pojisténi Pojistna castka v K¢ Ce ove rfleswvm
pojistné v K¢

Piipad smrti 100 000
Trvalé nasledky drazu 500 000

i i . . & 4
Invahd.llta, 3.a 4. stupné 500 000 95
s klesajici PC
Zavazna onemocnéni 100 000

Zdroj: Vlastni zpracovani dle navrhu pojistné smlouvy finan¢niho poradce B

Poradce vysvétlil, Ze klient nepotiebuje pripojisténi typu denni odSkodné za na-
sledky urazu nebo hospitalizace, protoZe jeho povolani mu umoziuje praci z domu.
Pojisténi je zaméreno na dlouhodobé zdravotni problémy, které by mohly nastat a
ohrozit jeho Zivotni situaci.

Nasledovala ukazka modelace zmény UZP syna ¢. 2. Poradce popsal zmény a
zdlvodnil nastaveni pojistnych ¢astek u jednotlivych druht pripojisténi.
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Tab. 8 Modelace zmény v pojistné smlouvé syna €. 2 od poradce B

Sjednana pojisténi Pojistna ¢astka v K¢ Mésicni pojistné v K¢
Zakladni pojisténi - smrt 60 000 4
Trvalé nasledky urazu od
0,1 % s progresivnim 500 000 90
plnénim (Sestinasobna
progrese)
Denni odSkodné za
nasledky trazu s karencni 100 65
dobou 7 dnii
VaZzna onemocnéni 200 000 22
Celkova castka za sjednana pojisténi 181
Celkové mésicni pojistné 420

Zdroj: Vlastni zpracovani dle navrhu pojistné smlouvy finan¢niho poradce B

Klient se zeptal, z jakého dlivodu bylo ve smlouvé ponechdno pojisténi denniho
odSkodného za nasledky urazu. Poradce argumentoval tim, Ze je lep$i mit ve
smlouvé jakékoliv pripojiSténi, neZ aby penize smérovaly do sporici slozky. Klient
souhlasil, ale pripomnél fakt, Ze na synovi ¢. 2 neni nikdo finan¢né zavisly. Tudiz
kdyz si napriklad zlomi ruku, tak to na rodinu nebude mit zadny vazny dopad. A i
proto, Ze je toto konkrétni pripojisténi vcelku drahé, mozna by bylo rozumné;jsi
navysit pojistnou ¢astku u pojisténi vaznéjsich druh rizik. Poradce souhlasil a pii-
pustil i tuto moznost. Klienta také zajimalo, pro¢ v ndvrhu zmén neni pojisténi pro
pripad invalidity. Poradce se obhajoval tim, Ze v ramci tohoto produktu neni moz-
né studentovi sjednat toto pripojiSténi.

Dale poradce prezentoval navrh pojistné smlouvy pro syna €. 1. Popsal a zd -
vodnil jednotliva pojisténi rizik a jejich pojistné c¢astky.
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Tab. 9 Navrh IZP pro syna ¢. 1 od poradce B

Sjednana pojisténi Pojistna ¢astka v K¢ Mésicni pojistné v K¢
Pojisténi pro pripad smrti
s konstantni PC 60000 >4
PripojiSténi invalidity
3. stupné s klesajici PC >00 000 73
Trvalé nasledky urazu od
0.5 % 500 000 68
Velmi vazna
onemocnéni - plny rozsah 280 000 202
(34 diagnoz)
Investicni pojistné s vérnostnim bonusem 3 K¢ 3
BéZné pojistné celkem 400

Zdroj: Vlastni zpracovani dle navrhu pojistné smlouvy finan¢niho poradce B

Poté poradce ukazal obdobnou modelaci Zivotniho pojisténi i pro syna €. 2 a zd-
vodnil, Ze v ramci této smlouvy by mohl mit pojiSténou i invaliditu. Tento navrh je
umistén v ptiloze D.

Klienta zajimal problém cekacich dob u jednotlivych druhii pripojiSténi napri-
klad u pojisténi velmi vaznych onemocnéni. Poradce poznamenal, Ze urcita ¢ekaci
doba je u vSech pripojisténi s vyjimkou rizika trazu. V ramci navrhi zivotnich po-
jistek pro syny uvedl, Ze konkrétné u pojisténi velmi vaznych onemocnéni je ¢ekaci
doba 3 mésice.

Jako posledni poradce predstavil navrh nového pojisténi domacnosti. Smlouva
je nastavena tak, jak by ,méla opravdu vypadat”. Poradce zde vyzdvihl bonus, kdy
klient dostane kazdy rok 5% slevu a pojistné se bude snizZovat aZ do uplatnéni cel-
kové slevy 20 %.
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Tab.10  Navrh pojisténi domacnosti od poradce B

Pojisténi domacnosti

Sjednana pojisténi Pojistna ¢astka v K¢ Roc¢ni pojistné v K¢
Zakladni pojisténi 500 000 1390
Odcizeni, vandalismus 100 000 95
Spolutcast 500 K¢ -
AkCni obchodni sleva vy vysi 45 % -668
Roc¢ni pojistné za pojisténi domdacnosti 817

Pojisténi odpovédnosti

Sjednana pojisténi Limity Po) 1stnveho Roc¢ni pojistné v K¢
plnéni v K¢

V béZném obcanském

Zivoté - Gjma pfti ublizeni 2000000

na zdravi a pri usmrceni 506
v bézném obcanskeém 1000 000

Zivoté - 4jma na majetku

Vlastnika nemovité véci -

Ujma pfi ubliZeni na 2000 000

zdravi a pri usmrceni 201
\,/.lastmka n(?mOVlte véci - 1000 000

Ujma na majetku

Sleva ve vysi 30 % -212
Rocni pojistné za pojisténi odpovédnosti 495
Ro¢ni pojistné celkem 1312
Sleva za propojisténost ve vySi 5 % -66
Celkové ro¢ni pojistné 1246

Zdroj: Vlastni zpracovani dle navrhu pojistné smlouvy finan¢niho poradce B

Poradce doporucil i pojisténi bytu. Poznamenal, Ze panelovy dim je také urcité
pojistény. ZaleZzi vsak, jak je nastavena pojistna c¢astka. Pokud ji vydélime poctem
bytd, vyjde nam suma, kterou od pojiStovny dostaneme v pripadé totalni Skody
bytu.

Klient na zavér schiizky podékoval finan¢nimu poradci za navrhy, informace a
rady. Podotknul, Ze by byl rad, kdyby si vSe mohl promyslet a v pripadé zajmu o
realizaci konkrétnich navrhi pojistnych smluv by se s poradcem telefonicky spojil.

6.4.3 Shrnuti

Nasleduje shrnuti schiizek klienta s finan¢nim poradcem B ze spolecnosti Y. Porad-
ce se na uvod predstavil, stru¢né popsal, jak funguje spoluprace jejich spole¢nosti
s klienty a vyzdvihl prednosti jejich sluZeb.

V ramci prvni schlizky poradce zjistil vSechna klientova prani a potieby. Po-
stupné si zapisoval nezbytné informace a ptal se klienta na podstatné véci. Revido-
val klientovy stavajici smlouvy. Ne vZdy byla poradcova tvrzeni spravna a presna.
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Napt. u klientova KZP poradce tvrdil, Ze se v aktualni smlouvé sazba TUM méni
podle natizeni CNB. U klientova KZP v$ak stale plati sazba TUM sjednana na zalat-
ku pojisténi. Poradce si obecné v oblasti TUM nebyl jisty, klienta presvédcoval, Ze
aktualni TUM je 1,8 % p. a. Stavajici sazba vydana CNB je 1,3 % p. a.

U revize smluv stavebniho spofeni poradce tento typ produktu zcela odsoudil,
aniZ by si nechal podrobnéji vysvétlit ucel sjednani danych sporeni. Z poradcova
vyjadrovani vyplynulo, Ze o stavebnim sporeni nema dostate¢né informace a nevi,
jak tento produkt funguje.

V ramci druhé schilizky finan¢ni poradce prezentoval jednotlivé navrhy pojist-
nych smluv a moZnosti eseni. U klientova KZP spravné uvedl fakt, Ze tento typ
produktu se neda nijak aktualizovat. Jedinou moZnosti by podle ného bylo vyjmuti
jednotlivych pripojisténi. Poradce vSak nikde nezjistil, jaky by mél tento krok na-
sledky. Slo vidét, Ze poradce si zde nebyl viibec jisty. Klientovi navrhl pripojisténi
rizik v ramci nového rizikového pojiSténi.

Na prvni schiizce klient poZzadoval, aby UZP syna ¢&. 2 slouzilo primarné k po-
jiSténi rizik vaznéjSich trazl a nemoci a sporici slozka byla co nejvice potlacena.
Tento poZadavek poradce nesplnil. Velkd cast celkového mési¢cniho pojistného
v modelaci zmény i nadale smérovala do sporici slozky. I pfes upozornéni klienta
nechal poradce v navrhu pojistné smlouvy denni odSkodné a viibec nesjednal pfi-
pojisténi invalidity. Jeho argument, Ze toto pripojisténi do dané smlouvy nelze pfri-
dat, nebyl pravdivy. Proto i u syna ¢ 2 poradce uvedl navrh nového IZP. Pro klienta
by to znamenalo sjednani témér stejného produktu a pro poradce vysokou provizi.
Klient s variantou zruseni stavajiciho IZP syna ¢. 2 nesouhlasil, protoZe po par le-
tech trvani smlouvy zaplatil pouze pocate¢ni naklady a poplatky.

Poradce splnil navrh nového pojiSténi pro syna €. 1. Klient o¢ekaval, Ze bude
mit na vybér z vice variant. KdyZ uz poradce pripravil pouze jednu modelaci, mohl
si dat tu praci a zjistit klientovi u daného produktu vyhody a dilezité vyluky.

Poradce pripravil i navrh nového pojisténi domacnosti, které se klientovi libi-
lo a splitovalo jeho pozadavky.

Celkové sluzby finan¢niho poradce B byly uspokojivé. Z vétsi casti splnil klien-
tovy poZadavky, i kdyZ ne vZdy podle jeho predstav a prani. Poradce se snazil zod-
povédét vSechny dotazy. Ne vZdy byly jeho informace piresné a spravné. I zde jsme
se setkali se situacemi, kdy poradce uvedl jakoukoliv odpovéd, i kdyz si nebyl
v dané oblasti jisty. Pro klienta by vSak bylo lepsi, kdyby poradce priznal, Ze danou
informaci presné nevi a radéji si ji overi.

6.5 SpolecnostZ

Spolecnost Z se zaméruje na finan¢ni a investi¢ni poradenstvi. Byla zaloZena v 90.
letech 20. stoleti. Plsobi jako pojistovaci agent, pojiStovaci maklér a investi¢ni
zprostiedkovatel. Nabizi svym klientim mnoho poradenskych sluzeb v podobé
financovani bydleni, zajiSténi stari, investi¢niho poradenstvi, Zivotniho a drazové-
ho pojisténi, spravy nemovitosti apod. Tato spolecnost je spoluzakladajicim clenem
profesni organizace USF.
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Pro poskytovani sluzeb klientim vyuzivaji produkty desitek partnert z raz-
nych oblasti finan¢niho trhu. Pti spolupraci s klienty si spolecnost zaklada na in-
formacni otevienosti. Poskytuje reSeni jednotlivych financ¢nich cilti a potteb. Klient
a dlouhodoba péce o néj je vidy na 1. misté v Zebricku hodnot spole¢nosti Z.

6.5.1 Prvni schiizka s finan¢nim poradcem C

Prvni schiizka klient s finan¢nim poradcem C ze spole¢nosti Z méla informativni
charakter. Financ¢ni poradce se na uvod setkani predstavil a objasnil na jakém
principu on, respektive spolecnost, pracuje.

Klient na zac¢atku nastinil vSe, co by rad vytesil a s ¢im by potfeboval poradit a
pomoc. Zejména se jednalo o sjednani rizikového pojisténi pro syna ¢. 1. Poradce
od klienta zjistil vSechny zakladni informace o synovi a na zakladé toho vysvétli],
jak by mélo pojisténi vypadat. Zminil fakt, Ze syn €. 1 je vyZivované dité proto ne-
potrebuje zajisténi pi{jmu. V jeho véku je dllezité pojistit se pro pripad urazu, kte-
ry by zpiisobil trvalé nasledky, a tim pAdem by se synovi sniZila cena na trhu prace.
Dale uved], Ze neni podstatné, jestli je syn pri léCeni Urazu doma, nebo v nemocnici.
Samozi'ejmé za predpokladu, Ze se o ného rodice postaraji. Proto by bylo nyni zby-
te¢né sjednat ve smlouvé pojisténi hospitalizace apod. Podstatné je, aby mél pojis-
téna zavazna rizika, ktera by mohla negativné a dlouhodobé ovlivnit jeho Zivot. To
znameng, aby ve smlouvé byla ptipojisténi typu trvalych nasledkd, invalidity a pri-
padné i vaznych onemocnéni. Rovnéz je zdsadni smysluplné nastaveni pojistnych
Castek, které budou odpovidat jeho véku a situaci. Poté poradce zminil vyznam
pojisténi invalidity. Vysvétlil, Ze vzhledem k nizkému véku nema syn nic odvedeno
do socialniho pojisténi. Proto by byl ,jeho invalidni diichod na zacdtku tristni“. Po-
kud by mél syn trvalé nasledky drazu s vétsSim procentem poskozeni téla, byl by
uznan i invalidnim a proto by mél narok na pojistné plnéni z obou pripojiSténi.

Klienta zajimalo, jak spravné nastavit pojiSténi invalidity, protoZe mnoho po-
jiStoven jiZ nenabizi pojisténi 1. stupné invalidity. Poradce feKl, Ze existuji produk-
ty, kde lze sjednat pripojisténi i pro 1. stupeni invalidity, ale on sam to klientim
Casto nedoporucuje. ProtoZe pfi prvnim stupni invalidity mtize Clovék relativné
normalné pracovat. Samoziejmé to zalezi na tom, zda doty¢ny pracuje manualné
nebo dusevné. JelikoZ syn €. 1 studuje na vysoké skole obor IT, piedpoklada se, Ze
bude v budoucnu pracovat dusevné. TudizZ by ho 1. stupeni invalidity v praci nijak
neomezil. Poradce spiSe poukazal na fakt, Ze nékteré pojistovny maji v rdmci po-
jistnych podminek daného produktu uvedenou vyluku, kdy maji narok pfezkoumat
rozhodnuti posudkového doktora. Disledkem miiZe byt situace, kdy ma clovék
priznan 2. stupen invalidity, ale po prezkoumani pojisStovnou je ohodnocen pouze
jako invalidni 1. stupné. Na zavér poradce uved], Ze je diilezité mit sjednané pojis-
ténf invalidity irazem i nemoci, protoZe zhruba od 40. roku Zivota je vice nez 90 %
invalidity nasledkem nemoci.

Nasledné poradce zminil problémy s pojisténim vaznych nemoci. PojiStovny
maji uvedeny v ramci tohoto pripojisténi desitky diagnéz, coZ je bezpochyby skvély
marketingovy tah. Malokdo vSak vi, Ze nékteré tyto nemoci postihuji napt. pouze
déti z asijskych zemi. Poradce se radil a konzultoval diagnoézy i s doktorem, ktery
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priznal, Ze u nékterych diagnéz se pacienti doziji maximalné tii meésicti zivota. Né-
které pojiStovny maji v pojistnych podminkach, Ze pouze u vybranych nemoci je
100% plnéni a u zbylych diagnoz je klientovi plnén pouze urcity pomér z pojistné
¢astky. Proto poradce zdiraznil, Ze at uz jde o jakékoliv pojisténi, vZdy je dobré si
diikladné precist pojistné podminky, aby ve finale nebyl klient nemile prekvapen.

V dalsi ¢asti schiizky poradce revidoval stavajici smlouvy. Prvni bylo klientovo
KZP. Klient si uvédomuje, Ze pojistné ¢astky u volitelnych pripojisténi jsou nizké a
nedostacujici. Poradce konstatoval, Ze obecné ,staré kapitdlovky nejsou tplné spat-
né*, protoze je u nich docela slusna TUM. Upozornil klienta i na fakt, Ze u této po-
jistné smlouvy uz ma ,projité karencni doby“. Obecné to funguje tak, Ze pokud se
zalozi nova smlouva a klientovi se néco stane, tak by to mohlo predstavovat pro-
blém. ProtoZe u kazdé nové pojistné smlouvy jsou urcité karencni doby, kdy neni
klient pojiStén. TudiZ pokud by se uvazZovalo o nové pojistné smlouvé, tak by bylo
rozumné ji sjednat v ramci stejné pojistovny. A pridat zvlastni ujedndani, Ze se pre-
vadi vSechny karencni doby z jednotlivych pripojisténi stavajici smlouvy. A v pri-
padé, kdyby se klientovi za tyden od sjednani nové pojistné smlouvy néco stalo, tak
by mél narok na pojistné plnéni z ptivodni smlouvy. Proto poradce zdliraznil, Ze
zrus$it pojistnou smlouvu a nahradit ji novou je velice jednoduché, ale ¢lovék musi
myslet na vSechny diisledky.

Posléze dodal, Ze u klientova KZP jsou sjednana trazova pripojisténi, tudiz by
to, co se tyCe karencnich dob, nepredstavovalo komplikace. Karenéni doby se tykaji
piredevsim pripojisténi vaznych onemocnéni apod. Poznamenal, Ze v dneSni dobé
by klientovi KZP neuzavfel, protoZe spofit v ramci pojisténi se nema. Ale vzhledem
k TUM, kterd je na aktualni smlouvé, se vyplati vie dobfe propoéitat, zjistit vnitini
vynosové procento a poté predlozit klientovi rtizné navrhy reSeni. Nevidi vsak du-
vod, proc¢ rusit stavajici smlouvu, kdyZ funguje a navic byla sjednana v dobé, kdy
byla relativné vysoka sazba TUM. V ptipadé potfeby se ur¢ita rizika mohou piipo-
jistit na nové smlouvé. Tudiz v situace, kdy by se klientovi stal napt. vaznéjsi uraz
s trvalymi nasledky, dostal by plnéni z obou pojistnych smluv. Poté jesté pozadal
klienta, aby poslal mail dané pojiStovné s dotazem na aktualni hodnotu odbytného.
Spole¢né vypocitali, Ze klient dosud uplatnil danové vyhody v celkové vysi
4 140 K¢. Poradce to uzaviel tim, Ze si musi nejdiive precist pojistné podminky a
vSe si propocitat.

Dale nasledovala kontrola UZP syna &. 2. Poradce podotknul, %e tento kon-
krétni produkt je vhodny pro sportovce. Proto, kdyZ syn €. 2 hraje zavodné fotbal,
je to pro ného jedna z idedlnich variant pojisténi. Vysvétlil, Ze pojistnd smlouva
trva pouze pdr let, tudiZ je zaplacena vétsSina pocatecnich nakladd. Proto by byla
,nejvetsi hloupost stdvajici smlouvu zrusit a uzavrit novou“. Dodal, Ze tato smlouva
by mohla v budoucnu slouzit jako pojisténi pro rodinu, protoZe je zde moZnost pri-
pojistit déti. Doporucil vSak vyuZit mésicni pojistné 400 K¢ primarné k pojisténi
rizik a sporici sloZku potlacit.

Potom poradce revidoval pojisténi domacnosti. Upozornil klienta, Ze pojistna
castka u pojisténi odpovédnosti je opravdu nizka. Dana pojistovna ma v soucasné
dobé nejnizsi limit 1 milion K¢. Pokud se vSak do staré smlouvy zasahne, uplné vse
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se prepocita. TudiZ bude moZna lepsi ponechat stavajici smlouvu, pokud klientovi
sta¢i pojistny limit na domacnost 300 000 K¢, a sjednat pojisténi odpovédnosti
zvlast. U aktudlni smlouvy mohou urcité riziko predstavovat velmi staré pojistné
podminky, které nereflektuji soucasny stav véci. Poradce prislibil, Ze si detailnéji
nastuduje pojistné podminky stavajici smlouvy a na dalsi schiizce navrhne moz-
nosti reseni.

Poslednim bodem reSeni byly smlouvy stavebniho sporeni. Poradce stru¢né
matematicky zhodnotil tento produkt. Klient ro¢né uspofi ¢astku 20 000 K¢ a ziska
tak maximalni statni podporu. Nejvyssi mozné zhodnoceni vkladl u konkrétni sta-
vebni sporitelny je v dneSni dobé 1,3 % p. a. To znamen3, Ze efektivni irokova mira
je v takovém pripadé kolem 3 %. To odpovida konzervativnimu produktu urcené-
mu na stiednédoby cil. Zejména pokud Kklient pocita v ramci stavebniho sporeni
s moznosti vyuziti uvéru, popripadé meziuvéru. Pri zminéné efektivni urokové mi-
fe dava tento produkt smysl za predpokladu, Ze klient zde nenecha prostredky
déle nez 6 let, protoze nékteré stavebni sporitelny po uplynuti vazaci doby , preu-
rocuji své sazby“. Poradce souhlasil, Ze stavebni sporenti je pro syny vhodné. Jak se
dozvédél od klienta, predpoklada se, Ze budou obé smlouvy vyuzity k poskytnuti
uvéru. Tim, Ze se na obé sporeni vloZzil vétSi pocatecni vklad, synové dosahnou
rychleji poZzadovaného hodnoticiho ¢isla. Proto si budou moci vzit driv Gveér s nizsi
urokovou sazbou. Za predpokladu, Ze synové vyuZiji hypoteni uvér, Ize jejich sta-
vebni spoieni s hypotékou zkombinovat a miiZe slouzit jako akontace.

Poradce se s klientem na zaveér schiizky domluvil, co vSe pro ného pripravi a
dohodli se na pristi schiizce.

6.5.2 Druha schiizka s finan¢nim poradcem C

Na druhé schiizce poradce klientovi prezentoval vytvorené navrhy a zjisténé in-
formace, formuloval doporuceni a nabizel riizné moznosti reSeni.

Zacal rozborem klientova KZP. Aktualni vyse odbytného je 56 125 K&. Klient
dosud uplatnil danové vyhody v celkové vysi 4 140 K¢. Mésicné plati 500 K¢ jako
hlavni pojistné pro pripad smrti nebo dozZiti s pojistnou castkou 114 000 K¢.
V rdmci drazového pripojisténi je mésicné hrazeno 130 K¢. V piipadé, Ze nebude
uzavi‘eno nové zivotni pojisténi, zru§eni KZP bude znamenat dodanéni priznané
dafiové tlevy. Naopak v ptipadé pokud bude KZP ponechano, klient si do roku
2024 odepise dalSich 6 000 K¢ na danovych dlevach. Poradce zminil tfi moZné si-
tuace.

Prvni moZnosti je, Ze klient zru$i KZP, ale bude poZadovat pojisténi pro ptipad
smrti. Prostfedky investované do sporici ¢asti v rdmci pojiSténi bude investovat
piimo do podilovych fondi. Pokud by si chtél klient zachovat pojisténi pro pripad
smrti z jakychkoliv pricin s pojistnou ¢astkou 114 000 K¢, musel by v rdmci nového
rizikového pojisténi platit 99 K¢ mésicné. Zbytek hlavniho pojistného, tj. 400 K¢, by
mohl mési¢né investovat do jiného produktu. Aby vSak klient dosahl stejného vy-
sledku jako v piipadé stavajiciho KZP, musel by pouZit produkt, kde by za stejnou
dobu nasporil ¢astku alespont 120 000 K¢. Predpoklad je, Ze by klient investoval
jednorazovou castku 51 985 K¢ (56 125 K¢ - 4 140 K¢) a nasledné sporil 400 K¢
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mési¢né do doby 1. 4. 2024. Aby dosahl stejného vysledku jako u KZP, musel by
pouzit produkt, ktery by dosahl ¢istého vynosu 4,2 % p. a. Poradce tekl, Ze produkt
s garantovanou vys$i zminéné drokové sazby nelze nalézt. Doporucil KZP ponechat
a pojisténi pro pripad smrti sjednat v ramci nového rizikového pojiSténi.

Druhou moznosti je zru$eni KZP, kdy klient nechce mit pojisténi na smrt nebo
doZiti a prostfedky z hlavniho pojisténi KZP, tj. 500 K¢ mési¢né, bude investovat
piimo do podilovych fondt. V tomto pripadé stac¢i dosahnout Cistého vynosu 2,7 %
p. a.,, aby klient dosahl stejné ¢astky jako u KZP. Toto zhodnoceni nelze garantovat,
ale v horizontu deviti let je realné. Pro tuto Zivotni situaci by poradce doporucil
KZP zrusit, zaloZit pravidelnou investici do podilového fondu a jednorazové vlozit
ziskané odbytné.

Tteti variantou je, Ze klient zru$i KZP, ale bude poZadovat sjednani poji$téni
smrti. To bude stat, stejné jako v prvnim pripadé, 99 K¢ mésicné. Prostredky inves-
tované do sporici slozZky hlavniho pojisténi, tj. 400 K¢ mési¢né, bude klient inves-
tovat do penzijniho pripojisténi. Castku odbytného (51 985 K¢) ulozi do podilové-
ho fondu. Aby Kklient dosahl stejného vysledku jako u KZP, musel by najit produkt,
ktery by zhodnotil jednorazovy vklad s ¢istym vynosem 4 % p. a. U penzijniho pfi-
pojisténi lze pocitat s vynosem cca 5 % p. a., protoZe jen diky statni podpore klient
dosahne 4,5 % p. a. Cisty vynos 4 % p. a. neni garantovany a podle poradce neni ani
realny. Proto v tomto p¥ipadé doporucuje KZP ponechat.

Klient poznamenal, Ze chce mit sjednané rizikové pojiSténi smrti i dalsi pripo-
jisténi. Proto poradce zdtraznil, Ze se klientovi vyplati ponechat si jeho stavajici
KZP, protoZe jisté ztraty z pred¢asného ukonéeni daného produktu by byly vy$si
nez potencialni vynosy zjinych produktii. Poradce proto na zavér doporucil
v rdmci stavajictho KZP ponechat pouze hlavni pojistné, zrusit Girazova p¥ipojisténi
a zaloZit samostatné rizikové pojisténi. Sjednana Urazova pojisténi u aktualniho
KZP lze totiZ v dnes$ni dobé realizovat levnéji a kvalitngji.

Nasledné poradce okomentoval stavajici pojiSténi domacnosti. Upozornil na
nizké limity plnéni a vyjmenoval konkrétni priklady z pojistnych podminek. Pro
klienta pripravil dva navrhy pojisténi, pricemz doporucil nasledujici variantu.
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Tab. 11

Navrh pojisténi domacnosti od poradce C

Zakladni pojisténi - pojiSténi domacnosti

Sjednana pojisténi Pojistna ¢astka v K¢ Roc¢ni pojistné v K¢

Pojisténi domacnosti 480 000
Vybrané skupiny véci Limit poj 13t112c(3ho plnéni
Elektronické a optické
pristroje 144000 2064
Cennosti 96 000
Véci zvlastni hodnoty 96 000
Stavebni soucasti 96 000
Spoluticast 1 000 K¢
Pripojisténi

Sjednana pojisténi Limit poll:sltlr(lgho plnéni Rocni pojistné v K¢
Pojisténi odpovédnosti
v béZném obCanském 1000000 340
Zivoté
Roc¢ni pojistné celkem 2 404
Obchodni sleva ve vysi 35 % -842
Celkové ro¢ni pojistné 1562

Zdroj: Vlastni zpracovani dle navrhu pojistné smlouvy finan¢niho poradce C

Druha varianta pojiSténi domacnosti je uvedena v priloze E. Oproti prvnimu navr-

ného plnéni.

vV

V dal$i ¢asti schiizky se fesilo UZP syna ¢&. 2. Poradce namodeloval zmény tak,
aby celkové mésicni pojistné ziistalo 400 K¢ a byla maximalné vyuZzita rizikova

slozka.
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Tab.12  Modelace zmény v pojistné smlouveé syna €. 2 od poradce C

Sjednana pojisténi Pojistna ¢astka v K¢ Mésicni pojistné v K¢
Zakladni pojiSténi - smrt 10 000 3
Trvalé nasledky urazu od

0 .

0,1 % s progresivnim 1000 000 180
plnénim (Sestinasobna

progrese)

VaZna onemocnéni

s klesajici PC >00000 10
Invalidita 2. nebo 3.

stupné s klesajici PC 700000 133
Celkova castka za sjednana pojisténi 326
Celkové mésicni pojistné 400

Zdroj: Vlastni zpracovani dle navrhu pojistné smlouvy finan¢niho poradce C

Na zavér schiizky poradce predstavil ¢tyti navrhy Zivotniho pojiSténi pro syna ¢. 1
- dva produkty typu rizikového Zivotniho pojiSténi a dva produkty typu investi¢ni-
ho Zivotniho poji$téni bez spotici slozky. IZP namodeloval z diivodu moZnosti p¥i-
padnych budoucich prispévkii zaméstnavatele. Na vSechny navrhované smlouvy
jdou pridavat déti a druhy dospély pojistény, proto 1ze produkty v budoucnu pou-
zit jako zaklad pro pojisténi celé rodiny. U vSech navrha poradce vyjmenoval kon-
krétni vyhody, nevyhody a také moZné nastrahy v podobé vyluk. Klientovi se nejvi-
ce libily dva navrhy, pti¢emZ jeden byl rizikové Zivotni poji$téni a druhy IZP.

Tab.13  Navrh rizikového Zivotniho pojisténi pro syna ¢. 1 od poradce C

Sjednana pojisténi Pojistna ¢astka v K¢ Mésicni pojistné v K¢
sz\}dadm p01_1sten1 pro 5 000 35
piipad smrti
PripojiSténi invalidity
3. stupné s klesajici PC 600000 63
Pripojisténi invalidity
2. stupné s klesajici PC 600000 32
Pr1§1v)evlek na pofizeni 100 000 3
zvlastni pomicky
Trvalé nasledky urazu od
0,001 % 750 000 158
Zavazna onemocnén; a 500 000 86
poranéni s klesajici PC
Zohlednéni celkovych slev -44
BéZné pojistné celkem 333

Zdroj: Vlastni zpracovani dle navrhu pojistné smlouvy finan¢niho poradce C

Poradce u vySe zminéného produktu uvedl nasledujici vyhody:
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e Zcela novy produkt, ktery miiZe spole¢nost Z uzavirat teprve tyden.

e Vérnostni a bezeSkodné bonusy skutec¢né vyplacené na béZny ucet pojistnika,
nikoli pouze ,imagindrni benefit ukazovany v modelaci kalkulace pojistovny”.
KaZdoroc¢ni vérnostni bonus 180 K¢, jednou za Sest let bezeSkodni bonus
1 080 K¢.

e U vaZnych onemocnéni moznost segmentace. To znamena, Ze pfi pojistné uda-
losti dané pripojisténi nezanika, ale pouze se vySkrtne skupina nemoci souvi-
sejici s pojistnou udalosti.

e MozZnost Cerpat 10 % z ceny kazdé pomiicky pri invalidité, a to do celkového
limitu 100 000 K¢, pricemz 90 % hradi stat.

.....

Tab.14  Navrh IZP pro syna & 1 od poradce C

Sjednana pojisténi Pojistna c¢astka v K¢ Mésicni pojistné v K¢
Pojisténi pro pripad smrti
s konstantni PC 30000 5
Ptipojisténi invalidity
3. stupné s klesajici PC 600000 43
Ptipojisténi invalidity
2. stupné s klesajici PC 600000 18
Trvalé nasledky urazu od
0.5 % 750 000 102
P,lorm koncetiny - nemoc, 500 000 111
uraz
Velmi vaZna onemocnéni
s ro¢né klesajici PC - plny 500 000 103
rozsah (34 diagno6z)
BézZné pojistné celkem 422

Zdroj: Vlastni zpracovani dle navrhu pojistné smlouvy finanéniho poradce C

U tohoto produktu poradce vyjmenoval tyto vyhody:

vvvvv

e Exkluzivni pripojisténi trvalych nasledkl drazu hornich koncetin.

6.5.3 Shrnuti

V této Casti shrnu priibéh obou schiizek klienta s finan¢nim poradcem C ze spolec-
nosti Z. Vivodu prvni schlizky se poradce predstavil a priblizil, jakym zplsobem
probiha jeho spolupréace s klienty. Zdliraznil, Ze spole¢nost Z ,neni Zddny ndborovy
kombajn typu MLM"“. Své spolupracovniky si do firmy peclivé vybiraji. Snazi se svou
praci délat opravdu poctivé a kvalitné, aby byli jejich klienti vZdy spokojeni.
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Klient v ramci prvni schlizky poradci sdélil vSechny své potireby a pozadavky.
Poradce detailné analyzoval soucasnou Zivotni situaci celé klientovy rodiny. Ptal se
na dtilezité informace a vSe si zaznamenaval. Podrobné uvadél, jak by méla jednot-
liva pojisténi ¢lenli domacnosti v jejich aktualni Zivotni situaci vypadat. Srozumi-
telné a vystizné klientovi vysvétloval diilezita pripojisténi invalidity a trvalych na-
sledkd. Upozoriioval klienta na obecné dilezité vyluky a pravdivé popsal problém
pripojiSténi zavaznych onemocnéni. Pfipomnél vaznost karencnich dob a popsal,
jak obecné postupovat v situaci, kdy se stavajici pojisténi nahrazuje novym.

Poradce zrevidoval viechny klientovy smlouvy. BliZe rozebral klientovo KZP a
uvedl vyhody a nevyhody. Slibil, Ze si zjisti vSechny dtlezité informace a na piisti
schiizce klientovi uvede jednotlivé moznosti. Nelze totiZ jednoznacné prohlasit, ze
KZP je zastaraly produkt, a proto je lep$i ho zrusit. Vzdy se musi spo¢itat, jak fi-
nancné vychazeji jednotlivé alternativy a na zakladé toho se rozhodnout, ktera
moZnost je pro klienta nejvyhodnéjsi.

Vramci druhé schizky poradce detailné predstavil jednotlivé moZnosti, jak
miiZe klient naloZit s jeho KZP. VSechny své navrhy podloZil informacemi a &isly.
Na zavér doporucil variantu, kterd by byla pro klienta nejlepsi. S navrzenou alter-
nativou klient souhlasil.

Poradce upravil stavajici UZP syna ¢ 2 presné podle klientovych predstav.
Smlouva nyni kryje zavazna rizika a sporici slozka je potlacena. Pro syna ¢. 1 po-
radce pripravil ¢tyfri navrhy Zivotniho pojisténi v ramci raznych pojistoven. U kaz-
dé modelace klientovi podrobné popsal jednotlivé vyhody a moZné nastrahy v po-
dobé vyluk.

Po nastudovani pojistnych podminek aktualni smlouvy pojiSténi domacnosti
poradce uvedl mozné problémy a navrhl klientovi dvé varianty nového pojisténi.

Vysledny dojem z obou schiizek byl z pohledu klienta vyborny. Poradce pies-
né splnil vSechna klientova prani a pozadavky. Bylo patrné, Ze védomosti poradce
jsou na velmi vysoké tirovni a oblasti pojistovnictvi dobfe rozumi. Diky dlouhodo-
bé praxi ma celkovy prehled, fadu zkusenosti a cenné rady. Jeho doporuceni davala
smysl. Kdyz si nebyl konkrétni informaci jisty, nechtél klientovi podavat nepravdi-
va tvrzeni a radéji slibil, Ze si vSe ovéri. Celkovy pristup poradce ke klientovi byl
profesionalni a na odpovidajici drovni.

6.6 Vyhodnoceni vysledkii

Klient na zac¢atku kontaktoval tfi financ¢ni poradce na zakladé urcitych potreb rodi-
ny. Realizované schlizky probéhly s finanénim poradcem A ze spolecnosti X, fi-
nan¢nim poradcem B ze spolecnosti Y a finan¢nim poradcem C ze spole¢nosti Z.

Na zakladé analyzy celkovych sluzeb jednotlivych financnich poradct jsem
doSel k nasledujicimu zavéru. Klient byl nejméné spokojeny se sluzbami finan¢niho
poradce A. Nenaplnil klientovy predstavy a potreby. Celkové piisobil nejisté a ne-
zkuSené. Jeho znalosti byly ¢asto nedostacujici. Klient si jeho praci nebyl jisty, a
proto nedoslo k realizaci Zddného navrhu.



Prakticka ¢ast 57

Na pomyslném druhém misté skoncil finan¢ni poradce B. Z vétsi casti splnil
klientovy pozadavky a oCekavani. I kdyZ ne vZdy byly jeho informace spravné, pii-
sobil na klienta seri6zné a diivéryhodné. Klientovi se v jeho podani libil zejména
navrh nového pojisténi domacnosti. Proto poradce zpétné kontaktoval a doslo
k realizaci ndvrhu tohoto pojisténi.

Nejlepsi dojem na klienta udélal finan¢ni poradce C. Jeho celkové poskytnuté
sluzby byly profesionalni a na velmi vysoké arovni. Pfesné splnil klientovy poza-
davky. Vzdy vypracoval nékolik variant, u kterych uvedl klady a zapory a klient si
mohl nasledné vybrat z vice alternativ. Formuloval rozumna a logicka doporuceni.
Klient byl se spolupraci s finan¢nim poradcem C velmi spokojen. Konkrétné doslo
k realizaci rizikového Zivotniho poji$téni pro syna ¢ 1 a tpravé parametrii UZP
syna C. 2.
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7 Diskuze

Finanéni poradenstvi je v CR velmi diskutovanym tématem. Nazory na tento obor
jsou casto velmi rozdilné. Nékteri lidé finan¢ni poradce predem odsuzuji, jini jejich
sluzby naopak vyhledavaiji.

Financ¢ni poradci jsou Klienty Casto kontaktovani na zakladé pojisténi Zivot-
nich rizik. Sidlo (2010) zd@raziiuje, Ze se na trhu nevyskytuje zadné idealni pojis-
téni, které by bylo vhodné pro vSechny klienty. Kazdy z nich ma jinou Zivotnf situa-
ci a upfednostiiuje jiné potieby a prani. Aby vsak Zivotni pojisténi mélo pro klienta
smysl, musi mu poskytovat skutec¢ny uZzitek.

Pokud finan¢ni poradce klientovi sjednava Zivotni pojisténi, mél by mit o tom-
to produktu dostatecné znalosti. Zde vidim urcity problém. Kvili vysokym provi-
zim jsou casto tyto produkty klientim sjednavany pouze za ticelem znacného vy-
délku poradce. Zivotni pojisténi v téchto ptipadech nereflektuje aktualni Zivotni
potieby klienta a sjednané pojistné ¢astky neposkytuji dostatecny rozsah pojistné
ochrany.

DalSim uskalim finan¢niho poradenstvi je fakt, Ze u velkych MLM spolefnosti
je nékdy kvantita uptrednostiiovana pred kvalitou. Jednotlivi financni poradci se
snazi budovat velké obchodni tymy. Aby se ve struktuie posunuli nahoru a zajistili
si tak prijem v podobé meziprovizi, snazi se piijmout co nejvice spolupracovnikd.
Proto se do financné poradenskych spole¢nosti dostavaji lidé bez naleZitého vzdé-
lani a zkuSenosti. Na tuto skute¢nost doplaceji pouze Klienti, ktefi se kviili Spatnym
raddm mohou dostat do problémi. Finan¢ni poradce A pochazel z velké MLM spo-
le¢nosti. Jeho nevzdélanost a nezkuSenost byla na prvni pohled patrna. U klienta
vzbudil nedlivéru pravé kvili nedostatecnym znalostem. Nutno podotknout, Ze
kvalita finan¢niho poradenstvi nezavisi na tom, se kterou spolecnosti klient jedn3,
ale na samotnych jednotlivcich. Proto jsem presvédcen, Ze v dané spolecnosti pt-
sobi Fada profesiondldi, ktef'i svou profesi vykonavaji dostatecné kvalitné. Presnym
opakem byl finan¢ni poradce C, ktery mél védomosti na velmi vysoké trovni. Bylo
ziejmé, Ze se v oblasti pojistovnictvi opravdu vyzna.

Proto voblasti financniho poradenstvi povazuji za nejvétsi problém nizkeé
vstupni pozadavky do daného oboru. Praxe je takova, Ze ve vétsSiné pripadu se fi-
nancnim poradcem miuZe stat kazdy, kdo ma stredoskolské vzdélani s maturitou.
Z této skuteCnosti prameni diisledky v podobé nizké vzdélanosti nékterych financ-
nich poradct, ktefi poté svym klientiim nejsou schopni spravné poradit a pomoc.
Proto bych navrhoval zavedeni prisnych kritérii, které by musel jedinec splnit, aby
mohl plisobit jako financni poradce.

Urditou potiZ piredstavuje i obecné nizka finanéni gramotnost obyvatel CR.
Proto povazuji za vhodné zminit fakt, Ze vina neni vzZdy pouze na strané poradce.
Ten pouze predloZi svoje navrhy a sdéli doporuceni. Kone¢né rozhodnuti vsak za-
lezi pouze na klientovi, ktery by mél byt alespon ramcové schopen posoudit, co je
mu habizeno.

Co se tyce nekalych praktik, nejvétsi problém vidim v tzv. prepojistovani. Toto
neetické jednani vyplynulo i z navrhi finan¢niho poradce A, ktery klientovi navr-
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hoval ukoncenti jeho stavajicich Zivotnich pojisténi a sjednani novych smluv. Piepo-
jiStovani predstavuje potiZ zejména u rezervotvorného pojisténi, které ma velkou
poplatkovou strukturu. Uvedena praktika je velmi ¢asto vyhodna pouze pro porad-
ce. Klient na tom ve finale trati, protoZe je mu sjednan obdobny produkt, u kterého
musi platit znovu pocatecni naklady.

Urcitou prekazku nachazim i v nastaveni odmény ve formé provizi za sjednani
danych finan¢nich produkti. Nékteré produkty jsou provizné zastropovany. Nej-
sou dostatec¢né financné ohodnoceny, a proto je nékteii poradci nabizeji pouze
zfidka. Naopak u rezervotvorného pojisténi jsou provize velmi vysoké, proto je
napt. IZP jeden z nejvice nabizenych produktd. Tuto skute¢nost hodnotim zaporné,
protoZe danou provizi zaplati klient v podobé pocatec¢nich nakladi.

Myslim si, Zze celkova podoba finan¢niho poradenstvi se v posledni dobé vy-
razné zlepSila a zaznamenala urcity pokrok. Finan¢ni poradci jiz nedoporucuji
svym klientiim kombinovat pojiSténi rizik a sporeni prostredkt v ramci jednoho
produktu. Tento fakt mohu podloZit i diky analyze schiizek s jednotlivymi financ-
nimi poradci. Poradci A, B i C klientovi potvrdili, Ze spofit v ramci pojiSténi je ne-
vyhodné. Urcitou vyjimku vidim v pripadé, kdy klientovi na jeho Zivotni pojisténi
prispiva zaméstnavatel. Obecné vSak tvrdim, Ze Zivotni pojisténi je dlouhodoby
produkt, a proto by méla byt Zivotnost smlouvy delsi, nez je jeji dneSni primérna
doba trvani Sest let.

Vyuzivani finan¢né poradenskych sluzeb povazuji za smysluplné. Klient mtize
oslovit vice finan¢nich poradcli a jednotlivé navrhy teSeni jeho stavajici Zivotni
situace si diikladné porovnat. Pokud clovék najde finan¢niho poradce, ktery ma
dostatecné znalosti a zkuSenosti, mtliZe si byt témér jist, Ze mu poradce poradi, po-
miiZe a poskytne celkové kvalitni sluzby. Diky tomu klient mtiZe usSetrit cas, penize
a eliminovat riziko neprijemnych Zivotnich situaci. Zaifnym prikladem byl finan¢ni
poradce C, ktery klientovi maximalné pomohl a poradil.
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8 Zaver

V obsahu bakalarské prace je vénovana pozornost problematice soucasné podoby
finan¢niho poradenstvi v CR.

Financ¢ni poradenstvi je komplexni téma a je potieba na ného nahliZet z riz-
nych uhld pohledu. Pro klienta mliZze znamenat nastrahu v podobé nekalych prak-
tik poradcti, ale i dllezité poskytnuti sluzby, diky které eliminuje svoje Zivotni rizi-
ka. V dnesni dobé se na finan¢nim trhu vyskytuji desitky produktl a pro klienta je
tézké se vtomto nepreberném mnozstvi vyznat. Vtom mu miZe pomoci pravé
kvalifikovany finan¢ni poradce. Proto je zasadné diilezité odpovidajici finan¢ni
vzdélani poradct, které je v nékterych piipadech nedostacujici.

Pro celkové zkvalitnéni oboru finan¢niho poradenstvi bych na zakladé analyzy
sluzeb jednotlivych finan¢nich poradcii zavedl prisnd kritéria, kterd by musel
uchazec o praci voboru splnit. Navrhoval bych zastropovani provizi u pojisténi
s rezervotvornou slozkou, prodlouZeni storno lhiity a pravidelné kontroly posky-
tovani sluZeb ze strany CNB. V3echny tyto skute¢nosti by mohly sniZit vyskyt neka-
lych praktik a celkové pozvednout uroven finan¢niho poradenstvi.

Je logické, Ze ne kazdy miize byt finan¢nim expertem, ale z mého pohledu je
dlezité i celkové zvyseni finan¢ni gramotnosti obyvatel CR.

V diisledku provedeni experimentu zvaného mystery shopping a vyhodnoceni
jednotlivych vysledki jsem dosel k zavéru, Ze klient se mliZe setkat s rtiznou kvali-
tou sluzeb financ¢nich poradci. Proto neni mozné obor finan¢niho poradenstvi pie-
dem zatracovat. Je patrné, Ze klient miZe narazit na finan¢niho poradce, ktery bu-
de myslet pouze na svou provizi, a zajmy klienta pro ného budou druhoradé. Stejné
tak existuji finan¢ni poradci, ktefi jsou ve svém oboru opravdovymi profesionaly.
Svym Kklientiim skute¢né poradi, pomohou a ¢lovék se na né mize kdykoliv bez
obav obriatit.

Na zavér chci zdaraznit tvrzeni, Ze finan¢ni poradenstvi, stejné jako kazdé jiné
odvétvi, je predevsim o lidech.
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A Modelace IZP pro syna ¢. 1 od poradce A

Tab. 15

Navrh levnéjsi varianty IZP pro syna ¢. 1 od poradce A

Sjednana pojisténi

Pojistna c¢astka v K¢

MésicCni pojistné v K¢

Zakladni pojiSténi 5000 + hodnota ucétu 1
VE),htelne poylstenl pro 50 000 3
pripad smrti

Pripojisténi invalidity 200000 53
Pr1p011stevr11,zavaznych 200 000 79
onemocnéni

Trvalé nasledky urazu od

0,001 % 500 000 103
Denni odSkodné za dobu

lé¢eni drazu - plnéni od 300 179
10. dne zpétné

Denni odSkodné za pobyt

v nemocnici z divodu 300 23
urazu od 1. dne

Denni odSkodné za pobyt

v nemocnici z divodu 300 22
nemoci od 1. dne

Celkové mésicni pojistné 468

Zdroj: Vlastni zpracovani dle navrhu pojistné smlouvy finan¢niho poradce A
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Modelace IZP pro syna & 2 od poradce A

B Modelace IZP pro syna ¢. 2 od poradce A

Tab. 16

Navrh levnéjsi varianty IZP pro syna ¢. 2 od poradce A

Sjednana pojisténi

Pojistna castka v K¢

Mésicni pojistné v K¢

Zakladni pojisténi 5000 + hodnota uctu 1
Vf)}ltelne poylstem pro 50 000 8
pripad smrti

Pripojisténi invalidity 200 000 57
Pr1p011stevnl,zavaznych 200 000 85
onemocnéni

Trvalé nasledky urazu od

0,001 % 500 000 103
Denni odSkodné za dobu

lé¢eni drazu - plnéni od 300 179
10. dne zpétné

Denni odSkodné za pobyt

v nemocnici z davodu 300 23
urazu od 1. dne

Denni odSkodné za pobyt

v nemocnici z divodu 300 23
nemoci od 1. dne

Celkové mésicni pojistné 479

Zdroj: Vlastni zpracovani dle navrhu pojistné smlouvy finan¢niho poradce A
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C Modelace IZP pro klienta od poradce A

Tab. 17

Navrh levnéji varianty IZP pro klienta od poradce A

Sjednana pojisténi

Pojistna c¢astka v K¢

MésicCni pojistné v K¢

Zakladni pojiSténi 5000 + hodnota ucétu 32
VE),htelne poylstenl pro 200 000 161
pripad smrti

Smrt razem 200 000 19
Trvalé nasledky trazu od

0,001 % 300 000 51
Denni od$kodné za dobu

léceni irazu - plnéni od 300 179
10. dne zpétné

Denni odSkodné za

pracovni nesczh(fpnostl 200 194
urazem - plnéni od

22.dne nezpétné

Denni odSkodné za pobyt

v nemocnici z divodu 200 48
nemoci od 1. dne

Celkové mésicni pojistné 684

Zdroj: Vlastni zpracovani dle navrhu pojistné smlouvy finan¢niho poradce A
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Modelace IZP pro syna & 2 od poradce B

D Modelace IZP pro syna ¢. 2 od poradce B

Tab.18  Navrh IZP pro syna ¢. 2 od poradce B

Sjednana pojisténi

Pojistna castka v K¢

Mésicni pojistné v K¢

Pojisténi pro pripad smrti

s konstantn{ PC 60000 >6
Pripojisténi invalidity

3. stupné s klesajici PC 500000 82
Trvalé nasledky urazu od

0.5 % 500 000 68
Velmi vazna

onemocnéni - plny rozsah 200000 159
(34 diagnoéz)

Denni odSkodné -

karence 9 dni 100 42
BéZné pojistné celkem 407

Zdroj: Vlastni zpracovani dle navrhu pojistné smlouvy finan¢niho poradce B
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E Navrh pojisténi domacnosti od poradce C

Tab. 19

Navrh pojisténi domacnosti od poradce C

Zakladni pojisténi - pojisténi domacnosti

Sjednana pojisténi

Pojistna c¢astka v K¢

Roc¢ni pojistné v K¢

Pojisténi domacnosti 480 000
Vybrané skupiny véci Limit poj 13t1122ho pnéni
Elektronické a optické
pristroje 72000 1296
Cennosti 48 000
Véci zvlastni hodnoty 48 000
Stavebni soucasti 48 000
Spolutcast 1 000 K¢
PripojiSténi
. L eivex o o Limit pojistného plnéni VTS
Sjednana pojisténi v K& Ro¢ni pojistné v K¢
Pojisténi odpovédnosti
v béZném obcCanském 1000000 340
Zivoté
Roc¢ni pojistné celkem 1636
Obchodni sleva ve vysi 25 % -409
Celkové ro¢ni pojistné 1227

Zdroj: Vlastni zpracovani dle navrhu pojistné smlouvy finan¢niho poradce C




