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Uvod:

V této diplomové priaci se budu vénovat problematice budovéni klientskych center.
Budu mit trochu usnadnénou situaci v tom, Ze pracuji ve spoleCnosti, kterd klientska
centra ma. Zatim jsou jen dvé, v Praze a Brné. Ja se budu snaZit vyjit z naSich
stavajicich zkuSenosti a navrhnout novém mozZnosti financovani novych klientskych

center, kterd chystdme otevfit v roce 2008 a 2009.

Budovani klasickych pobocek a klientskych center md ve spoleCnosti Partners vzdy
silny emocidlni nddech. Je to zpusobeno tim, Ze pobocky vétSinou zakladaji novi
manazefi za podpory svych senior manazeru nebo fediteld. I tento projekt budovani
klientského centra v Olomouci bude jednim z nich. Na vybudovéni tohoto centra se
budou podilet vSichni poradci, ktefi tam budou chtit ptsobit, protoZe pak si jej budou

vice vézit, neZ kdyby jen centrum uZivali a ni¢im nepfispéli.

Ve spolecnosti Partners pasobim od jejitho vzniku v roce 2007. V soucasné dobé jsem
na pozici Executive manager a dvé pobocCky jsem jiz vybudoval, v Prostéjoveé a
Olomouci. Budu tedy jednak vychédzet ze svych zkuSenosti, a jednak ze zkuSenosti

mych spolupracovnikii v Partners a majitelt Partners.

Klientské centrum chceme vybudovat v Olomouci proto, Ze toto mesto ma pres 200 tisic
obyvatel a potencidl pro jeho provoz je vice nez dostacujici. K Olomouci mdm vztah jiz
od stfedni Skoly, kdy jsem zde studoval. A jelikoZ jiZ mdme v tomto mést€ pobocku, tak

budeme mit i zdzemi pfi budovéni naseho klientského centra.
V této praci popiSu krok po kroku, jak takovéto klientské centrum vybudovat.

Vysledkem této prace bude vybudovéni klientského centra v Olomouci v roce 2009 pod

mym vedenim.
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1. Vymezeni problému a cile prace

Myslenka vybudovéni klientského centra mne napadla na konci roku 2007, kdyZ jsem
vidél fungujici provoz v brnénském klientském centru. Tehdy kousek od ndmeésti
Svobody vyrostlo zbrusu nové klientské centrum, které do té doby nemélo v této branzi
obdoby. Setkalo se jak s kladnymi, tak se zapornymi reakcemi odborné vefejnosti.

Klientské centrum plsobi velice reprezentativné a deld vynikajici reklamu své
spolecnosti. Rdd podpofim podnikdni spoleCnosti Partners, protoZe tim podpoiim i

podnikéani své vlastni.

KdyZ jsem vidél prvni klientské centrum Partners zanechalo ve mne pocit, Ze timto
smérem by financné poradenské spoleCnosti meli jit. Do neddvné doby finan¢né
poradenské firmy klientské centra nepouzivali. At uz to bylo z divodu velké finan¢n{

ndkladnosti nebo z piéani odliSit se od bankovnich instituci.

Jestlize spolec¢nost ma klientské centrum, tak vniman{ klientll je potom vici spolecnosti
naprosto jiné. KdyZz se podivdme na poradenské firmy, které maji kanceldre zapadlé
nekde na okraji mésta a vedle na kanceldfe typu klientského centra, tak je vidét
ohromny rozdil na prvni pohled. Klienti se citi velmi dobfe, kdyZ mohou vidét zdzemi
spolecnosti a komunikovat s poradcem v klientském centru. Klientské centrum posiluje

daveéru mezi poradcem a spole¢nosti.

V neposledni fadé€ toto centrum plni silnou funkci budovédni znacky firmy. V noci sviti

neonovymi svétly logo firmy do tmy a tim dotvafi image spole¢nosti.

Budovani pobocek a klientskych center v Partners je vzdy v kompetenci téch poradct,
ktefi se pro to sami rozhodnout. Centrdla Partners doda jen korporatni design a muze
finan¢né pfispét na vybudovéni. Veskeré ostatni ndklady si poradci hradi sami, proto
potom maji dostateCnou motivaci k tomu, aby se jim to vrdtilo. A pokud jednaji

s klienty férové a buduji s nimi dlouhodobé vztahy, tak se to zcela jisté vyplati.
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1.1. Cile prace

Cilem mé priace je, aby se dala pouZzit jaké obecny ndvod na to, jak budovat ve
spolecnosti Partners klientskda centra, kterd budou slouzit jak poradcim, tak hlavné

klientim spolecnosti a budou spole¢nost Partners velice slu$né reprezentovat.

Cilem také bude ndvrh nejefektivnéjsiho financovani klientského centra, jeho vyuZiti a

denniho provozu.
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2. Teoretické poznatky

2.1. Osobni finance

Kazdy Clovek v urcitém Case ve svém Zivoté fesi své osobni finance. Na koho se mé ale
obratit? Existuje velké mnozstvi feSeni. Od kamaradu, znamych, v bance, v pojistovng,
od pojistovaciho agenta pres financniho poradce az po rozhodnuti, Ze si nenechd od

nikoho radit a rozhodne se ¢isté sam.

Debaty o vySi platu a rostoucich cendch byvaji v Ceské spoleCnosti bézné. Kdyz ale
pfijde téma na rozumné nakldddni s penézi, tak vétSina lidi mléi. Je to jakési
spoleCenské tabu. PriCinou je casto neduvéra k finanénimu trhu a nizkd financni

gramotnost obyvatelstva.

Jestlize se s nékym zaCneme bavit o penézich, Casto zaslechneme vétu: ,,Vibec tomu
nerozumim.” Je to zpusobeno divokou historii budovani trzni ekonomiky na zacatku
90. let minulého stoleti. V t€ dob& tu byla kupdénové privatizace, krachy bank, ale i
neddvné kauzy jako Helvag ¢i KTP Quantum, kde se investorim ztratily miliardy
korun. To vSe s sebou logicky pfineslo nedivéru a strach z financi. Kdyz v nedavné
dobé cCasopis Finmag provadeél prizkum vefejného minéni, tak se tento nazor jen

potvrdil.

Neduvéra k finanénim institucim ma za nasledek, Ze 1lidé nemaji zdajem patrat po
informacich a diky tomu jsou vice ndchylni podlehnout reklamdm, které jdou v TV
v pribéhu hlavniho vysilactho Casu a nebadajici nds, at’ ,pfesedneme do spravné
tramvaje“ nebo, Ze ,,ted’ bychom méli mit to pojisténi vice na sporeni*. Dalsi neSvar je,

Ze odzbrojuje proti agresivnim metoddam prodejci nejruznéjSich finan¢nich produkti,

jako tfeba nevhodnych pojistek nebo vysoce urocenych spotiebnich tvéra.

Jako odstrasujici piipady nizké finan¢ni gramotnosti Ceského obyvatelstva muZeme
uvést rostouci zadluZeni nizkopiijmovych skupin obyvatelstva a jejich ochotu brat si
bezhlavé dalsi a dal$i dvéry, na pokryti svého zadluZeni. Takovéto rodina se dostavd do
kolotoce splaceni tveru dal§im dvérem, a maze takto pfijit i o stfechu nad hlavou nebo

vyhlésit osobni bankrot. V tomto piipadé by mozna nebylo vibec na $kodu, ale vedle
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povinné udavaného RPSN, cozZ je ro¢ni procentni sazba ndklada tvéru, bylo i kolik si
klient pujci a kolik skutecné na konci zaplati. Mnoho lidi by si potom velice dobie

rozmyslelo, jestli je rozumné si Gvér brat.

Pro dalsi generace bude jisté velice prospés$né, kdyzZ se finan¢ni vzdélani bude vyucovat
na Skoldch. Tento koncept vldda zacala pfipravovat jiz v roce 2005. Zatim se do osnov
Skol nedostal, ale snad se blyskd na lepsi Casy. Toto vzdélani bude mit za nésledek, Ze
lidé nebudou slepé ovlivnéni televizni reklamou, ale budou sami aktivni sehnat si
informace. Poté se budou moci rozhodovat na zékladeé vlastniho rozumu. A potom se

také budou citit jako ryba ve vodé&, kdyZ dojde fe¢ na penize.

Stat spolu Ceskou bankovni asociaci spustil web se zdkladnimi informacemi o struktufe
finan¢niho trhu a financnich produktech. Problémem je ale to, Ze ve vétSin€ piipadi jde
o informace, které je mozné si najit jinde na internetu. Dal§im vyznamnym problémem
je to, Ze informace na internetu jsou pasivni a jsou tedy vyhleddvany jen aktivnimi
lidmi, takZe se pravé k t€ém nejrizikovej$Sim skupindm obyvatel nedostanou. Pokud by
stat chtél aktivngji ptispét k finanénimu vzdéldni lidi, tak by mél vice podporovat
obc¢anskd sdruZeni a spotiebitelské organizace a tlaCit na vytvareni takového prostiedi
na finan¢nim trhu, které by vSechny instituce nutilo k tomu, aby se chovaly eticky a

poskytovaly jasné a srozumitelné informace.

A jesté jedna véc zde vstupuje do hry, a to jsou nadchdzejici reformy. Pokud totiz
nebudeme narod, ktery rozumi penézim a zna jejich cenu, téZko budeme reformu
vefejnych financi a dichodovou reformu realizovat Gspésn€. V obou piipadech je totiz

nesmirné dulezita podpora a spoluprace vefejnosti.
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2.2. Dulezitost reforem

Ministerstvo prace a socidlnich véci zvefejnilo svj ndavrh dichodové reformy.
Reformovat se bude ve tfech fazich a prvni z nich mé jiZ paragrafované znéni.
Ministerstvo tak udé€ld teCku za nekonecnymi diskuzemi o variantich reformy. Co nds

cekd v pripadé schviéleni navrhu?

O nezbytnosti reformy dichodua se spory nevedou. Zpochybriuji ji jen néktefi radikalni
politici, dle jejichZ ndzoru je soucasny systém penzi dlouhodobé¢ udrzitelny. Jejich ndzor
se ovSem vymykda dlouhodobym demografickym projekcim. Spory se vedou predevsim

o zpusobu provedeni penzijni reformy.

Definitivni teCku v debatich o diuchodové reformé se pokousi udé€lat soucCasné
Ministerstvo prace a socidlnich véci pod vedenim ministra Petra Necase. Neddvno

zvetejnilo koncept reformy, kterd by méla prob&hnout ve tfech fazich.

Prvni fadze navrhované reformy ma jiz své paragrafované znéni. To by meélo pfes
prazdniny projit pfipominkovym fizenim a béhem nésledujicitho pilroku vladou. Do
konce prvni pile nésledujictho roku by o dalsim osudu niavrhu mél rozhodnout
Parlament - a pokud vse pujde podle harmonogramu ministerstva, vstoupi od roku 2009

reforma v acéinnost.

2.3. Duchodova reforma

Zmény v diachodovém systému, které spadaji do prvni faze dichodové reformy, maji jiz
své paragrafované znéni. To se ale jeSt€ miZe mnohokrdt zmeénit - jak v mezirezortnim
pripominkovém fizeni, tak pii schvalovani vladou, a v neposledni fadé téz tvarci

invenci poslanct a sendtorti Ceského Parlamentu.

Cilem zmén je stabilizace systému a vytvoreni finan¢nich rezerv pro jeho dal$i zménu.
Zakladem je pokracovani ve zvySovani véku odchodu do dichodu az na 65 let pro
vSechny, prodlouzeni potfebné doby pojiSténi na 35 let, zruSeni doby studia jako
ndhradni doby pojiSténi. Zmény pocitaji téZ se zavedenim moZnosti soubéhu Casti

starobniho duchodu a piijmu a vytvofeni systému tifstupriové invalidity.
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2.3.1. Odchod do duchodu nejdiive v 65 letech

V soucasné dob€ je vék odchodu do diachodu rtzny pro muZe a pro Zeny, navic u Zen

zavisi na poCtu vychovanych déti. Nejpozdé€ji narok na penzi ziskaji muzi - v 63 letech.

Névrh reformy pripravuje dalSi postupné zvySovdni minimélniho véku odchodu do
dichodu az na 65 let pro vSechny. Kone¢né hranice by mélo byt dosazeno v roce 2030.
Stari 65 let je nejcastéjSim vékem vzniku naroku na dichod v evropskych zemich. Z
tohoto pohledu se nejednd o nic vyjimecného. Nékteré zeme ho dokonce posouvaji jesteé

vySe - napt. Norsko na 67 let (hranice téZ v USA a na Islandu).

Nérok na ddichod v soudasné dob& ma &lovék diichodové pojistény v CR, ktery dosahl
patficného v&ku a zdroven byl pojiStény (tj. platil socidlni pojisténi, jehoZ soucasti je
diichodové pojisténi) minimdlné 25 let. V piipade, Ze byl pojistény alespon 15 let, mize

nastoupit do dichodu v 65 letech.

Vzhledem k predpokldadanému prodlouZeni hranice odchodu do dichodu se zvysi i
minimalni délka placeni socidlniho pojiSténi - z 25 let postupné na 35 let. Zaroven se
zvysi 15leta hranice na vznik ndroku na dichod ve vyssim veéku na 25 let a ndhradni
doby pojisténi se budou zapocitavat jen z 80 %. Vzhledem ke skutecCnosti, Ze praimérna
doba pojisténi pii odchodu do dichodu ¢ini 40 let, se nejednd o nijak dramatickou

zmeénu.

2.4. Danova reforma

Daii z pijmu fyzickych osob nové Cini 15 procent ze superhrubé mzdy (23,1 procenta
redlného zdanéni). V roce 2009 by méli lidé platit dai z piijmu 12,5 procenta (zhruba

19 procent redlného zdanéni).

SniZily se také dané€ u pravnickych osob. Z minulych 24 procent klesla v roce 2008 na

21 procent, o rok pozdéji klesne na 20 procent a v roce 2010 na 19 procent.

Sazba je nové€ jednotnd, platit ji budou vSichni bez ohledu na pifjem. Dosud se podle

vySe ptijmu uplatiiuji sazby 12, 19, 25 a 32 procent.

Nejvice mésicn€ uSetii lidé s nizkymi a vysokymi piijmy. Lidé s primérnou mzdou,

tedy kolem 20 000 korun mésicn€, na vyplatni pasce zmeény témeétr nepoznaji. USetii
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kolem 40 korun. Naopak ti s pfijmem kolem 75 000 budou mit mé&si€n€ na paskdch

0 3500 vice.

v 2

V roce 2009 by sazba meéla byt 12,5 procenta, sniZi se ale slevy na dani. Celkové
sniZeni proto v roce 2009 nebude tak vyrazné jako vroce 2008. To vadi ne€kterym
politikim v ODS. Je pravdépodobné, Ze koalice tuto Cast reformy v prubéhu piistiho

roku zméni.

2.5. Hlavni danové novinky

Dai z prijmu fyzickych osob - jedind sazba dané z piijma ve vysi 15 % od ledna 2008
(od roku 2009 12,5 %), u zaméstnanci ve skutecnosti 23,1 (resp.19,4 % v roce 2009)

kvuli zvySeni dafiového zdkladu o pojistné)
Daii z pridané hodnoty - zvySeni dolni sazby z 5 na 9 procent

Majetkové dané - osvobozeni dédictvi iu piibuznych v fadé pobo¢né (sourozenci,
synovci, netefe, strycové a tety) od dédické dané (dosud jen v piimé linii a u manzeli),
osvobozeni dart u piibuznych v piimé i pobo¢né linii od dané darovaci, pravomoc obci

zvysit dan z nemovitosti

Ekologické dané - uhli a koks zdrazi asi o 10 % , elektfina asi o 1 %, plyn asi o 32
halért za kubik

Bohats$i rodiny maji od ledna pfijit o pfidavek na dit€. Zatimco dnes maji ndrok na
davku rodiny s pfijmem do Ctyfndsobku Zivotniho minima, od ledna by mél byt narok

omezen pifjmem na drovni 2,4ndsobku Zivotniho minima.

Napfiklad pro Ctyi¢lennou rodinu se dvéma détmi Sest a osm let by to znamenalo, Ze
zatimco dnes dostane pfidavky az do pfijmu 36 160 K¢ Cistého mé&sicné, od ledna by ji

piidavek néleZel jen do pfijmu 21 696 K¢.
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Tab. 1. Jak se komu zméni ¢ista mzda v letech 2007 az 2009 podle koali¢niho
navrhu (v K¢)

Hruba bezdétny dvé déti
mésicni
mzda
2007 2008 2009 2007 2008 2009

10 000 8294 8750 8442 9294 10535 10 142
15 000 11924 12 150 11974 12 924 13930 13 674
20 000 15482 15 520 15505 16 482 17 300 17 205
25 000 18 799 18 882 19 036 19 799 20 622 20 736
30 000 22 074 22 245 22 567 23074 23985 24 267
50 000 34 065 35 695 36 692 35 065 37 435 38 392
80 000 51 931 55 870 57 880 52 931 57 610 59 580

Radovat se z nizZSich dani z pfijmu by ale bylo predCasné. Proti jejich poklesu a zruSeni
nekterych majetkovych dani na druhé strané€ stoji zvySeni dolni pétiprocentni sazby
DPH na devét procent.

Vyssi dan by se dotkla mnoha vyrobkl, bez nichz se Zadnd rodina v kazdodennim
Zivot€ neobejde. Jde o potraviny, 1éky, zdravotnické pomicky, knihy, noviny a
Casopisy, mestskou a ostatni vefejnou dopravu, détské pleny, dodavky tepla, vodné a
stoné, vstupné na kulturu, poplatek za rozhlas a televizi, stravovdni ve Skolnich

jidelnéch a jiné. Nejvétsi dopad by meélo nesporné zvyseni DPH u potravin a 1€kq.

Y v

Meésicni vydaje rodin stoupnou o 76 aZz 155 korun na jednoho clena domdécnosti
v zavislosti na vysi jejich vydaju. Podle vladniho materidlu si ale po zapocteni efektu ze

snizené dan€ z piijmu rodiny celkové i tak polepsi.
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2.6. Zdravotni reforma

Zdravotni reforma zacala jiz vroce 2008 zavedenim poplatkti u lékafe. Cilem této
reformy mé byt jednak zamezeni plytvani, zavést ti¢inny dohled na zdravotnim pojisténi
a brat pacienta jako zakaznika. Co se ty¢e poplatkd, tak se za jejich vyhodu povazuje to,
ze posili pozici pacienta diky pifimé platb€, ochrdni nejvice nemocné, posili solidaritu
zdravych s nemocnymi, lékaf bude mit vice Casu na pacienta a hlavné se omezi

korupéni jednéni.

Obr 1. Pocet navstév Iékare za rok na obyvatele EU

Pocet navstév |lékafe za rok na obyvatele v EU

Cesk repubiica | S S

Madarsko ) | | ]
Slovensko |
épa neélsko ]
Belgie |
Dénsko |
Neémecko |

Francie
Rakousko |
Rtalie

Lucembursko :
Polsko

velka Britanie |
Nizozemi ]

Finsko [ ]
Portugalsko
Svédsko ;':ll_

o 2 4 5] B 10 1z 14

Obcané CR nevédi, na co maji nirok. Zakon tedy chce ulozit povinnost pojisStovnam
zajistit mistni a ¢asovou dostupnost zdravotni péce. Diive nez bude obCan nemocny,

tak bude védét od své pojistovny, jaky je jeho narok.

Poplatky nebudou lidé platit za preventivni prohlidky, hemodialyzu, laboratorni a
diagnostickd vySetfeni a vySetfeni krve, krevni plazmy i kostni dien€. Poplatky se
nebudou tykat ani déti do tif let a lidi, kterym soud nafidil ochrannou 1écbu, ¢i jsou

v karanténé kvuli infekci.

Spolu s doplatky na léky by celkova Castka vynaloZend lidmi na zdravotnickou péci
neme¢la prekrocit 5000 korun. DodrZeni limitu by meély sledovat a vyhodnocovat kazdé
Ctvrtleti zdravotni pojistovny. Pokud by byl piekroCen, pacientovi by castku nad
stanovenou hranici vratili. Lidé by méli potvrzeni za platbu od lékaii dostdvat na

vyzéadani, ne automaticky.
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Podle ministra zdravotnictvi Julinka nepfedstavuji poplatky reformu, ale jsou jen jednim
z jejich opatfeni. Ro¢né€ by do zdravotnictvi mohly pfinést tfi az Ctyfi miliardy korun.
Pokud by se nyné&jsi systém nezmenil, v roce 2015 by ve zdravotnictvi podle ministra
mohlo chybét 30 miliard korun.

2.7. Dusledky reforem pro osobni finance rodin

Vsechny tyto reformy ovlivni osobni finance témét vSech Ceskych domdacnosti. Lidé se
budou muset zacit vice zajimat o své penize a myslet na to, Ze se o vice véci budou
muset postarat sami. Proto je tak dileZité umét s pen€zi pracovat a mit nékoho, kdo jim
s tim pomuZe. Pravé a nejen proto je zde velky potencidl pro financné poradenské firmy,

které budou poskytovat nezdvislé a kvalitni poradenstvi.
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2.8. Financ¢ni poradenstvi

Oblast finan¢niho poradenstvi je velice perspektivni odvétvi. Na trhu pasobi fada firem,
které se zabyvaji touto Cinnosti. Pojem financni poradenstvi je pro vétSinu lidi nezndmy.
Maji pocit, Ze se jednd o druh sluZzby pro osoby s vysokymi pfijmy. Skutecnost je €asto

opacnd.

Finan¢ni pldanovani jako forma kompletni sluZzby v oblasti finanénich produktt
umoziuje jiz osobdm a rodindm s podprumérnymi piijmy redln€ rozpldnovat své cile a
urcit optimdlni cestu k jejich naplnéni, kterd ptili§ nezatiZi rodinny rozpocet. Oban ma
jasné financ¢ni cile nebo si je pravé chystd ujasnit. Bydlet ve vlastnim. Koupit si auto.
Naspofit détem dost penéz na studia. ZvySit vynosy svych dspor. Vydat se na cestu
kolem svéta. Mit v dichodu dost penéz na cestovani. To vSe muZe byt redlné za

pfedpokladu spravného planovéani.

ProtoZe se méni dafiova zatéz, meni se produkty, sluzby atd., tak kazdy dostdvd nové a
nové informace a vznikd jediné. Chaos. Stdle vyssi dané. Stidle nové informace. Stdle
nové smluvni klausule. Piispévky se zvysuji, vykony klesaji. Dichody nejsou jisté. To
samé plati u finanénich smluv. Chaos ve velkém. V Ceské republice existuji stovky

finan¢nich produkti a existuji tisice zptisobu, jak je nastavit.

Finan¢ni poradce je ve vSech fazich Zivota jako blizky pfitel k dispozici. Prozkouma
finance a smlouvy. Pfinese financni dokumenty a klient obdrzi pravidelné tipy k
nejlepSim prispévkim a lepSim vynosum a také aktudlni nabidky a dal$i vyhody.
Financni poradci by méli byt stdle obeznamovani s aktudlnimi skute¢nostmi finan¢niho

trhu.

Odborny finan¢ni poradce je schopen kvalifikované posoudit moZnosti jednotlivych
finan¢nich produktii ve vztahu k finanénim potfebdm osoby ¢i celé rodiny a pomoci jim

¢init moudra finan¢ni rozhodnuti.

Podle vyznamnych ekonomd, jako je napiiklad Pavel Kohout, nejlep$i doba pro
finanéni poradenstvi teprve ptijde. Financni poradenstvi se az doneddvna délilo na

privatni bankovnictvi pro $pickovou klientelu a na prodej masam obycejnych klientd.
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Trh je v soucasnosti zaplaven agenty pojiStoven, stavebnich spofitelen nebo penzijnich
fondd. Podle Ceského statistického tfadu ma svého finanéniho poradce necelych 5
procent ¢eské populace. Zde je obrovsky potencidl na trhu. Mdme moZnost se vyrovnat

nebo alespoii pfibliZit zemim zdpadni Evropy.

2.8.1. Trendy ve finan¢nim poradenstvi

I pfestoZze ne vSichni klienti jsou bohati lidé, tak md financni poradenstvi skvélou
budoucnost. Je to z toho divodu, Ze majetek domacnosti roste a s tim rostou i obavy o
to, jak s timto majetkem a dsporami naloZit. Ceské domécnosti maji napf. uloZeno
v podilovych fondech penize za cca 300 miliard korun. Tato ¢astka muze vypadat velice
dobfe, ale jednd se pouze o 10% HDP. KdyZ to porovndme se zemémi zdpadni Evropy,
tak Cdstka uloZend ve fondech je zhruba na drovni 50 az 100% HDP. Velky prostor je i
v oblasti hypotecnich tdvérd. Podle Pavla Kohouta bude v nasledujicich letech rast
dvojcifernym tempem. Vychdzi z toho, Ze v porovnani s Rakouskem jsme na tom pouze
ze Ctvrtiny tak dobfe a to je Rakousko stejn€ velké. Silnym impulsem bude zavedeni
eura a nadchazejici reformy. At uz se jednd o dafiovou reformu nebo reformu penzi. Ta
se chystd jiZ mnoho let, ale jakmile pfijde, bude to znamenat velkou poptavku po oboru

finan¢niho poradenstvi.

V posledni dobé vznikaji na tomto poli nové firmy, které se vydavaji dvéma raznymi
sméry. Jednim smérem je klasické poradenstvi zaloZené na proviznim systému, druhé se
vydava cestou placeného poradenstvi. Obé skupiny maji své zaryté odpurce i své
zastance. Je dulezité si polozit otdzku, jestli je poplatek za sluzbu zarukou jeji kvality.
Finan¢ni pldnovéni vychdazi z urcitych teoretickych zasad. Ty ftikaji, jak by ¢lovék mél
mit své finance uspofddédny, co a na jaké Castky by mel mit feSeno apod. Maji-li tedy
tyto teoretické zdsady obecnou platnost, pak by mé&ly byt i zdkladni vystupy financniho
plénovani, jak ve verzi placené, tak i neplacené, velmi podobné. Kde je tedy

diskutovany rozdil mezi placenym a bezpoplatkovym poradenstvim?
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2.8.2. PIné placené poradenstvi

Pfi tomto zptsobu odménu poradce v plné vysi hradi klient. Pokud je soucasti sluzby i
zprostfedkovani finan¢nich produktd, pak se tak déje bud’ bez naroku na provizi,
piipadné tak, Ze provize je sice Cerpédna, ale o jeji vySi se sniZuje thrada klienta za
poradenstvi. Obrovskou piednosti takového vztahu je jeho prahlednost. Klient si
poradenstvi pln€ hradi a povinnosti poradce je vyuZit vSech svych znalosti a schopnosti
v jeho prospéch.

Druhou pfednosti pln€ hrazeného financ¢niho poradenstvi je jeho komplexnost a
hloubka. Finan¢ni plan v takovém piipadé muiZe zahrnovat i nekomercni finanéni
oblasti. Negativem tohoto zpusobu odménovani je jeho cena. Za podrobné komplexni
fesSeni, vychazejici z disledné analyzy klientovych finan¢nich pfani, cili a moznosti, by
klient musel zaplatit Casto i vice nez 10 000 K¢. To je ale, pro vétSinu naSich
spoluob¢anti, zatim tézko akceptovatelné. Situace se vSak postupné méni. Nekteré
tuzemské poradenské spoleCnosti koupéschopnost obyvatelstva testuji a jsou i
pfipraveny vydat se ve vhodnou dobu timto smérem. Nicméné€ na masov¢jsi rozsifeni

poradenstvi v této podobé¢ si budeme muset jesté n¢jakou dobu pockat.

Mezi zastupce poplatkového poradenstvi v Ceské republice pat¥i:

Triman - vznikla v roce 1996 jako spoleCnost poskytujici sluzby finan¢niho

poradenstvi a planovani

Sophia finance — vznikla v roce 1997 a vénuje se bonitné&jsi klientele.

K.F.P. — vizi této firmy je dovést lidi k finan¢ni nezavislosti.

2.8.3. Bezpoplatkové poradenstvi

Jednd se o druhou krajni variantu, pfi které klient za vypracovéni finan¢niho planu
neplati viibec nic. Provize za produkty musi poradci uhradit i jeho praci na financnim
planu. Kladem tohoto typu poradenstvi, oproti klasickému zprostfedkovani finan¢nich
produktt, je jeho pfidand hodnota. Navic tuto pfidanou hodnotu ziskdva klient zcela

zdarma. Pfi disledném uplatnéni zasad finan¢niho planovéni by i konecny vysledny
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efekt dosazeny neplacenym poradenstvim nemél byt vyrazné horsi, nez u poradenstvi

placeného.

Negativem, kromé jiz zminéné povinnosti realizace, je zdvislost bezpoplatkového
poradce na provizich. Tuto zdvislost jesté prohlubuje nizsi produktivita jeho price (za
provizi shodnou s provizi zprostiedkovatele musi odvést vyrazné vice prace). V této
kategorii jsou proto mezi jednotlivymi poradci nejvétsi rozdily, které ale fadovy obCan

neni schopen poznat a které se projevi zpravidla az za pomérne dlouhou dobu.

Mezi zastupce bezpoplatkového poradenstvi v Ceské republice patii:

Partners for Life Planning, a.s.

Spolecnost Partners zahdjila svoji ¢innost v €ervnu roku 2007. U zrodu stédli Katefina
Palkovd, Pavel Kohout, Toma$ Prouza a Jan Majer. Zakladatele spojovala dlouholeté

snaha o kultivaci finan¢niho trhu. V Partners se rozhodli uvést do praxe spole¢né

pfedstavy o sluSném a kvalitnim financnim poradenstvi.
OVB Allfinanz, a.s.

Na cCeském trhu tato spolecnost pusobi od roku 1993. Je to nejdéle pusobici firma
v oblasti finanéniho zprostiedkovani v CR. Dalsi firmy vétinou vznikly od§tépenim se

z OVB, protoZe tato firma ma svaj systém prace a ne kazdému miZe vyhovovat.
AWD Ceska republika, s.r.o.

Spolegnost vznikla vroce 1988 a v CR puasobi mezi 5 nejvétiich firem v oboru.

Vv

Zameétuje se na piijmovée vyssi klientelu.
Fincetrum, a.s.

Fincentrum vzniklo v roce 2001. Zaméteni této spoleCnosti je rozd€leno na tii odvetvi.
Nezavislé financni poradenstvi, Zaméstnanecké vyhody, Event Management. Jeji

strategie na trhu v posledni dobé je ptetahovani poradct z konkurenc¢nich firem.

24



Broker Consulting, a.s.

Tato spolecnost vznikla v roce 2000 a uzavira prvni pétku finan¢né poradenskych firem.

2.8.4. Kombinovana uhrada

Teti moZnosti odmé&fiovani poradce je kombinovan4 thrada. Cést odmény poradce tvoif
piimd thrada od klienta a €ast provize za produkty. Cilem této kombinace je zmirnit
negativa obou predchozich zpuasobt, coZ je ale vykoupeno nizsi prihlednosti vysledné
odmény. Cena sluzby je v tomto piipadé pfijatelnd i pro béZného obCana. Ale i v tomto
piipadé je objektivni pfistup otdzkou charakteru a moralky poradce. Konflikt zajmu ale

je, obecné vzato, v tomto piipad¢€ niZsi.
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2.9. Firma Partners for Life Planning, a.s.

Spolecnost Partners vznikla v Cervnu 2007, scilem poskytovat svym klientim
komplexni financni sluzby. U zrodu spoleCnosti se seSli Katefina Palkovd, Pavel
Kohout, Tomas Prouza a Jan Majer. Zakladatele spojovala dlouholetd snaha o kultivaci
finan¢niho trhu. V Partners se rozhodli uvést do praxe spolecné ptredstavy o sluSném a

kvalitnim financnim poradenstvi.

Néstup Partners na Cesky poradensky trh oznacila pfedni ekonomickd média za ,,velky
tfesk”. Stovky zkusenych finan¢nich poradcti zmeénily po vzniku Partners své pisobisté
a spojily s Partners svtj dals$i profesni rust. Partners také ptivedli do oboru stovky
novych zdjemci opraci ve finanCnim poradenstvi. Finan¢ni poradenstvi a
zprostiedkovéni je podle Ceského statistického tfadu nejlépe placenou profesi. Poradci
Partners vydélavaji v pruméru 45 tisic korun mési¢né. VétSina poradct Partners ma
vysokosSkolské vzdélani. Zakonnou podminkou pro spolupréci je maturita. Prvni fazi
odborné piipravy, zakonéenou registraci u Ceské narodni banky, zajiituje Akademie
finan¢niho poradenstvi. Pfi praci pak poradci absolvuji vyS§i drovné vzdelavani.
Ucastni se piednasek prednich ekonomi a zkuSenych finan&nich poradcti i odborniki
z piibuznych obora. Teoretické vzdélavani je postupné dopliiovano praktickymi

zkuSenostmi pii préci s klienty.

Uvodni vzdélavani v Partners je koncipovano tak, aby je zacinajici spolupracovnik
mohl absolvovat pfi studiu na vysoké Skole nebo pii jiném zamé&stnani. Po skonceni
pfednaskového cyklu se vSak predpoklddd, Ze se poradce bude finanénimu poradenstvi

veénovat na plny dvazek. Vyjimku maji studenti vysokych Skol.

Dals$im zpasobem jak vzdélavat poradce je dalsi rozvoj systému odborného vzdélavani a
osobnostniho rozvoje finanénich poradct Partners. Spickovy analyticky tym na centrile,
tisicovku spolehlivych financnich poradcti v regionech, exkluzivni nizkonakladové
finan¢ni produkty, to vSe firma chdpe jen jako vstupni kapitdl, ktery umoziiuje dspéSny

start a zavedeni dobré znacky.
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Clové&k, ktery zde zatne pracovat, neni pouhym zamé&stnancem, ale spolupracovnikem
na zivnostensky list. Spole¢nost mu zajistuje pravni zdzemdi, Skoleni a produkty, a taky

dobré jméno. Vse ostatni je v jeho rukou a zdleZi jen na ném, jak toho vyuZije.

Pracovni strategie spoleCnosti Partners je ,Financni poradenstvi jinak®. Filozofie
Partners je postavena na radikalni otevienosti vuci klientim. Poradensky trh dosud tézil
z informacni asymetrie — klienti finan¢nich instituci nemeli dostatek informaci, podle
nichz by mohli posoudit vyhodnost ¢€i nevyhodnost doporuCovanych financnich

produktt ¢i spravnost navrhovanych feseni.

Yev s

Spolecnosti Partners poskytuje svym poradcim i klientim nejaktudlnéjsi informace
z finan¢nich trha a davaji k dispozici i dalsi podklady pro kvalifikované rozhodovani.

Publikuji v prednich Ceskych médiich a provozuji vlastni financni web Finmag.cz.

V Partners dohliZeji na kvalitu a férovost prace svych poradci. Monitoring kvality
sluZeb ocenuji nejen klienti, ale i samotni poradci, ktefi se nemusi bat, Ze by jim méné
poctivi kolegové mohli kazit jméno. Z tohoto opatfeni profituje celd firma Partners, jez

se kratce po svém vzniku stala jednim z nejsiln€j$ich hraca na trhu.

Partners vyvijeji ve spoluprici s prednimi svétovymi finanénimi dstavy exkluzivni
finanéni produkty, jeZz maji poradci Partners k dispozici vedle b&Zn€ nabizenych
nastroju. Jejich vyraznou konkurenéni vyhodou jsou nizZsi poplatky a vyssi efektivita ve

srovndni s jinymi nabidkami na trhu.

Firma ma v soucasné dobé cca 1500 aktivnich spolupracovniki, jejichz pocet se
neustdle rozrustd. Za prvnich 9 mésici existence spoleCnost zdvojndsobila pocet

poradct a o provizni piijmy se zvedli o 250 procent.

Spolecnost Partners vydava Casopis Finan¢ni magazin a jeho internetovou odnoZz
Finmag.cz. Jedna se o zpusob komunikace s klienty i poradci, nejen ze spolecnosti
Partners. Na webu vychézeji aktudlni €lanky z vefejného Zivota zaméfené na osobni
finance obcand. Publikuji zde zkuSeni redaktofi z ekonomickych Casopisi a také
finan¢ni poradci a predni ekonomové. Prizkumem piistupti na tento web bylo zjisténo,
7e zhruba 40% navstévnika je z jinych poradenskych spole¢nosti. Timto zptisobem

spolecnost Partners pfispiva k rozvoji finan¢né-poradenského trhu.

27


http://Finmag.cz
http://Finmag.cz

Cilem spolecnosti Partners je stat se moderni poradenskou firmou, kterd se pfiblizuje
idedlu privatniho bankovnictvi. TudiZz v portfoliu produkti spole¢nosti nechybi
produkty jako bankovni dcCty, Zivotni a neZivotni pojiSténi, podilové fondy, hypotéky,

atd.

Trendem do budoucna bude jisté rust vzdélanosti v fadach financnich poradct. Skonci
éra podomniho prodeje pojistek a stavebnich spofeni a nastoupi profesionalita, kterd
bude taky velice slusn€ ohodnocena. Primérny piijem financ¢niho poradce je zhruba na

dvojnasobku primérné mzdy a ohodnoceni v Partners jesté vyssi.

K obchodnimu dspéchu uZz dnes nesta¢i mit dostatek informaci. Profesiondlové ve
finanCnim poradenstvi se dnes uci s informacemi efektivnéji pracovat a sd€lovat je
srozumitelnou formou klientim. A pravé timto smérem chce spolenost Partners for

Life Planning jit.
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2.10. Klientska centra

Bylo by dobré zodpoveédét si otazku, pro¢ vibec budovat klientskd centra. K ¢emu maji
slouzit? Klientskd centra maji plnit podle mého ndzoru funkci tzv. vykladni skiiné
spolecnosti. Kazdy, kdo projde kolem, vidi logo, prostory a pfitomnost spole¢nosti na

trhu.

Takovy zdmér byl i u klientského centra v Brn¢, které vzniklo diky tehdejSimu
regiondlnimu fediteli Petru Borkovcovi. Podle jeho slov vzniklo proto, Ze v té dobé, Cili
pfed rokem 2006, byli poradci pro béZzné klienty spolupracovniky nezndmé firmy, kterd
nebyla nikde vidét. Vzdy se jakoby vynofili ze tmy a zase se tam vratili. Klientské

centrum jim dalo hmatatelng&j$i podobu.

Dalsi véci bylo, aby se firma Partners pfibliZila bankdm. Lidé znaji bankovni pobocky a
maji k nim duavéru. Z toho divodu bylo vybaveni interiéru koncipovano tak, aby si

Clovek pripadal jako v bance.

JestliZe klientské centrum je lidem na ocich, tak se lidem postupné vryje do podvédomi
znacka Partners. Takovéto klientské centrum potom Setii ndklady na jiné druhy

reklamy, napf. v Casopisech nebo televizi.

Oteviraci doba téchto center se v mnoha ptipadech pohybuje aZ do nestandardnich
hodin, protoZe se snazi vyjit klientim vstiic. TakzZe Clovek, ktery je v prici tieba do
osmi hodin do vecera, to velice oceni. V téchto centrem se pohybuji nejzkuSengjsi
poradci, ktefi jsou schopni na zdkladé potieb klientd navrhnout jejich portfolio a k tomu
odpovidajici servis. Kazdy klient kdyz vejde do klientského centra, tak by mél citit, Ze

je o né&j zdjem a mel by se citit v bezpeci.

Drtivd vétSina lidi zamifi pro radu ohledné financi do ,.kamenné* pobocky zndmého
finanéniho ustavu. Nezédvislého finanéniho poradce Ce§i sami vyhleddvaji spise
vyjimecné. Velkou roli v tom hraji emoce. Dnes a denné je vytvédreji vSudypfitomné
reklamy bankovnich domt. Podobnou moc maji i sité bankovnich pobocek, jeZ mohou

byt podvédomé vnimény jako garance stédlosti a jistoty.
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3. Analyza problému a soucasné situace

3.1. Soucasna situace v Brné, Praze

V soucasné dobé funguje klientské centrum v Brné€ a Praze. V Brné€ vzniklo v poloving
roku 2006, takZe uz brzy bude fungovat dva roky. V Praze ted’ postupné vznikd nové
klientské centrum na Viclavském ndmeésti. Nové také vznikd centrum v Jablonci nad
Nisou. Zde je centrum situované v samotném centru mésta. Plocha je 142 metrt
CtvereCnich, bezbariérovy pftistup, oteviraci doba v pracovnich dnech od 9 do 18 hodin.
Dvé velké vylohy s infopanely Partners. Mensi Skolici ¢ast slouzi pro Skoleni patnacti
lidi. Pred klientskym centrem jsme zajistili bezproblémové parkovéani pro klienty nebo
Skolitele z partnerskych spole€nosti. V soucasné dob¢ funguje v centru po cely den pét

poradct. Dal$ich pét poradct dochdzi priibézné dle potieb vlastnich aktivit.

Vramci této prace bylo pracovdno se vzorem klientského centra v Brn€. Podle
doporuceni manazeri ze spoleCnosti Partners se budovani klientskych center
jednoznacné vyplati. Zejména v mensich meéstech je to pro posileni divéry a
zviditelnéni sluzby dulezité a piinosné. Klienti si rychle zvyknou na to, Ze se mohou
kdykoli ohlésit a stavit se tfeba cestou z prace. Dulezita je i prubéZznd komunikace mezi
poradci v klientském centru. Obohacuji se vzdjemné poznatky, poméhaji si pfi feSeni

problému.

To, co je potfeba myt na zfeteli je, Ze klientské centrum vyZzaduje opravdu vysoky
standard poradenskych sluzeb. Kdyby tato podminka nebyla splnéna, mize diky slabym
Clankim svého tymu ztratit dobré jméno i soucasnou a budouci klientelu. Jinak je
samozfejme dualeZity dobfe promysleny systém fungovani klientského centra, poradek,

spoluprace a vzdjemna tolerance vSech spolupracovnikii pisobicich v klientském centru.

Klientské centra ve vySe zminovanych mestech slouzi v souc€asnosti hlavné k tomu, aby
tam spolupracovnici méli schiizky se svymi klienty. Muze to znit jako samoziejmost,
ale opak je pravdou. Od zacatku 90. let, kdy zde tato sluzba vznikla, to chodilo tak, Ze
se poradce s klientem schdzel vétSinou u néj doma nebo v prici, popiipade€ v kavarné.
Jak ftikaji manazefi Partners, v souCasné dobé do kanceldre chodi pfes 95 procent

klientd, a u spolupracovnikt na pozicich konzultantt je to velmi podobné
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ZkuSenosti s otevirdnim klientského centra v Brné€ ma tehdejsi regiondlni feditel Petr
Borkovec. Tehdy to bylo néco, co jesté nikdo z finanéné-poradenské branze neud¢lal.

Byl to krok do neznama, ted ale vidime, Ze to svij piinos ma.

Podle slov Petra Borkovce dosud financné-poradenské firmy jako by s klienty hraly hru
na schovédvanou. Poradce klientovi zavold, pfijde ve smluveny Cas, a zase odejde kamsi
do tmy. Jeho firma neni vidét, jeho kanceldr je n¢kde ve tfetim patfe v zapadlé ulicce.

Partners se to rozhodli zménit.

TtfebaZe umisténi nebo vybaveni zdzemi nemusi o kvalité sluzeb mnoho vypovidat, neni
divod dal svadét s bankami a pojiStovnami nerovny boj. Petr Borkovec proto loni
v tésné blizkosti hlavniho brnénského namesti oteviel reprezentativni klientské centrum

Yev s

ve stylu nejmodern¢jsi bankovni pobocky.

V prvni polovin€ devadesatych let obchodni zdstupci po domécnostech nabizeli pér
zakladnich druht pojisténi, pozdéji také stavebni spofeni a penzijni piipojisténi. Jednani
probihala v obyvacim pokoji nebo v kuchyni, €astou kulisou byla zapnuta televize.

vvvvvv

budoviny s minimélnimi ndklady, vétSinou dvé tfi malé mistnosti ve star$i zastavbe.

Nekteti financni poradci ale v té€chto skromnych podminkich jiz dokdzali nabizet
sofistikovanéjsi sluzby neZ jejich kolegové v okdzalych pobockach bank a pojistoven.
Na rozdil od nich totiz nezastupovali jediny dstav, a tak mohli svym klientim doporucit,
zprostiedkovat a do smysluplného portfolia posklddat finan¢ni produkty rtznych

pojistoven, bank, stavebnich spofitelen, penzijnich fonda ¢i investi¢nich spolecnosti.

Oteviraci doba brnénského poradenského centra je v pracovni dny od desiti dopoledne
do desiti veCer. Pro stdvajici i potencidlni klienty se zde budou pofddat pravidelné
vzdéldvaci semindfe. Do vyloh byly instalovdny svételné tabule, které upozoriiuji na

nejnoveéjsi zvyhodneéné nabidky finanénich dstava.

Po prvnich mésicich provozu je nutné konstatovat, Ze pro informace se lidé ,,z ulice®
nehrnou. To ale neni prekvapeni. Hlavnim cilem téchto center je servis stdvajicim

klientim a reklama nejen firmé Partners, ale poradenstvi jako takovému. Dlouhodobym

31



cilem je, aby se lidé dozvédéli, Ze své financni plany mohou konzultovat s finan€nimi

poradci.

Mezi financnimi poradci vyvolalo otevieni klientského centra v Brné velky zdjem.
Podle Martina Nejedlého z konkuren¢niho Fincentra se muze brnénsky projekt ukazat
jako pfili$ ndkladny experiment. Pokud se ale osveédci, pomuze celé poradenské branzi a

budou ho nejspis§ ndsledovat i ostatni firmy.

Tomas Prouza, ktery se dlouhodobé zabyva kultivaci sluZeb finan¢nich poradct a
zprostiedkovateld, ma ale jiny ndzor. Kamenné poboc¢ky v kombinaci s call centrem a
kvalitnim webem zvySuji kvalitu a naopak snizuji ndklady na obsluhu klientd.
S podobnym konceptem se Prouza setkal ve Spojenych stitech, v Evropé€ vSak na

poradenskd centra v ulicich mést narazite jen vyjimecn¢.

ZkuSenost s poradenskymi centry na dobrych adresdch v Plzni a ve Stfibfe jiz mé Petr

Hruby z Broker Consulting.

O sluzbach financnich poradct se dosud lidé dozvidali teprve v okamziku, kdy je
nektery z nich oslovil a navstivil. Jak tikd Petr Borkovec, je to velky handicap nasi
profese. Lidé pasivné piijimaji nebo odmitaji sluzbu a nemaji zatim moZnost posoudit,
nakolik kvalitni préaci jejich financéni poradce odvddi. Poradci z vlastni iniciativy
nastavuji novy standard a latku stavi hodné vysoko. Klienti budou mit tedy z ¢eho

vybirat.
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3.2. Naklady na brnénské klientské centrum

Je velice dualeZité polozit si otazku, zda jsou vysoké ndklady v naSem piipadé nutné.
V rozhovorech s tvircem brnénského centra jsem zjistoval, jak se véci daly udélat

jinak, kdyz se divd po dvou letech zpét.

Podle slov Petra Borkovce by dnes udé€lal jinak celou fadu véci. Dnes uz vi, Ze by
klientské centrum §lo udélat levngji. Slo by udélat bez vétsich stavebnich tprav, jen by
se koupil ndbytek. A tim by se uSetfil cca milion korun. Udélalo by se to tim zptusobem,
Ze klientské centrum by se nachédzelo v nékterém z ndkupnich center ve stfedu meésta

nebo ve velkych centrech, jako je Olympia ¢i Avion park.

Néklady na vybudovéni centra v Brn€ jsou obsazeny v Ptiloze 1.

Hlavni shrnuti je zde:

Tab .2. Naklady na brnénské klientské centrum

Schodisté 205 129
Podlahové krytiny 133 272
Sklenéné pricky a dvere 238 154
Osvétleni, elektrika, Zaluzie 238 000
Vzduchotechnika 120 000
Klimatizace a veskeré stavebni prace 215 000
Exteriér - skla 105 197
Exteriér - linka, polepy, logo 193 733
Interiér 453 860
Dalsi 295 000
| Celkem | 2197345]

3.3. Porovnani s konkurenci v nakupnich centrech

Své malé stidnky v ndkupnich centrech maji spolecnosti Citibank nebo Volksbank.
Nejde v pravém slova smyslu o konkurenci, ale je to také typ financni sluzby. Klientské
centrum Partners by mélo povahu stidlého mista, ne jen stinku. TakZe podle mého
nizoru tyto stinky ndm slouZi pouze jako impuls k tomu, Ze je mozné mit klientské

centrum v ndkupnich centrech.
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4. Nové klientské centrum v Olomouci

4.1. Poslani klientského centra

Na zacéatku bychom si méli ujasnit, jaké bude poslani naSeho klientského centra. Mélo
by se shodovat scili a posldnim celé spoleCnosti. TudiZ to nemélo znamenat jen

dosazeni zisku.

Jak jsem jiz zminil vySe, jde hlavné o to, poskytnout perfektni sluzbu nasim klientim.
Tudiz si takto firma vybuduje dobré jméno a ten zisk bude vedlejsi efekt. Dalsi véci je
pozvednuti finanéni gramotnosti obyvatelstva. Lidé potom budou sami pétrat po
informacich a sami pfijdou na to, Ze neni dobré mit v§echny své penize u jedné banky
nebo pojistovny. Cili to budou zase klienti, ktefi se budou radi vracet. Spole&nost
Partners chce byt v roce 2008 nejvétsi finanéné poradenskou firmou v CR, a budovanim

klientskych center se tento proces velice urychli.

Za dal$i by mélo firmé Partners délat reklamu, protoZe se bude nachdzet na viditelném
misté na namesti. TakZe udé€ld reklamu jak Partners, tak partnerskym spole¢nostem,
jako jsou banky, investi¢ni fondy nebo pojisStovny, protoZe tam budou mit své malé

billboardy ve vylohdach.

Klientské centrum bude zvySovat sebevédomi poradcim, protoze se na né mohou vzdy
odkézat. Bude to néco hmatatelného, ne jen né&jakd zapadld kancelar v patém patfe na

okraji mésta.

Bude to taky vizitka pro to, aby se Cloveék stal spolupracovnikem Partners, protoze
klientskd centra si buduji sami poradci, tudiz jde vidét, Ze si vydé€lavaji daleko vice nez
je pramérny pifjem v CR. Jak jsem se zminil vy$e pramé&rny pifjem na poradce je zde
zhruba 45.000,- mesicné. Vedouci pracovnici jsou na tom jeSté lépe a tak si mohou

klientské centrum dovolit financovat.

Budovani klientského centra v Olomouci bude pro vSechny pracovniky v Olomouckém
kraji velkd vyzva. Dosud se vétSina firemnich akci, Skoleni, atd. odehrdvala v Brné nebo
Praze. Ted’ se stane to, Ze Olomoucké vedeni jiZ bude téméf samostatné. Bude mit svou

zékladnu, své klientské centrum, které je bude samostatné reprezentovat.
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V nasem klientském centru budou klientovi k dispozici tfi az deset pracovniki. Bude
mit moZnost cestou z prace nebo z kina zadat odkup z fondu, poradit se o dalsi investici,

ziskat informace o prubéhu stavebniho spofeni, atd.

To vSe bud’ za asistence vlastniho poradce, nebo pobockového pracovnika, ktery tohle
vSechno umi. Pravidelné vecerni ¢i vikendové open akce pro stdvajici klientelu,

vzdéldvaci a marketingové akce pro potencidlni klienty, chystime do budoucna.

4.2. Struktura klientského centra

Klientské centrum bude mit n€kolik C4sti. Prvni z nich bude oddéleni pro osobni
kontakt s konzultantem. Konzultantem bude ¢lovék, ktery bude v klientském centru cely
den a bude mit na starost jen kontakt s klienty. Jakmile klient vejde do dvefi, tak se ho
ujme asistentka, dd mu kdvu nebo €aj. Druhou ¢asti bude oddé€leni s moZnosti piistupu
na web Partners, kde si klient bude moct zjistit informace o firmé. Déle se bude moci
dozvédét informace o svych produktech, atd. Tteti ¢asti bude kontaktni centrum pies
telefon, kde si bude moct klient po telefonu zjistit informace o produktech, poptipadé

nékteré uzavrit.

4.2.1. Osobni kontakt

Tato €ast bude pro nasi spolecnost stéZejni, protoZe osobni kontakt je nejvice ucinny. O
klienta bude jiZ od zacitku vyborné postardno. O prvniho kroku do dvefi budu
v kontaktu s asistentkou, kterd mu da obcCerstveni. Dale se bude moct zabavit firemnimi
materidly, jako bude Casopis Finmag, ktery vydava spoleCnosti Partners nebo informace

o sluzbach spolecnosti.

4.2.2. Pristup pies PC

V této casti klienty budou pievdzné zajimat informace o svych jiZ uzavienych
produktech. Zjisti si informace o tom, jak se jim hodnoti jejich vloZené penize, pfectou

si doporuceni naSich ekonomi nebo uzaviou novy produkt jako je tfeba cestovni
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pojisténi. Bude mozZzné si u svych produktd zmeénit tieba investi¢ni strategii. To vSe

samoziejme zcela bez poplatku.

4.2.3. Pristup pres telefon

Toto oddé€leni bude obdobné jako pfedchozi, jen se vSe bude dit ptes telefon. Kazdy
klient dostane od svého poradce specidlni ptistupové ddaje. Operdtor na lince jen potom
tyto ddaje ovefi. Nebude tedy nutné sd€lovat vSechny své osobni udaje, kdyZ bude
klient chtit uzaviit napf. cestovni pojisténi na 10 dni dovolené. V systému bude vse

evidovano, a proto budou tyto procedury rychle zafizené.

4.2.4. Konferen¢ni mistnost

Vyse jsme si popsali, co se bude dit s klientem, ktery vejde do dvefi klientského centra.
Bude zde ale jesté jedna Cast a to konferencni mistnost. Bude slouzit ke konani rtiznych
vzdélavacich akci pro klienty, ktefi cht€ji dalSi informace o svych penézich a o tom, jak

rozsirovat své financni vzdélani.

Na Slovensku pusobici Partners Group, coz je sesterska spoleCnost Ceské Partners,
potada cca dvakrét do roku tzv. Projekt Partners. Spocivd v tom, Ze klienti zajimajici se
o problematiku financi do vétsi hloubky neZz standardni klienti maji moZnost se

zucastnit tohoto asi deseti dilného seminafe na prohloubeni si svych znalosti.

Vystupem z téchto seminditi je to, Ze se tento klient muiZze stat spolupracovnikem

Partners. Kazdopddné ale zisk4 znalosti, které nema 95% obyvatel Ceské republiky.

4.2.5. Détsky koutek

Détsky koutek je zde z divodu klidu pro rodiCe, ktefi se pfisli poradit o financich a
potfebuji byt v klidném prostfedi. Na déti bude dohliZet specidlni persondl, aby se
nemohlo nic vdzného stdt. Spolecnost Partners na déti mysli a vyrdbi pro né specidlni

hracky s motivem firmy.
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4.3. SWOT analyza nového centra

SWOT analyza je komplexni metoda kvalitativntho vyhodnoceni veskerych
relevantnich stranek fungovani centra. Zkoumd slabé a silné strdnky a soucasné

piileZitosti a rizika.

4.3.1. Silné stranky

Perspektivni trh — Bylo zminéno jiz vySe. V dnes$ni dobé¢ lidé védi, Ze existuje spousta
pojistovacich agentd, agentd stavebnich spofitelen a bankovnich poradct. Ale poraded,
ktefi dokdzou objektivné poradit s jakoukoliv oblasti financi, zase tolik neni. Proto

vidim velkou perspektivu pro firmy typu Partners.

Nova dynamicka spole¢nost — JelikoZ je firma Partner novou firmou, kterda ma za
sebou jeden rok existence a chce byt na konci roku 2008 na Spici poradenského trhu v
CR, tak prosté musi byt dynamickou. Samotni poradci ze sité pfichdzeji s ndpady, jak co
zlepsit a centrdla Partners k tomu neni hluchd. K dobrému jménu u poradct centrédla
piispivé 1 tim, Ze provize vypléaci dvakrat meésicné€, coZ je oproti jinym firmam velice
vitand zména. Dal${ odliSnosti od konkurence je to, Ze kdyZ poradce na centrdlu odesle

smlouvu, tak se tam zdrZi maximdlné dva dny, diky skenovacimu zafizeni.

Proklientsky pristup — Toto je hliddno pifimo manazery a hlavné centralou.
Kdybychom nejednali v zdjmu klienta, tak si zkazime jako firma jméno a tézko to
budeme zpravovat. Manazefi v rdmci sit€¢ Skoli konsultanty k tomu, aby v prvé fadé
mysleli na klienta, ale musi si také vyd¢lat. Proto centrdla jednat vyviji produkty, které
jsou vyhodné pro ob¢ strany a hlavné hlida kvalitu produkce. Pouziv4 k tomu specidlni
software, tzn. ,trade watch®, coZ je plo$na kontrola kvality prace poradct. Nestane se
tedy, Ze by systémem proSla smlouva, kterd je pro klienta vylozené nevyhodni. To
muZe nastat v situaci, kdyZ tfeba matce na matefské dovolené, ktera ma piijem 7500,-
poradce sepiSe smlouvu na 5000,- K& meési¢né. Trade watch hlid4 to, aby sluSnym
poradcim Partners nekazili ti nepoctivy dobré jméno.

Klienti Partners maji moZnost vyuZivat bezplatnou zdkaznickou linku, kterd opravdu

funguje, coZ nebyvalo vZdy u jinych spolecnosti zvykem.
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Neexistence podobného centra v Olomouci — To je velky divod exkluzivity a

originality. Bude to néco nového, na co nejsou obcané Olomouci zvykli.

4.3.2.Slabé stranky

Nova spolecnost s ,,détskymi problémy* — Kazda spoleCnost bojuje s détskymi
problémy. Vyjimkou neni ani spolecnost Partners. Co se obCas muze dit je to, Ze
procesy nefunguji tak hladce, jak by méli. Projevuje se to napiiklad pfi skenovéni
smluv, Ze se smlouvy diky velkému mnoZstvi nakupi a nestihd se skenovat, ¢imZ se
prodluZzuje doba cesty smlouvy od klienta k finan¢ni instituci. Tato vlastnost by se ale

méla klientského centra dotknout minimalné.

Poradci neodevzdavaji produkci prubéZzné — Toto je neSvar, ktery déla velké
problémy centrale. Funguje to tak, Ze poradce podepiSe s klientem smlouvu a tfeba az za
tyden ji odesle na centrdlu ke zpracovani. Nebo se stavd to, Ze poradce ma tieba i 14 dni
u sebe vSechny smlouvy a pak je k uzdvérce mésice posle vSechny nardz. Kdyz to tak
udéla 500 poradct, tak v prubéhu mésice prijde tieba 2000 smluv a na konci v jeden den

dalSich 8000. A pak vznikaji fronty a centrala nestihd smlouvy zpracovéavat.

Poradci s predchozimi Spatnymi navyky — Muze se stit, Zze do firmy pfijdou poradci,
ktefi si s sebou pfinesou Spatné ndvyky z jinych spoleCnosti a budou tfeba i nechténé
kazit dobré jméno Partners. Systém plosSné kontroly Trade Watch by tomu ale mél

zabranit.
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4.3.3.Prilezitosti

Stale jesté nepokryty trh — Trh stouto sluzbou je zatim silné nepokryty, takze

potencidl rastu Partners a dalSich klientskych center je obrovsky.

Tab. 3.: Uspory domacnosti — mezinarodni srovnani

., Vyspély“ svét CEE
2004 2005
Fin. Fin.
Uspory/HDP |_Mmaj/p.c. Uspory/HDP |_Maj./p.c.
(t€) (t€)

USA 315% 101,3| Chorvatsko 76% 52
Japonsko 289% 85,4 ¢R 63% 6,3
UK 286% 80,8| Madarsko 60% 52
Nizozemi 268% 80,9| Polsko 57% 3,7
Belgie 254% 692| CEES8 53% 2,8
Italie 235% 54,8| Turecko 52% 22
Portugalsko 215% 27,6| Slovensko 50% 3,5
EU 15 211% n/a Bulharsko 41% 1,2
Eurozona 196% 44,5 Rusko 21% 0,9
Dansko 188% 63,7| Rumunsko 19% 0,7
Nemecko 185% 49,3

Francie 176% 48,3

Svédsko 164% 51,3

Spanélsko 163% 322 -

Rakousko 140% 40,7

Finsko 112% 32,1

Kdyz srovname udaje v tabulce, tak zjistime, Ze prumér dspor domacnosti v Evropské
unii, konkrétné& v ptivodnich 15 zemich je na 211% HDP a dspory v CR jsou na 63%,
tak vidime, jaky potencidl tu mame pro praci finan¢nich poradcti minimélné na dalSich

15 let.
Nésledujici graf ndm ukazuje, kde se nachdzi finan¢ni prostfedky na financnim trhu

v CR. Je vidét, Ze vétSina penéz se nachdzi v bankovnich depozitech, €ili na béZnych a

terminovanych tctech, kde ztraceji na své hodnoté. At jiz vinou poplatkd nebo inflace.
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Graf. 1.: Struktura financi na finanénim trhu CR
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Duchodova reforma — To, co 1dka velké mnozZstvi poradenskych spolecnosti je pravé
dichodova reforma. Probéhla v nedavné dobé na Slovensku a znamenala velky boom
finan¢né-poradenského trhu. Atraktivita reformy je v tom, Ze se tykd vSech vydélecné

¢innych osob, tudiZ jsou to vSichni naSi potencidlni klienti.
Zdravotni reforma — totéz jako reforma dichodu jen v mensim finanénim méfitku

Danova reforma - tak tato reforma jiZz CasteCné zacala a projevuje se v uritych
smérech pozitivné pro nis obor. Nejvétsi atraktivnost této reformy je v prispévcich
zamgstnavatele svym zaméstnanciim, protoZze se zménil pomér mezi prispévky na

Zivotni pojiSténi a penzijni pfipojiSténi.

Pristup ke klientim — Svym piistupem k nasim klientim se velice odliSujeme od

zbytku konkurence, at’ uz jsou to nizkonakladové produkty nebo odbornost poradcu.
Stav na finanénim trhu - Diky tomu, Ze stav finanéniho trhu v CR je velice piiznivy

pro dalsi pasobeni spole¢nosti Partners for Life Planning, a.s., tak vidim ohromné

ptilezitosti pro dalsi rist, viz niZe.
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4.3.3.1. Stav finan¢niho trhu

Stav finan¢niho trhu jr pro profesi finanéniho planovani vice neZ ptiznivy. Hypotéku ma
méné nez 3 % Cechdl, coZ je cca 200.000 aktivnich hypoték. V CR se odhaduje, Ze cca
18 % domadcnosti je zadluZeno v souvislosti s Gvery na bydleni. Pfitom obvyklé je ve
vyspélych evropskych stitech aZz 75 %, v USA aZz 90 %. Dynamika je ale v CR

podstatné vyssi.

Je zde obrovsky potencidl k pfefinancovani hypoték, 100.000 hypoték kon¢i fixaci letos
a banky budou nabizet lepsi droky, aby klienti pfesli k nim. V EU pfipadd na hlavu
hypotéka ve vysi 10.000 Euro, u nés jen asi 900 Euro. U nas Cini primérna hypotéka

50.000 Euro, v zdpadnich ekonomikach 250.000 Euro.

Na bézné ucty pribylo v roce 2005 45 miliard K¢ a v roce 2006 za prvni pololeti
40 miliard K¢. Na penzijnim pfipojisténi ma 3,5 milion klient( aktiva 125 mld. K¢.
Pojisténi v CR jiz n&kolik let stagnuje, na pojisténi jde pouze 4,2 % HDP, zatimco

pramér EU je pies 10 % HDP.

V podilovych fondech je 30 x méné penéz nezZ v mensim Rakousku, v akciovych

fondech je z toho pouze 11 %, ve svéte to je 44 %

Hlavni vyhodou je, Ze finan¢niho poradce ma ve vyspélych statech vétSina
obyvatelstva. USA 90% lidi, vyuziva financniho poradce. Ve Velké Britanii 95%
financi jde pres osobniho poradce. V Némecku jde 50 % investic do fondu pres

poradce a 50 % pres banky

V Ceské republice ma finanéniho poradce jen 10 % lidi. TakZe je zde velky

predpoklad k tomu, Ze se budeme pribliZovat ke standardum v Evropské unii.
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4.3.4.Hrozby

Nekalé jednani ze strany konkurence — Tyto praktiky byly velice vidét v prvnich
mesicich vzniku Partners a jdou vidét do ted’. V podstaté jde o to, Ze firma, ze které
velkd ¢ast poradci Partners odeSla, zacala vyvijet tlak na finan¢ni instituce, af
s Partners nespolupracuji. Kdyby se ktomu finan¢ni instituce rozhodnuli a zacali
s Partners spolupracovat, tak jim konkuren¢ni firma rozvaze spoluprici v celé Evropé.
A tom byl silny tlak, kterému hodné finan¢nich instituci podlehlo. Nasli se ale taci, ktefi
se nezalekli a toto riziko podstoupili. Ted’ se jim to za¢ind vyplacet, protoZe Partners za

rok své existence ztrojnasobili mesi¢ni produkci i pocet poradcu.

Hypotecni krize — Hypotecni krize mize tento sektor zasdhnout také, protoze nesouvisi
jen s feSenim bydleni. Jaky vliv to mé segment poradenstvi a na Ceskou republiku?
Znaény. Ceska narodni banka zvysila zdkladni trokovou sazbu. D4 se oéekdvat, Ze se
vynosova kfivka (zdvislost vynosu do doby splatnosti na dobé& splatnosti) posune
nahoru, smérem k vy$§im sazbam. Vynosy ceskych statnich dluhopisi s dobou
splatnosti nad Ctyfi roky vSem poklesly. Divod je nasnadé€. Svétové trhy dluhopist jsou
provazané a pokles americkych yield zptisobi i pokles ceskych yieldd. Bez ohledu na to,

co d&la Ceskd ndrodni banka. Pro pokles americkych a Geskych akcif to plati jakbysmet.

Propad akciovych trhu - Je nutnd pfiprava na moznost hlub§itho propadu akciovych
trhti. Nebude se konat opakovani ,,medvédiho trhu* z let 2000-2003, protoZe akcie dnes
nejsou dramaticky nadhodnocené. OvSem pokles ¢i stagnaci po dobu nékolika tydna ¢i
dokonce meésicti nelze vyloucit. Znamena to jesté vice prohloubit diraz na programy
pravidelného investovani, protoze tak lze doCasnych propadd na burzich s vyhodou
vyuZzit. Nemd naopak smysl pokouSet se vytipovat ,,dno“ trhu — tyto snahy jsou

odsouzené k netspéchu, idedlni dobu obratu trhu nedokdze nikdo pfedpovédeét.
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4.3.5. Zhodnoceni SWOT analyzy

Z vySe uvedené SWOT analyzy ndm vyplynulo, Ze vyhlidky na otevieni nového
klientského centra v Olomouci jsou vice nez dobré. Potencidl na trhu, reformy nés
cekaji v relativné blizké dobé, zkuSeny tym. Je ale potieba se na situaci divat realisticky.
Muze se stat, ze vSe nepujde tak hladce. KdyZ se zaméfime na slabé stranky a hrozby,

tak jim muzeme do budoucna predejit.

To, Ze spoleCnost Partners ma za sebou rok Zivota a za tu dobu se vySvihla téméf na
nejvetsi poradenskou spolecnost na trhu, o néCem sveédci. Muze se ale stat, Ze rast firmy
uz nebude pokracovat takovym tempem. To se budeme snaZit eliminovat dalSim
vzdélanim poradcli, nejen v oblasti financni, ale i v oblasti osobniho ristu. Bude se
jednat jak o 7 ndvykd od Stephena Coveyho, tak i o dalsim metody z oblasti

manazerského rustu.

Co se tyce Spatnych navykl poradct, tak na toto téma navrhuji zavést piisnéjsi kontrolu
u centrdly. Pokud poradce ud€ld n€co v rozporu s pravidly Partners, tak za to bude
sankciovan nejen on, ale i jeho vedouci, aby byl do pfiSt€ motivovan k tomu, aby na své
lidi dohlédl a zajistil patfi€né proSkoleni. K tomuto navrhuji Skoleni ze strany centrdly,
aby dokézala dostat tyto smeérnice mezi vSechny vedouci pracovniky, a na nich pak
bude, aby proskolili své lidi. Pro kaZzdého nového cCloveéka ve firme€ navrhuji

pfezkousSeni z internich pravidel spole€nosti Partners.

O nekalych praktikdch ze strany konkurence se hodn€¢ mluvi v tom smyslu, Ze zatim
nejvetsi financné poradenska firma v zemi zakazuje svym financnim partnerim, aby
spolupracovali se spoleCnosti Partners. Ne&ktefi poslechnou, jiné ne. Proti tomuto
navrhuji vystupovat tim, Ze spoleCnost Partners se bude snaZit vystupovat ke vSem
pfesné opaéné. Zadnému partnerovi nebude zakazovat spolupracovat s konkurenct,
vSechny poplatky za produkty bude zvefejiovat a o nasich obchodnich vysledcich bude

informovat oteviené€ a pravdivé.
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Tim, Ze spolecnost Partners bude i naddle zvefejiiovat strukturu své produkce, tak zajisti
naprostou informacni otevienost jak ke klientim, tak ke svym spolupracovnikiim, i
k potencidlnim uchazecim o spolupraci. UZ v dne$ni dobé se velice Casto stava, ze diky
tomuto pfistupu pfichdzi do spoleCnosti Partners velké mnozstvi novych

spolupracovniku.

44



4.4. Marketingové cile

Nynfi je potieba zacit planovat. Stanovenim cilt vlastné popisujeme budouci stav naseho
klientského centra. Je dulezité, aby cile byly méfitelné a vyhodnotitelné, jinak se

vystavujeme nebezpeci, Ze moznd nebudeme vedeét, zda jsme cil splnili nebo ne.

Prvnim z cilt, kterych chci v Olomouci dosahnout, bude zvysené celkového obratu mé
struktury o 300% za rok 2009 oproti roku 2008. Takovyto cil si uruji proto, Ze jsme
kazdym rok oproti ptedchozimu dokézali produkci zvednout o toto procento. Budeme
vychdzet z toho, Ze v lednu 2009 bude mésicni produkce Cinit 1,7 milionti mésicniho
provizniho obratu. TudiZ na konci roku chceme byt na 5,1 milionech provizniho obratu

mésiéné.

Druhym cilem je zvednout pocet spolupracovniki. Bude to souviset s prvnim cilem.
Jestlize chceme mit provizni obrat 5,1 miliond mésicn€, tak musime mit k tomu
odpovidajici pocet lidi. Budeme vychazet z toho, Ze primérny provizni obrat na poradce
je 84.000,- mésicné€. Tuto Castku poradce nedostavd celou, ale podle kariérniho planu
jeji urCitou Cast, kterda muze byt az 80 procent. Kariérovy plan se nachazi v Piiloze 3.
Jednoduchym vydélenim celkového meési€niho obratu mésicnim obratem na poradce
dostaneme pocet spolupracovniki. Samoziejmé, kazdy poradce je jinak vykonny, ale
vychdzime z celkového priméru mé struktury. Cili pocet poradct na zadatku roku je 21

a na konci 61.

Tretim cilem je zvysit pocet naSich klienti o 200 procent. Toho dosdhneme jednak
zvySenim poctu spolupracovnikl, ale jednak zvySenim aktivit na poradce. Do této
chvile byli poradci zvykli si domlouvat cca 10 schizek tydné. Ja navrhuji zavést 15
domluvenych schiizek a plan se podafi splnit. Poradci, ktefi si domlouvaji 20 a vice
schiizek tydné jsou na tom o hodné 1épe oproti ostatnim. ProtoZe jednak ziskaji vétsi
praxi a jednak se pak nesnazi ziskat klienta za kaZdou cenu. Vychdzime z toho, zZe ted’
ma poradce cca 6 klientd mésicné, se kterymi se zrealizuje obchod. Nasim cilem je mit
minimélng 9 klientd mé&siénd. Cili na konci roku to znamena cca 6000 klient celkem.

Vychéazime z toho, Ze v souc¢asné dobé mame v Olomouci a okoli cca 2000 klientd.
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4.4.1. NasSe cile podrobné

Cil 1: ZvySeni provizniho obratu o 300 procent za rok

Pro stanovani naSich cili je vychazeno z nasledujicich pfredpokladii. Vychazime
z mésicni produkce 1,7 milioni mési¢niho provizniho obratu a chceme se dostat na 5,1
miliond mési¢niho obratu. Cilem bude zvySeni celkového provizniho obratu firmy v

Olomouci o 300% za rok.

Graf. 2.: Provizni obrat
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Provizni obrat naSeho feditelstvi v Olomouci chceme tedy zvysit o 300 procent za rok.
Tento cil se shoduje s cilem celé spoleCnosti Partners, kde jsme si dali za cil rast
minimalné€ o 200 procent ro¢n€. Vychdzi z toho, Ze mensi feditelstvi musi rast rychleji,
aby se stanoveného cile doséhlo.

ProtoZe chceme, aby nasSe poradenstvi bylo opravdu kvalitni a objektivni, tak chci, aby
struktura produkce byla vyvdZend, aby v ni byly obsaZeny vSechny produkty a ne jen ty
provizné zajimavé ohodnocené. Struktura produkce bude vypadat nasledovné dle grafu

¢.3.
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Graf. 3.: Struktura produkce
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Cil 2: Pocet spolupracovnikii — zvy$ime pocet spolupracovnikii z 21 na 61.

Graf. 5.: Narust po¢tu spolupracovniku
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Cil 3: Pocet naSich klientd zvysime o 200 procent na 6100, vychazi z poctu 2000.

Graf. 6.: Narust poctu Kklientu
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4.5. Marketingova strategie

Jestlize marketingové cile popisuji stav budouci, pak marketingova strategie urcuje, jak
se do cilového stavu dostanete — tj. co vSechno musite ud€lat pro to, abyste svych cilt

dosahli.

Planovaci proces patii k zdkladnim marketingovym ¢innostem a marketingovy plén je
pravem povazovin za jejich zdkladni dokument. Tvorba tohoto pldnu je procesné
rozd€lena na ndvrh strategie a realizaci strategie. Zdkladnim kamenem pro ndvrhy

marketingové strategie jsou marketingové analyzy.

4.5.1. Marketingovy mix

VYROBKOWA POLITIKA CEMOVA POLITIKA
{product) (price)
sortiment ceniky
kvalita slevy
design nahrady
znacka platebni podminky

cilovi zakaznici
planované pozicovani

KOMUNIKACNI POLITIKA DISTRIBUCNI POLITIKA
{promotion) (place)
reklama distribucni slevy
osobni prodej dostupnost distribucni sité
podpora prodeje prodejni sortiment

public relations
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4.5.1.1. Produkt, v nasem pripadé sluzba

Produktem v marketingovém mixu naS$i spolecnosti je finanéniho planovéani.

V zdpadnich zemich se této profesi fika life planner.

4.5.1.1.1. Analyza

Jedna se o prvni schizku s klientem. Na této schtuizce jde hlavné o vzajemné seznameni
poradce s klientem. V této fazi je potfeba navodit takovou atmosféru, aby se klient citil
uvolnéné a sdélit upfimné poradci informace, které povedou k vytvofeni finan¢niho

plénu.

Na zacétku si poradce klienta roziadi podle toho, jakym zptsobem o financich vibec
uvazuje. Je to spiSe spotiebitel, ktery vSe, co mu pftijde, tak utrati? Nebo spise dluznik,
ktery utrati vice, nez si vyde€la a na rozdil si musi pujcit? Nebo je to clovék s myslenim

investora a vzdy si ¢ast svych financi odloZi do budoucna?

Diéle je nutné zjistit, jaké mé klient zkuSenosti s finanénim trhem. Hraje velkou roli,
jestli ma klient tfeba néjakou Spatnou zkusSenost dejme tomu s agenty pojiStoven, atd.
Potom nasleduje zjiSténi klientovi financni bilance, Cili rozdilu mezi pfijmy a vydaji.
Pokud vyjde nula nebo dokonce minus, tak je potieba to s klientem rozebrat. Klient si

vzdy musi fici sdm, kde sniZi vydaje. Nikdy to nesmf slySet od poradce.

Nyni je tedy na fadé rozebrani si jednotlivych bodu finan¢ni analyzy klienta.

Body finan¢ni analyzy:

a. Financovani vlastniho bydleni
b. Zajisténi piijmu

c. Zabezpeceni na budoucnost

d. Zajistén{ stari

e. Finan¢ni podpora déti

f. ZajiSténi majetku

g. Investice

h. Darnové dlevy
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Ad a) V této Casti analyzy feSime s klientem jeho vlastni bydleni. Muze jit samoziejmé i
o rekonstrukci. Je potfeba rozebrat klientovi predstavy a poZadavky. Je zde nutné
vychdzet z klientovych moZnosti, protoZe tato investice byvd zhruba na 20 az 30 let
klientova Zivota. Je velice dulezité k tomuto bodu pfistupovat zodpovédn€, protoze to
byva zpravidla nejvétsi investice klientova Zivota. Bydleni se s klienty fe$i bud’ pomoci

uvéru ze stavebniho spofeni, nebo pomoci hypotéky.

Ad b) Zde se vychdzi z ptedpokladu, Ze pojisténi zde funguje jako tzv. paddk. Tj. pokud
jej potiebuji a nemdm jej, tak uz jej taky nikdy potfebovat nebudu. Jestlize m4 ¢loveék na
sobé né&jaky finan¢ni zdvazek, jako tfeba hypotéku nebo tvér nebo je na ném nékdo
finan¢né zavisly, tak je potieba, aby byl kryty na riziko smrti. Téméf kazdému cloveku

je potieba zajistit pifjem, kdyby se mu stal draz a nemohl vykondvat svou préci.

Ad ¢) Kazdy ¢loveék ma urcité sny a cile, které si nemuze splnit z jedné vyplaty, at’ uz se
jednd o nové auto nebo dovolenou u more. Proto je potieba, jestliZe si na to nechce
pujCovat penize, pravidelné odkladat a investovat.

Jak premys$li obyCejny Clovék o penézich, které mu zbudou? VétSinou je utrati
v supermarketu a na konci meésice ani nevi, Ze né&jaké mel. Proto je také potieba

klientovi ukdzat, jak mdlo staci, aby si splnil své pfani.

Ad d) Kdyz se clovék nechce spoléhat na stat, tak se musi na diichod pfipravit sam. A
praveé v tomto bodu se klientovi ukazuje, jakym zpisobem se na vlastni stafi ptipravit a
kolik ho to bude stat. Primérna dlozka na penzijni pfipojisténi je necelych 500 K¢ a tu
si spoii vétSinou lidé star§i 45 let. Prostym vypoctem ndm vyjde, Ze za cca 20 let si
naspoii cca 120 tisic K¢, coZ sta¢i maximdln€ na rok Zivota ve stafi. Takze zde je

vhodna pftileZitost, aby se klient na stafi zacal pfipravovat.

Ad e) Déti byvaji velice ndkladnd poloZka v rodinném rozpoctu. Zde je potieba
klientovi ukazat, jaké jsou moznosti, které muze pro dit€ vyuzit. Jestlize se ditéti zacnou
penize odklddat hned od jeho narozeni, tak ke konci spofeni, zhruba po 18-ti letech,

bude mit k dispozici minimdlné dvojnasobek vloZenych prostiedka.
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Ad f) V této Casti je potieba s klientem probrat zajiSténi jeho majetku. Jde o to, Ze velkd
spousta lidi méa staré pojistky, kde plati velice malou Castku mésicné, ale neuvédomuji
si, Ze kdyby se néco stalo, tak jim pojiStovna taky mdlo vyplati. Jestli se ceny bytd
zvednuly za 20 let 10x, tak je potfeba i zaktualizovat pojiSténi.

A hlavné vétSina klientd vibec nevi o nebezpelich, které se skryvaji za tajemnym
slivkem podpojisténi. Skryva se za tim to nebezpeci, ze kdyZ mame dim pojistén na
mensi ¢astku nez je jeho skute¢na hodnota, tak pojistovna muize vyplatit az o 50 procent
mensi pojistnou ¢astku. TakZe kdyz mame pojistén dim v hodnoté milionu korun na
pojistnou ¢astku 500 tisic korun, tak pojistovna v ptipade pojistné udalosti vyplati jen

250 tisic korun. A to je bolestnd ztrata.

Ad g) Investovat by ¢Clovék mél z téch penéz, které si mize dovolit ztratit. Nemél by
tedy investovat z vypuj¢enych penéz nebo z penéz, které nemlze ztratit. V tomto bodu
se taky bavime s klientem o tom, jestli mu ndhodou nelezi na béZném uctu, kde z nich

ukrajuje inflace a nesmysIné bankovni poplatky.

Ad h) Nakonec pfijde fe€¢ na dafiové tdlevy a statni dotace. Kazdy ¢lovék na né¢ ma
v Ceské republice nérok a je $koda, kdyZ jich nevyuziva. Tyto dafiové dlevy se tykaji
hlavné Zivotniho pojisténi, kde si clovék mulze odecist az 12000,- ro¢né. Stejné tak u
penzijniho pfipojisténi si muze Cloveék starSi 18-ti let odeCist Castku na 500,- K¢
mesicn€, maximalné vSak 12000,- korun ro¢né€. U obou zminénych produktd plati
Casovy test 60/60 ktery znamend, Ze si tyto Castky muze klient odeCist z danového
zakladu, kdyZ splni dobu trvani smlouvy minimalné 60 mésicti a zaroven spoii do 60-ti
let véku. Dalsi moZnosti dlev jsou zaplacené troky z tvéru ze stavebniho spofeni nebo

hypotéky.
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4.5.1.1.2. Poradenstvi

Poradenstvi probiha na druhé schiizce, kde se klientovi prezentuje navrzeny financni
plén. Zde je potfeba mluvit tak, aby ndm klient rozumé&l. NepouZivat cizi slova, kterd
sice zajisti, Ze poradce bude vypadat zajimavé, klient ale nic nepochopi a finan¢ni plan

se nezrealizuje.

Soucésti poradenstvi je i to, Ze se s klientem podepiSi smlouvy u finan¢nich instituct,
kam bude ddvat penize. VSe musi probéhnout podle reguli zdkona, tudiZ se vypisuji 1

souhlasy s pouZitim osobnich tdaji a formulafe pro CNB.

Produkty, které miize klient uzavriit v klientském centru

* Stavebni spofeni

* Penzijni ptipojisteéni

* Rizikové Zivotni pojiSteni

* Kapitalové Zivotni pojiSténi

* Investicni Zivotni pojiSténi

* Rodinné drazové pojisteni

* Cestovni pojiSténi

* Povinné a havarijni pojiSténi

* Pojisténi majetku

* Pojisténi odpovednosti

* Pojisteéni zvifat

* Hypotéky

* Spotiebitelské uvery

* Sporici ucty

* Podilové fondy

* Leasingy
Jestlize klient pfijde do klientského centra a chce pfimo uzaviit néktery z vySe
uvedenych produktt, tak s nim vZzdy musi probéhnout analyza jeho potieb, protoze se

muZe stat, Ze klient slySel o produktu v reklamé a udélal si na néj Spatny nazor.
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4.5.1.1.3. Servis

Treti fazi prace sklientem je servis. Je duleZity k tomu, aby si poradce vybudoval
s klientem vztah. TakZe tyto schiizky probihaji jednou az dvakrat do roka, podle potieby
Casté€ji. V rdmci servisu se fesi dalsi potreby klienta, nebo kdyZ se na trhu objevi nova
veéc, pro klienta zajimav4, tak poradce klienta sim kontaktuje.

Servis se provadi z né€kolika divodu. Dlouhodobymi zkuSenostmi ve spole¢nosti
Partners i marketingovym prazkumem spole¢nosti KPMG je dokazano, Ze k ziskani
nového klienta je zapotiebi pétkrat aZz dvandctkrat vice neZz obsluha stivajiciho klienta.
Zékaznici se intenzivné pidi po nejlepSich cendch a ¢asto méni poskytovatele finan¢nich
sluzeb. KdyZ si vezmeme tieba hypotéky, tak ty se méni a rychlost zmén se neustdle
zvySuje. Pavodni koncepce dlouhodobého finan¢niho zdavazku se za stalého zkracovani
meéni spiSe na osobni pujcku ¢i kreditni kartu. Nova generace mladych, ve financnim
svété zbéhlych zdjemct o koupé povazuje hypotéku za taktickou investici, ne za
celozivotni zavazek. Stejné€ jako na trhu kreditnich karet, i pijcovatelé musi brat tuto
skute€nost plné€ v dvahu pfi stanoveni cen, marketingu i poskytovani servisu ke svym
produktim, pokud se chté&ji udrzet na prednich pozicich.

V ramci prizkumu spolecnosti KPMG u instituci poskytujicich pijcky a uvéry,
poskytovatelt kreditnich karet a subjektd zaméfenych na drobnou klientelu bylo
zjisténo, Ze pramérna délka hypotéky klesla z puvodnich pfiblizné€ sedmi na pét let. V
porovndni s Ceskou republikou, kde se primérna délka hypotéky pohybuje mezi 15 a 20
lety, vypadaji hypotéky ve Velké Britdnii velmi kriatké, obzvlast€ pokud nic
nenasvédéuje tomu, 7e by si Cesi chtéli béhem trvani hypotéky sjednat s jinou bankou
lepsi podminky. Prizkum také prokazal, Ze primérna doba pouzivani kreditni karty se
pohybuje mezi dvéma a péti lety. ZvySend snaha zdkaznikl najit dstav s
nejvyhodné€j$Simi sazbami bude pro banky znamenat vyss$i ndklady. Podle odhadu
poskytovatel pujcek stoji ziskani a zavedeni nového zakaznika pétkrat az dvanactkrat
vice nez obsluha stavajiciho klienta.

Dals§im divodem je také to, Ze jestlize je klient se servisem spokojen, tak ochotné
doporudi sluzbu svym zndmym a ti se pak stdvaji klienty spolecnosti Partners. Proto je

na servis kladen velky diraz.
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4.5.1.2. Misto

V naSem pripadé klientské centrum, kde se bude sluZba nabizet.

4.5.1.2.1. Umisténi klientského centra

Jedno ze sté€Zejnich rozhodnuti se bude tykat umisténi naSeho klientského centra. Na co
by ndm bylo, kdybychom sidlili v okrajové €asti mésta. NaSe klientské centrum musi
byt ve stiedu mésta. Nejlépe blizko ndmésti nebo pifimo na ném. Vychdzim ze
zkuSenosti s klientskym centrem v Brné, kde je lidem stdle na ocich, protoZe je na
namesti, kde denné projdou tisice lidi denné€. Proto bude naSe klientské centrum
situovdno na Horni ndmésti. Je to prostiedi, které kazdy znd. V okoli jsou ndkupni
centra, jsou zde pobocky bank. Je to centrum kulturniho déni v Olomouci, tudiZz sem
vetSina lidi alespon tfikrdt tydné zavitd. Oteviraci doba klientského centra bude taky

nastavena tak, aby vyhovovala vétSing, tj. od 10:00 do 22:00.

U brnénského klientského centra je velky problém s parkovanim. Je to zptuisobeno tim,
7e se nachdzi v centru mésta, kde je s parkovanim problém obecn&. Resi se to riznymi
zpusoby, jako tfeba parkovanim v placenych podzemnich garazich, ale ty jsou relativné
drahé. Parkovani tedy bude nasi velkou prioritou, protoZe je velice nepiijemné 30 minut

krouZit kolem a nemoct zaparkovat.

4.5.1.2.2. Budova klientského centra

Otazkou zustava, jestli jit do vlastni budovy nebo do prondjmu. Jestlize vychazime
z ptedchozich zkuSenosti, tak se jako rozumnéjs$i a levné&jsi varianta jevi ndjem a to
z nékolika divodi. Kdyz se budovalo klientské centrum v Brné, tak byla varianta bud’
celou budovu koupit, nebo tam jit do ndjmu. PotiZ byla v tom, Ze se planovalo otevfit
klientské centrum jen v pfizemi, ale majitel chtél bud’ prodat celou nemovitost, nebo
neprodat vibec. Cena této nemovitosti byla zna¢nd, protoZe se nachdzi v centru mésta,
piimo na namésti. Cili cena sto miliond korun nebyla piehnand, reflektovala trzni cenu,
ale pro naSe ucely pfili§ vysokd. KdyZ se podivime na ceny nemovitosti v Olomouci a
otevieme si stranky realitnich kancelafi, tak v dubnu 2008 neni v momentdlni dobé¢

74dn4 nemovitost na nimeésti na prodej. To co ale jde, je moZnost prondjmu.
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4.5.1.3. Cena

Sluzby spole€nosti Partners jsou bezplatné. Na tomto misté bychom si mohli uvést, jaké

jsou vyhody a nevyhody tohoto zptisobu poradenstvi.

Kladem tohoto typu poradenstvi, oproti klasickému zprostfedkovani financnich
produkti, je jeho pfidand hodnota. Navic tuto pfidanou hodnotu ziskdva klient zcela
zdarma. Pfi disledném uplatnéni zasad finan¢niho planovéni by i konecny vysledny
efekt dosazeny neplacenym poradenstvim nemél byt vyrazné horsi, nez u poradenstvi

placeného.
Nevyhodou tohoto typu poradenstvi miiZze byt zdvislost poradct na provizi. To je ale

nasStésti hliddno systémem TradeWatch, ktery hlid4, jestli poradce nesjedndva jen

vyhodné placené produkty a jestli navrhuje optimdlné€ vyvaZzena portfolia.
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4.5.1.4. Propagace — komunikac¢ni mix

Zpusoby propagace spoleCnosti Partners jsou rozmanité. At jiz billboardy ve mésté

nebo TV reklama, bannery na internetu nebo sponzoring rtiznych akci.

Znacka by klientovi méla byt zndmd, bez ohledu na to, jestli klient se spoleCnosti
Partners spolupracuje nebo ne. Proto navrhuji tyto prostfedky k propagaci znacky
Partners v Olomouckém kraji. Na ndkladech se bude z Casti podilet centréla, z ¢asti

poradci pusobici v klientském centru.

Billboardy Partners se slogany

,Financni poradenstvi jinak* — znamend, Ze poradenstvi délaji jini lidé neZ doposud. To
znamend ne prodejci, ale skuteCni poradci, ktefi maji za zddy analytiky a vSe maji
potvrzené odborniky.

»Nevydélavame s klienty ale s nimi“ — znamend, Ze klient se nikdy neciti podveden,

poradce vazné prodd produkt, ktery je vyhodny pro klienta a ne jen pro poradce.

Televizni spoty
Navrhuji se vefejnosti prezentovat také pomoci sponzoringu Casomiry pfed regiondlnim

vysilanim zprav a pocasi.

Sponzoring sportovnich akci
Sponzoring sportovnich akci je dobry prostfedek k tomu, aby se firma vryla do
povédomi sportovnich fandu, kterych neni v Olomouckém kraji malo. Navrhuji

sponzorovat mistni fotbalovy a hazenkarsky klub.
Objevovani se v médiich

Velmi silnou strankou poradct Partners jsou jejich odborné znalosti, které mohou dale

pfedat v regiondlnich denicich, televizni ch relacich, ¢i v rozhlasovém vysilani.
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4.5.1.4.1. AKeni programy

Zde se jiz jedna se o rozpracovani nasi strategie do konkrétnich aktivit a dkoll. VétSina
aktivit se bude vztahovat ke komunikaci se zdkazniky. Dalsi aktivitou budou razné

bonusy k uzavienym smlouvam, akce s nulovymi poplatky, atd.

Diky analytickému zdzemi md firma obrovskou konkuren¢ni vyhodu pred ostatnimi.
Spolecnost Partners muZe diky tomu navrhovat produkty, které klienti potiebuji a

sestavit jim je na miru.

Pro vyvoj novych produkti navrhuji tyto dvé novinky, které mohou pfispét ke splnéni
naSich cili v Olomouci. Jsou to hypotéka s odkladem splaceni jistiny a hypotéka

s kombinaci s podilovymi fondy.

Interest-Only Mortgage - maximalni danova optimalizace pro kazdého

Alternativni zpasob splaceni hypotecniho dveéru, ktery v tuzemsku chybi je hypotéka s
nazvem "Interest-Only Mortgage" zkracené "I-O hypotéka". V tomto piipadé plati po
celou dobu trvani dveéru dluznik pouze urok a jistinu spldci az zcela na konci
splatkového kalendafe. Je to zajimava varianta predevS§im pro ty, ktef{ si cht&ji z dani
odpocitat, co nejveétsi droky. Pravdépodobné asi nejvice je tato hypotéka rozsitena v
zemich s velmi liberalizovanym hypoteCnim trhem a zdroven vysokymi danémi z
piijmu jako je napiiklad soucasné Holandsko. Podobn4 situace byla i ve Velké Britdnii
¢i Francii v devadesitych letech minulého stoleti, ale tyto stity moZnost dafiového
odpodtu drokd z hypoték zrusily. V Ceské republice podobnou variantu do urité miry
nabizeji hypotecni banky jako kombinovany produkt. Tedy spojeni hypotéky a
zivotniho pojiSténi nebo hypotéky a stavebniho spofeni. Neni to ale to samé, protoze

banka na sebe nebere veskeré riziko, to je rozloZeno mezi banku a jesté dalsi instituci.

Hypotéka s kombinaci s podilovymi fondy

Je to viceméné podobny princip jako s kombinaci s investicnim Zivotnim pojiSténim, ale
daleko flexibilnéjsi, a pro klienta levnéjsi. V principu jde o to, Ze klient plati celou dobu
bance jen troky a do podilovych fondi investuje potfebnou ¢astku, kterd se na konci

obdobi hypotéky pielije na umoteni dluhu.
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4.6. Rozpocet

V rozpoctu stanovime ocekdvané marketingové ndklady i marketingové trzby protoZe
poskytujeme nasim finanénim partnerim reklamni prostor v nasem klientském centru.

Marketingové ndklady se budou skladat z ndkladi naSich marketingovych aktivit.

4.6.1. Predbézna kalkulace nakladu

Kupovat budovu v centru mésta je vysoce ndkladova polozka, proto jsme se rozhodnuli
byt v prondjmu. To ale nic neméni na tom, Ze ndklady na pfebudovani prostor budou
relativné vysoké. KdyZ se vratime do minulosti a podivime se na ndklady brnénského

centra, tak ndm to leccos napovi.

Je potieba pocitat s tim, Ze si chceme klientské centrum upravit podle naSich pfedstav.
Prvni klientské centrum budované v Brn€ se muselo upravit po predchozich
nidjemnicich, ktefi zde provozovali vindrnu. Bylo potieba upravit vSechny vylohy, ale

hlavné¢ interiér upravit do bankovniho stylu. Vyzadalo si to nemalé finan¢ni investice.

Celkové ndklady na vybaveni interiéru jsou uvedeny v Piiloze 4. Tady si je jen

shrneme.

Tab 5. Naklady na klientské centrum Olomouc

Celkem za mistnost VEDENI 87.453,90
Celkem za JEDNACI MISTNOST 20.285,10
Soucet za mistnost ADMINISTRATIVA 1 24.833,70
Soucet za mistnost ADMINISTRATIVA 2 96.180,30
Celkem za sedaci nabytek 192.744,00
Celkem castka slev -46.833,00
Celkem K¢ 421.497,00
DPH 80.084,43
Celkem K¢ s DPH 501.581,43
HW -3 x PC 45.000
SW - na 3 PC 60.000
Celkem za interier a HW+SW 606.581,43
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4.6.2. Moznosti financovani

4.6.2.1.Vlastni zdroje z podnikani

Tady se jednd o velmi Casto vyuZivany zdroj financovéni. Podle jakychsi nepsanych
pravidel spolec¢nosti by mél kazdy vedouci pracovnik investovat do svého rozvoje
nemalou ¢éastku penéz z divodu budouciho rastu jeho vlastni skupiny lidi. Kdyz je
pracovnik na pozici Consultant, tak jeSt€ nemd dostateCné mnoZstvi finan¢nich
prostiedkti na to, aby mohl investovat do svého rozvoje. Naopak na pozici Team
Manager, by mél Cast svych rozdilovych provizi, které ma ze svého teamu, investovat

praveé do tohoto rozvoje, jako jsou tfeba kancelafe nebo klientska centra.

4.6.2.2.Hypotecni uvér

Mezi zajimavé zpusoby financovani firem patii hypote¢ni dvér. Jedna se o dlouhodoby
uvér, ktery musi byt pouZit na investice do nemovitosti a zdrovenl musi byt zajiStén
zastavnim pravem k nemovitosti. Z tohoto divodu je pro nés spiSe nevhodny, protoze
klientské centrum pldnuje mit v ngjmu. MoZnost by byla domluvit se s majitelem
pronajimané nemovitosti, jak to firmy jiz n€kolikrat udé€lala. Potom by se splatky

hypote¢niho tveru promitnuly do mésicniho ngjmu.

Takovyto zpusob fungovani kancelaii se velice dobfe osvéd¢il napf. pii budovani

kancelari v Brné.
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4.6.2.2.1.

Celkova vySe objektu tvéru:

1 000 000,00 K¢&

PoZadovand vyse tvéru:

1 000 000,00 K¢&

Doba splatnosti Gvéru: 5 let
Platnost urokové sazby: 5 let
Urokova sazba: 5,59 %

Splatka dvéru:

Dalsi moznosti splaceni

19 421 mésitné

Orientacni propocet hypotecniho avéru

Splatnost Uvéru 15 let 20 let 25 let 30 let
Platnost Urokové sazby
1 rok 8 542 7274 6 560 6118
3 roky 8 542 7274 6 560 6118
5 let 8 542 7274 6 560 6118
10 let 8 542 7274 6 560 6118
Splatkovy kalendar
Z(statek L L L Z(statek
nesplaceného Cel!« ova rocni Cel!« ova rocnl Cel!«ova_.ro.cnl nesplaceného
Rok s “z splatka avéru | splatka uroku z splatka jistiny g .
Uvéru na pocatku (jistina + aroky) | avéru averu Uvéru na konci
piislusného roku y piislusného roku
1 1 000 000,00 K&| 229 713,00 K& 51 377,00 K¢ 178 336,00 K& 821 664,00 K&
2 821 664,00 K&| 229 713,00 K& 41 148,00 K¢ 188 564,00 K& 633 100,00 K&
3 633 100,00 K& | 229 713,00 K& 30 333,00 K¢ 199 379,00 K& 433 721,00 K&
4 433 721,00 K&| 229 713,00 K& 18 898,00 K¢& 210 815,00 K& 222 906,00 K¢
5 222 906,00 K&| 229 713,00 K& 6 807,00 K& 222 906,00 K& 0,00 K&

Z vyse uvedenych informaci jsem se rozhodl vybrat Gveér na 5 let, protoZe ve finan¢nich

moznostech spole¢nosti Partners to je mozZné.
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4.6.2.3. Dotace a granty z Evropské unie
4.6.2.3.1. Leonardo da Vinci

Akcni program Spole€enstvi na podporu odborného vzdélavani - Leonardo da Vinci je
orientovan na prosazovani tzv. "Evropy znalosti" a upeviiovani evropské spoluprice v
oblasti odborného vzdélavani. V jeho ramci by proto mély byt podporovany nadnarodni
iniciativy, podnécujici znalosti, schopnosti a dovednosti nezbytné pro tspésné zaclenéni

do pracovniho i plnoprdvného obCanského Zivota.

Program Leonardo da Vinci je otevien pro veskeré typy organizaci, které pusobi v
oblasti odborného vzdelavani. Pfednost se ddvd nadndrodnim partnerstvim, ve kterych
jsou zastoupeni ruzni aktéfi, schopni vyznamné prispét k dosazeni cila projektu.
Zv1astni pozornost je pak vénovéna i partnerstvim, kterd usiluji o posileni spoluprice
mezi riznymi institucemi odborného vzdélavani (vCetn€ vysokych a vysSich odbornych
Skol) a podniky (vCetné¢ malych a stfednich), nebo v nichZ jsou zastoupeni socidlni

partnefi a mistni orgény.

4.6.2.3.2. Phare 2003

Narodni program Phare 2003

a) Grantové schéma na podporu podnikatelské infrastruktury

Vytvoteni pfiznivych podminek pro rozvoj podnikdni (zejména malych a stfednich
podniki), které umozni vznik novych pracovnich mist. Toho by mélo byt dosaZeno

pfedevs§im vystavbou a rekonstrukci potfebné infrastruktury.
b) Grantové schéma na rozvoj turistické infrastruktury

¢) Grantové schéma ve vybranych regionech NUTS II pro méné rozsahlé projekty

v oblasti podnikatelské infrastruktury
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Phare 2003 - Rozvoj lidskych zdroju

a) Aktivni politika zaméstnanosti

Cilem APZ je napomadhat odstrafiovani bariér na trhu price a pomoci ziskat zaméstnini
nebo zvysit zaméstnatelnost. APZ zahrnuje vedle ruznych forem poradenskych
programt zejména podporu dal$iho profesniho vzdélavani — piedevsim rekvalifikace,
déle pak podporu pfi zfizovani novych pracovnich mist poskytovanou zaméstnavatelim
pfi zaméstndvani uchazeCli o zaméstnani i uchazeCim samotnym pfi zahdjen{

samostatné vydelecné ¢innosti.

Phare 2003 - Rozvoj malého a stiedniho podnikani

a) Investi¢ni grantové schéma Phare 2003

ZvysSovani konkurenceschopnosti malych a stfednich podnikt (MSP) prostiednictvim
podpory zavadéni novych technologii, modernizace vyrobnich zafizeni a zvySovéni

kvality vyrobnich a fidicich procesti v malych a stfednich podnicich.
b) Program podpory konkurenceschopnosti

ZvysSovani konkurenceschopnosti malych a stfednich podnikt (MSP) prostiednictvim
podpory zavadéni novych technologii, modernizace vyrobnich zafizeni a zvySovéni

kvality vyrobnich a fidicich procesti v malych a stfednich podnicich.

Z téchto dvou programu by byla mozZnost ziskat dotaci pro naSe podnikani.
Navrhuji to provést za pomoci specializované firmy ProMG, s.r.o. se sidlem

v Olomouci.

4.6.2.4.Kooperace s jinym partnerem

Podle mého ndzoru velice zajimava alternativa k tradicnim zpisobum financovéni. Ze
své vlastni zkuSenosti vim, Ze tyto formy financovani velice dobie funguji ke
spokojenosti vSech zucastnénych stran. V principu jde u klientskych center o to, Ze
vznikne centrum napf. poradenské spolecnosti, které nese jeji logo a firemni identitu a

externi partnefi maji ve vylohach své reklamy. TudiZ jde védét o vSech.
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4.6.2.5. Kombinace predchozich

Zcela jisté to bude tento zpusob. Do tvahy pripada, Ze klientské centrum bude navrZeno
tak, Ze na rekonstrukci si vezme hypotéku jeji majitel a poradci zaplati vybaveni a

mesicni provoz klientského centra.

4.6.3. Kalkulace mési¢nich nakladu

Tab. 6. Mésicni naklady

Polozka Castka mé&si¢né
Elektfina, teplo, voda | 5000,-

Pitna voda 5000, -

Osobni naklady 15000,-

Nijem + spldtka 80000,-

Celkem 105 000,-

4.6.4. Kalkulace vybranych penéz

K tomu, aby klientské centrum bylo schopno existovat je zapotiebi navrhnout systém
meésicnich plateb. Jestlize je v této praci vychdzeno ze zkuSenosti z jiz existujicich
kancelafi a center, tak miZzeme vétSinu informaci prevzit.

Navrhuji zavést tzv. Fond na rozvoj kanceldii. Bude dano pravidlo, Ze kazdy, kdo
nastoupi do firmy, se bude podilet na provozu kanceldfi finan€nim pfispévkem.
Finan¢ni piispeévek bude mit tuto vySi: prvni mésic poradce neplati nic, protoZze se
zaSkoluje. Druhy mésic plati 2000,- K¢ mésicné, tfeti mésic 3000,- KE mesicné a Ctvrty
a dalsi mesice plati 4000,- K¢ mé&sicné€. VSichni poradci posilaji platby na spole¢ny tcet,
ktery mé na starosti asistentka. Je zfejmé, Ze do fondu bude vice penéz pfichdzet, nez
odchdzet a to je dobfe. Penize, které budou ve fondu zustavat, se pouZiji na reklamu,
propagaci a rezervu. Po dvou letech bude podle propocta ve fondu dostatek penéz na to,
aby se mohla oteviit nova klientsk4 centra v okolnich méstech.

Podle tabulky pod textem vychazi, Ze ke konci roku 2009 bude do fondu mésicné
proudit 214.000,- K¢ meési¢ne. Co ndm tabulky také ukazuje, je to, Ze prvni Ctyfi mesice
musime fond vice dotovat, protoZe pfijmy fondu budou mensi nez jeho vydaje. Na tuto
situaci se musime zameéfit a pfipravit si dostateCny kapitdl pfed zacitkem budovani
klientského centra.
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Tab. 6. Mésicni prijmy

1 2 3 4
mésic | poradci | mésic | mésice | mésice | mésice |celkem | penize
leden 21 0 0 0 21 21 84000
unor 23 2 0 0 21 23 84000
bfezen 25 2 2 21 25 88000
duben 27 2 2 2 21 27 94000
kvéten 32 5 2 2 23 32| 102000
cerven 35 3 5 2 25 35| 116000
cervenec 38 3 3 5 27 38| 129000
srpen 43 5 3 3 32 43| 143000
zafi 48 5 5 3 35 48| 159000
fijen 52 4 5 5 38 52| 177000
listopad 57 5 4 5 43 57| 195000
prosinec 61 4 5 4 48 61| 214000

4.6.5. Miij navrh

Navrhuji se na budovdni klientského centra pfipravovat jiz nyni. Budeme celkem
potiebovat Castku 605.000,- K¢ na vybaveni interiéru a zdrovenl musime mit na ,,dotaci‘
fondu 73.000,- K¢ pro prvnich pét mésici. Tzn. prvnich pét mésict budou vydaje
525.000,- K¢ a ptijmy jen 452 000,- K¢. Déle je ur€ité rozumné mit pfipravenou rezervu
ve vySi minimélné 200.000,- kdyby se objevily né&jaké problémy. Navrhuji také, aby

piipadné trzby z reklamy ve vylohdch nasich partnert §li do Fondu rozvoje kancelarfe.

Celkem tedy vychazi, Ze jesté predtim nez se pustime do budovani Kklientského
centra v Olomouci, tak musi byt prichystano celkem 878.000,- K¢. Kdyz se ¢astka
vydéli poctem poradcu, coz je 21, tak vychazi zhruba 42.000,- K¢ na poradce, coz

je realné.
4.7. Casovy plan budovéni centra

Pro to, aby centru mohlo zacit fungovat od ledna 2009, tak je tfeba se zacit pfipravovat
jiZ nyni. To znamend, od ¢ervna 2008 se poradci musi pfipravit na vetsi financni zatez,
aby se dalo dohromady potfebné mnoZstvi financi. A také to znamend zacit hledat

vhodnou nemovitost, na ¢emZ se mohou podilet vSichni poradci.
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4.8. StrategiCti partneri

Otdzka s kym jit do kooperace neni lehkd. Musime se v tomto ohledu divat dal do
budoucnosti. Shoduji se vize a cile naSeho partnera s naSimi nebo ne? Budeme mit
stejny pohled na podnikéni i za 5 let, nebo zde hrozi riziko nasSeho rozchodu. Odpovédi
na tyto otizky nemusi byt lehké, ale musime si je poloZit, neZ s nékym partnerstvi

uzavieme, protoze v naSem piipade se jednd o minimalné 5 let spolupréce.

Hypotecni banky
«  Ceska spofitelna
* Komer¢ni banky
* Raiffeisen Bank
* GE Money
- CSOB
* Bawag Bank
* Volksbank

Investic¢ni spole¢nosti
* ING, Investi¢ni spolecnost
« Investi¢ni spoleénost CS
* Axa, Investi¢ni spolecnost
* Pioneer Investments

« HSBC

Penzijni fondy

* Axa penzijni fond, a.s.

* Aegon penzijni fond, a.s.
+  CS penzijni fond, a.s.

«  (CSOB Stabilita, a.s.

* ING penzijni fond, a.s.
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Pojistovny

* Axa

* Aegon
* Aviva
- CPP

« CS

« ING

Stavebni sporitelny

» Raiffeisen stavebni spofitelna
*  Modra pyramida KB
*  Bufinka CS

*  Waiistenrot

Leasingové spolecnosti

¢ Essox

« (CSOB

4.8.1. Mij vibér

Mu;j osobni nazor a soucasné navrh pro vybudovani klientského centra je ten, Ze do
spoluprice chci jit se spole¢nosti Aegon, Axa a CPP. Je to diky jejich postoji k nasi
firmé a ochoté vychdzet ndm vstfic. Z dosavadni spoluprice mam tu zkuSenost, Ze
pokud potiebuji poradci s ¢imkoliv pomoct, tak tyto spolenosti nezklamou. TakZe pro

spole€nou spolupraci v klientském centru navrhuji tyto tfi spolecnosti.
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4.9. Organizacni schéma klientského centra

manazer
klientského
centra

dozor na

asistentka détskym
koutkem

konzultant 1 konzultant 2 konzultant 3

4.9.1. Slovni popis organiza¢niho schématu:

V klientském centru bude mit hlavni pravomoc manaZer klientského centra, coZ bude
poradce na pozici minimadlné Team manager, 1épe Executive manager. Jako pomocnou
silu, bude mit asistentku, ktera se bude starat o administrativni véci okolo centra. To
znamend, bude mit na starosti vSechny pottebné smlouvy pro poradce, bude mit na
starosti obsluhu pocitact a telefond. Déle bude zafizovat vSechny akce, které se budou

v klientském centru zafizovat.

Dozor nad détskym koutkem bude mit specidln€ vySkolend osoba pro praci s détmi.
Konzultanti 1,2,3 budou mit na starost pfichozi klienty. Budou provddét analyzy,
poradenstvi a samoziejme servis. Jejich pracovni doba bude vZdy od 9:30 do 15:30 a od

15:30 do 22:00.

Ostatni konzultanti, ktefi nejsou ve schématu, budou do centra dochdzet také, ale

nebudou mit pevny rezim, jako konzultanti 1,2,3.
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4.10. Urceni odpovédnosti

Za klientské centrum je zodpovédnd jedna osoba a tou je manazer klientského centra. V
organizaCni struktufe, viz. vySe md pod sebou tfi konzultanty, ktefi se stiidaji ve
sluzbach na pobocce. Konsultanti obstardvaji provoz, Cili oteviraji a zaviraji centrum.
Asistentka md na starosti doplfiovani materidlt, napf. papirt do tiskarny, obcerstvent,
atd. Dale se stard o vybirani plateb od vSech poradci, ale kone¢nou zodpoveédnost za to
ma manaZer klientského centra. VSechny platby jsou psané na ngj, takZe je v jeho
zajmu, aby vSichni platili a vSe fungovalo, tak jak ma. Je potfeba si uvédomit, Ze
podnikdni v Partners neni chozeni do zaméstnani a je zde potieba, aby vztahy fungovaly
a probihala zdravd komunikace, protoZe silou se tady véci teSit nedaji. Proto je tedy

tohle vSechno potieba, aby se vibec klientské centrum mohlo otevfit.

4.11. Systém méreni a kontroly

Navrhuji, aby se na za€atku kazdého mésice sesli poradci v jednaci mistnosti a spolecné
projednali, jak se plany klientského centra za posledni meésic pfibliZily k cili. Pro tento
ucel se vyborné hodi vyse uvedené grafy, které budou slouzit jako index ke srovnavani
skuteCnych vysledka a vysledkt naplanovanych. Pokud jeden mésic bude skutecnost
takovd, Ze se planu nepodafi dosdhnout, tak se dal$i mésic bude pracovat o to usilovnéji.
Neni nic horS§iho pro morilku tymu, kdyZ se pldn nebude dafit jiz od zaCatku. To se
potom zcela vytraci motivace a tym nepracuje na 100 procent. Proto muj navrh je
takovy, aby se hned prvni mésic plan radéji prekrocil. Ud€la se to tim zpusobem, Ze
hned na zacatku roku, 4. nebo 5. ledna uskuteéni velkd akce na domlouvani schuzek
s klienty. Tim se nastavi aktivity na zaCatek roku. A tato akce bude na zacatku kazdého

meésice, aby méli poradci pravidelné aktivity.
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5. Zavér

Z vySe uvedeného vyplyvd, Ze proces budovédni klientské centra bude pro poradce
velkou vyzvou. Klientské centrum zcela urcit€ splni funkci reklamni, tzn. ptjde vidét

pro velké mnozZstvi lidi a ud€ld reklamu spolecnosti v celém Olomouckém kraji.

Navrzena struktura klientského centra, kterou jsem zde navrhl, tak doporucuji

pouzivat ve viech klientskych centrech spole¢nosti Partners v CR.

Co se tyCe analyzy silnych a slabych strdnek a pfrilezitosti a hrozeb, tak zcela jisté
z mého pohledu pievazuji silné stranky nad slabymi a pfileZitosti nad hrozbami. At uz
je to velice perspektivni trh v CR nebo proklientsky piistup spole¢nosti Partners. Pravé
diky tomuto pfistupu se tato spole¢nost odliSuje od ostatnich, ktefi ve vétsiné piipadu
jen predstiraji, Ze jednaji v zdjmu klientd. PrileZitosti, které cekaji na financni poradce,
jsou vice nez slibné. Z analyzy dspor Ceskych domécnosti vyplivd, Ze vétSina penéz
ceskych domdcnosti se nachdzi na bankovnich uctech, tudiZ zde je velky potencial pro

Yev s

presun téchto penéz do vynosnéjsich instrumentd finan¢niho trhu.

Velké véci se budou dit v dobé, aZ nastane duchodova reforma. Pro klientské centrum to

bude velka piilezitost se jeste vice zviditelnit a ziskat velké mnozstvi novych klientd.

Na klientské centrum taktéZ cihaji urCité hrozby. Je smutnou skuteCnosti, Ze nékteré
firmy nepfteji spole€nosti Partners nic dobrého. Proto se snazi o omezeni spoluprice
nasich financnich partnert se spolecnosti Partners. Tato hrozba ale zacind ztracet na
vyznamu, protoZe se ukazuje, Ze kdo spolupracuje se spole€nosti Partners, tak zatim jen

ziskal diky velice rychlému rastu této nové firmy.

V novém klientském centru byly stanoveny marketingové cile pro rok 2009. Jejich
splnéni bude =zdviset na tvrdé praci poradci vcentru a dislednému dohledu
managementu v Olomouci. Pfi sou¢asné pracovni morilce olomouckého vedeni by tyto

cile mély byt splnény.

Klientské centrum se bude chtit zviditelnit. PouZije k tomu rizné formy propagace

pocCinaje billboardy se slogany Partners, televiznimi spoty a tfeba sponzoringem

70



sportovnich akci. To vSe si vyzddd nemalé financni ndklady, a proto navrhuji
financovani téchto aktivit piimo centrdlou Partners. Pfinese to prospéch i teamu i

nejvyssSimu vedeni spole€nosti.

V klientském centru chtéji poradce zavadét nové produkty a sluzby. Pro rozjezd zkusi
spoleCnost Partners vyjednat novy typ hypotéky, kde se budou spldcet jen troky a
jistina se splati aZ na konci doby hypotéky, tfeba za 20 let. Jako exkluzivni to predstavi

klientské centrum v Olomouci.

Rozpocet na nové klientské centrum si vyzad4 investice ve vySi 878.000,- K&. Tuto
Castku si musi poradci, ktefi chté&ji centrum zaklddat, odkladat jizZ v soucasné dobé¢, aby
byla v prosinci 2008 pfipravena k zaplaceni ndkladt. Také se musi zacit hledat vhodna
nemovitost, kterd vhodné poslouzi dcelim klientského centra. Diky tomu, Ze vétSina
poradcli ma jiz zkuSenost s klientskym centrem v Brné, tak maji ulehCenou predstavu o

tom, jak by budova méla vypadat.

Ja osobné diky tomu, Ze jsem pfti préci Cerpal z pfedchozich zkuSenosti s budovanim
klientskych center v jinych €astech republiky, tak jsem mél situaci ulehéenou. Velice se
mi hodila znalost problematiky finanéniho poradenstvi v CR, protoZe v oboru ptisobim
jiz ctyfi roky a mél jsem mozZnost sledovat rychly vyvoj tohoto odvétvi, ktery
v soucasné dobé jesté rychleji nabyva na obratkach. Je to zplisobena také tim, Ze se
spoleCnost Partners, kterd je v souCasné dobé inovatorem na trhu financniho

poradenstvi, snazi budovat klientské centra po celé Ceské republice.
Je to spravny krok vyvoje odvétvi financniho poradenstvi a jsem rdd, Ze jsem mohl

pfisp€t svou praci k nastaveni urcitého standardu, jakym se klientské centra maji

budovat.
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7. Seznam pouzitych zkratek

RPSN roéni procentni sazba ndkladi

p.a.
HDP

CNB
APZ
MSP

per anum, ro¢n¢e

hruby domdci produkt

Cesk4 ndrodni banka

aktivni politika zaméstnanosti

malé a stfedni podniky
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Priloha ¢.1 - Naklady Brno

pol. | zboZi nebo sluzba specifikace ks K¢/ks K¢ celkem bez DPH
povrch m? bez DPH | DPH
1 | Schodisté 205 129
2 | Vnitfni schodisté 1 67 900 67 900
3| Stavebni Upravy statickd Uprava 1 14 300 14 300
4 | Zabradli material 1 61 545 61 545
5| Zabradli vyroba 1 34 462 34 462
6 | Zabradli montaz 1 26 923 26 923
7 | Podlahové krytiny 133 272
8 | Povrchové Upravy naslap, 1 20 401 20 401
schodiété podstupnice
9 | Povrchové Upravy - plocha kolem 29,3 975 28 568
betonova stérka Seda vstupu
10| Povrchové Upravy - podesta 4,4 975 4 290
betonova stérka Seda
11 | Povrchové Upravy - bok podesty 2,332 975 2274
betonova stérka Seda
12 | Lakovani finalni lak 35 316 11 060
13| koberec Zenith 80 120 295 35 400
14 | pokladka, lepidlo, lepeni 120 119 14 280
15 | sokliky obsité 1 7 500 7 500
16 | pfechodové a ukoncovaci 1 9 500 9 500
list
17 skI&:anéné pricky a 238 154
dvere
18 | sklenéné pricky a dvefe | skl. Pficky - sklo 1 160 000
Ciré kalené
19 | sklenéné pricky a dvere montaz a 1 20 000
doprava
20 | kotveni sklenénych pricek 1 53 846 53 846
a dvefi
21| zabrany 2 2154 4 308
Osvétleni, elektrika, 238 000
Zzaluzie
Elektrika+montaz svitidel 38 000
Svitidla 150 000
Zaluzie 50 000
Vzduchotechnika 120 000
montdz + zafizeni 120 000
Klimatizace a veskeré 215 000
stavebni prace
Klimatizace 140 000
Vyfizovani s Grady 25 000
Stavebni prace 50 000
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22 | Exteriér - skla 105 197
23| oplasténi budovy - ¢ast 1 | svislé plochy 26,42 2 050 54 161
mezi okny
24 | oplasténi budovy - ¢ast 2 | prostor okolo 18,31 2 050 37 536
vstupu
25| montaz montaz a 1 13 500 13 500
doprava
26 | Exteriér - linka, polepy, 193 733
logo
27 |linka 27 bms 11 Al plech + RAL 1 98 000 98 000
Stérbinou
28| neon 27 bm modry, 1 linka 1 40 667 40 667
29 | montaz linky s neonem 1 18 000 18 000
30 | svételna pismena plech + RAL + 1 18 267 18 267
podsviceni
neonem
31| montaz pismen 1 2 667 2 667
32| polepy "Partners" 4 1 600 6 400
33| demont. stavajicich 1 5 067 5 067
polepd
34 | doprava 1 4 667 4 667
Interiér 453 860
1| stdl pracovni 1600/700/730 9 7 820 70 380
- kovova podnoz
2 | stdl pracovni - atyp 1600/700/730 1 8 500 8 500
- kovova podnoz
3 | pfidavny jednaci stdl pr. 800/760 7 3900 27 300
kruhovy
4 | kontejner - lamino - 340/620/580 7 4 700 32900
1xtuskovnice, 3xzasuvka
5 | stdl jednaci - kce.atyp 1500/900/730 1 8 960 8 960
komaxit, deska lamino
6 | skfin nizka - lamino 382/5800/400 12 2 500 30 000
7 | skFif vysoka - lamino 800/1960/400 4 5 840 23 360
8 | recepcni pult - lamino 1300/700/1000 1 34 000 34 000
9 | kryty topeni - 2140/980/300 5 12 200 61 000
kce.komaxit, lamino, AL
mfizky 4ks
10 | obloukové paravany v=1100/1500 5 14 300 71 500
11 | Dvoused do kancelare podnoz RAL 11 980 11 980
feditele 9005, latka C
12| Kfeslo do kancelare podnoZ RAL 1 6 990 6 990
feditele 9005, latka C
13 | Konferenc¢ni stolek podnoZ RAL 1 4 990 4 990
9005, LTD
14 | sedaci nabytek DODAVATEL TOP 35 1200 42 000
OFFICE
15| ORN - doprava, montaz, 1 20 000 20 000

zameéreni, VD, ...
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Dalsi 295 000
projekt stavebni 50 000
studie 25 000
projekt interiér 20 000
vyFizeni stavebniho 35 000
povoleni

stavebni prace, 140 000
kontejnery apod

provizorni reklamni 25 000
panely do vyloh
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Priloha ¢.2 - Kariérovy plan
A. Preambule

1. Kariérovy plan je nedilnou soucdsti mandatni smlouvy uzaviené mezi Partners For
Life Planning a.s. (ddle jen "spolecnost") na strang jedné a poradcem na stran€ druhé.

B. Postup na vyssi pozici

2. Kazdy poradce mad ndrok na pifsluSny postup, splni-li vSechny podminky
uvedené v kariérovém pléanu.

3. Kariérovy plédn je zaloZzen na principu vykonnosti. Zidkladem hodnoceni je
centrdlou spoleCnosti a piisluSnym obchodnim partnerem pfijatd a natypovand brutto
produkce.

4. Pro povySeni ze stupné Trainee (odmény pouze za tip) na stupen Consultant a
z pozice Consultant na stupeil Senior Consultant je vedle splnéni stanovenych
podminek nutné, aby nadfizeny poradce na pozici M2 a vySe pisemné sdélil tuto zménu
centrdle spoleCnosti.

5. K povySeni do vedouci pozice (M1 a vySe) se vedle splnéni minimdlniho vykonu
vyzaduje podpis vSech strukturdlné¢ nadiizenych poradcti povySovaného poradce a
schvaleni vedenim spolecnosti.

6. Podklady pro povySeni je tfeba doruit na centrdlu okamZité po zjiSténi, Ze byla
splnéna kritéria pro nasledujici pozici. PovySeni je pak platné nejdfive od nésledujiciho
dne po doruceni podkladii k povySeni a schvdleni zadosti o povySeni, nejdiive vSak
od 1. dne meésice nasledujicitho po poslednim mésici v kvalifikanim obdobi pro
novou pozici.

7. Hodnoticim obdobim pro povySeni do vedoucich pozic (kromé pozice M1 —
Team Manager) je vzZdy kalendarni Ctvrtleti.

8. Podminkou pro povySeni do pozice Senior Consultant a do pozice M1 je ziskani
licence podiizeného pojistovaciho zprostfedkovatele a investi¢niho zprostfedkovatele
od CNB.

9. Povyseni do pozice M1 — Team Manager je mozné nejdiive po uplynuti 6 mésict od
podpisu mandatni smlouvy

10. PovySeni do pozice M2 — Executive Manager, M3 — Senior Manager, D1 — Director
a D2 — Senior Director je mozné nejdiive za 9 mésict po dosazeni predchazejici pozice.
PovySeni na pozici Partner je mozné nejdiive za 18 mésici po dosazeni
predchazejiciho stupné. Tato doba mezi pozicemi muZze byt zkrdcena, pokud s tim
souhlasi vSichni nadfizeni poradci Zadatele o povySeni i vedeni spoleCnosti a
pokud jsou vykonov4 kritéria pro postup splnéna dvojndsobng.
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11. Vysledky priace musi byt kvalitni a trvalé. Pokud proplacenost uzavienych
smluv poklesne pod 75 %, a to za obdobi poslednich 12 mésici (neberou se v
uvahu posledni tfi ukonfené meésice), spoleCnost si vyhrazuje pradvo pozastavit
povySeni poradce do doby zvySeni proplacenosti nad tuto hranici.

12. PovySeni muZe byt pozastaveno nebo zruSeno v piipade€, Ze existuje divodné
podezfeni na uzavirdni smluv pouze za uUCelem vykazani produkce a je
zpochybnéna dlouhodoba trvalost ptisluSnych smluv.

13. Aby bylo povySeni trvalé, musi nové povySeny poradce na stupni M1 a vySe v
dals§im Ctvrtleti (¢i v nasledujicich tfech mésicich v pfipadé poradci povysSenych
na stupeil M1) zopakovat vykon minimdalné€ v rozsahu stanoveném v Céasti G. Kritéria
postupu pro jeho pozici a potvrdit tak vykon, na jehoZ zdkladé€ byl povysen. V ptipadg,
7Ze poradce povySovaci vykon nezopakuje, bude od nasledujiciho Ctvrtleti (nebo
meésice v piipadé poradce na stupni M1) pfesunut na pozici, ze které byl povysen.

14. Z paralelni struktury se vzdy pocitd do aktivni cinnosti ¢i povySovaciho
statutu maximdln€ 50 % aktivni Cinnosti stdvajici pozice €i povySovaciho statutu pro
nésledujici pozici.

15. Za nadprimérnou vlastni produkci v konkrétnim produkénim mésici je na
vSech pozicich vypldcen bonus centrdlou spolecnosti za celou mé&sicni produkci v
mesici, kdy byla kritéria splné€na, bez vlivu na rozdilovou provizi pro nadfizeného
vedouciho. Spole€nost m4 pravo kritéria pro obdrZzeni bonusu zménit, a to tak, aby
kritérium korespondovalo s prumérnou produkci na poradce v celé spole¢nosti a bonus
tak vzdy obdrzeli poradci s nadprimérnou vlastni produkci (125 %, respektive 250
% pramérné produkce na poradce). Poradce muZe o bonus pfijit, pokud bude zjevné,
Ze kumuluje produkci dvou mésict do jednoho mésice.

C. Presun na nizsi pozici

16. Pokud poradce ¢i vedouci nesplni za jedno kalenddini Ctvrtleti objem
minimdlni aktivni Cinnosti dle Casti E, bude mu zasldno varovdni pfed piesunem
na niz8i pozici ¢i ukoncenim Cinnosti v piipadé pracovniki na pozici Trainee az M1,
ktefi nesplni minimélni vykon 150 BJ za Ctvrtleti.

17. V ptipad€, Ze pfislusSny poradce ¢€i vedouci nesplni objem minimdlni aktivni
Cinnosti ani v ndsledujicim kalendafnim Ctvrtleti, dojde od nésledujictho meésice k
jeho presunu na pozici, ze které byl naposledy povySen.

18. Prfesun na niz§i pozici mize byt proveden i v piipadé formdlniho splnéni
kritérii, pokud existuje divodné podezfeni na uzavirdni smluv pouze za ucelem
vykdzani produkce a je zpochybnéna dlouhodoba trvalost pfislusSnych smluv.

19. V ptipadé nesplnéni minimalnitho vykonu 150 BJ za dvé po sobé€ jdouci cCtvrtleti
dojde dle bodu 10.3 mandétni smlouvy k ukonceni Cinnosti.

20. V piipad€, Ze je osobni vykon poradce na pozici Consultant za kalendaini

Ctvrtleti niz8$i nez 450 BJ, muiZe byt od prvniho dne ndsledujiciho mésice pfesunut
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na pozici Tipaf. K pfesunu nedochdzi automaticky, ale pouze na Zadost nejbliz§iho
nadfizeného vedouciho, kterou podepsali vSichni nadfizeni vedouci. Zadost musi
byt podana do 10 dni po zvefejnéni vysledkt za pfislusné Ctvrtleti.

21. O vSech téchto piipadech rozhoduje vedeni spole¢nosti. Pivodniho stupné je
mozné znovu dosdhnout splnénim vSech kvalifikacnich kritérii pro povysSeni na
ztracenou pozici dle kariérového planu. Tipaf, ktery jiZ byl Consultantem a na pozici
Tipar byl pfesunut na zakladé predchoziho odstavce, se mize vratit na ptivodni funkci
Consultanta po dosaZeni novych 400 BJ vykonu.

D. Zarazeni do struktury

22. Od vedoucich se vyzaduje, aby =ziskdvali, Skolili, fidili a vedli poradce k
aktivni Cinnosti. Priislusnost ke struktufe a k vedoucimu je dédna dotaznikem pro
poradce, pfipadn€ schvdlenim zmény zafazeni poradce.

23. Ptechod poradce €i vedouciho z jedné struktury do jiné musi vZdy schvalit vSichni
stdvajici 1 budouci nadfizeni pfechédzejiciho poradce a vedeni spoleCnosti. Za piechod
se povazuje i piipad, kdy poradce <¢i vedouci ukonci Cinnost a poté (bez ohledu na
dobu) chce nastoupit ve spole¢nosti do jiné struktury.

24. Poradce i vedouci menici vedeni se nezapocitdva do kritérii pro nasledujici
postup jeho novému vedoucimu, a to po dobu 12 mésicti nebo pro nejbliz§i povyseni
podle toho, kterd skuteCnost nastane difve. Centrdla mize z tohoto pravidla v
oduvodnénych piipadech udélit vyjimku.

25. Pokud by vedouci ukoncil svou cinnost, muZe jeho nadfizeny jmenovat na
jeho misto poradce z jeho byvalého vedeni. Nejpozdé€ji do 3 dni po jeho jmenovani
musi pfisluSny nadfizeny vedouci zaslat pisemnou zprdvu o této zmeéné vedeni

Yev s

spolecCnosti. Pozdé&js$i dprava tohoto rozhodnuti neni mozna.

26. Na zdkladé vykonnostniho principu je mozné dosdhnout stejné i vySsi pozice
nezZ mé vedouci piislusného poradce.

E. Minimalni aktivni ¢innost:

27. Pojem minimdlni aktivni Cinnost znamend minimdlni produkci poradce,
piipadné celé struktury, za kalendaini Ctvrtleti. Dodrzeni minimdlni aktivni
Cinnosti je podminkou pro setrvani poradce na piisluSném stupni. Zdkladem
hodnoceni je centrdlou spoleCnosti a piisluSnym obchodnim partnerem pfijatd a
natypovana brutto produkce, pficemz:

Osobni vykon (OV) = \vlastni produkce, tedy uskuteCnény obchod osobné
vyprodukovany poradcem ¢i vedoucim

Skupinovd produkce = uskutecnény obchod vyprodukovany poradcem i skupinou
dohromady
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Nasledujici pfehled stanovuje minima pro c¢innost

pozicich:

C — Consultant
150 BJ/¢tvrtleti

SC — Senior Consultant
450 BJ/¢tvrtleti

M1 - Team Manager
2.250 BJ/¢tvrtleti skupinové produkce, z toho 450 BJ OV

M2 — Executive Manager
4.500 BJ/¢tvrtleti skupinové produkce

M3 — Senior Manager
6.750 BJ/ctvrtleti skupinové produkce

D1 — Director
13.500 BJ/Ctvrtleti skupinové produkce

D2 — Senior Director
33.750 BJ/¢tvrtleti skupinové produkce

D3 — Partner
90.000 BJ/¢tvrtleti skupinové produkce

F. Aktivni povySovaci statut

poradci na jednotlivych

28. Pokud ma byt Consultant nebo Senior Consultant zafazen mezi poradce, ktefi
jsou zapocCteni do minimélniho poctu pro povyseni do pozic M1, M2 a M3, musi splnit
minimalni vykon ve vysi 300 BJ za tfi mésice pfedchdzejici Zadosti o povySeni.

29. Pokud ma byt do povySeni na pozici M1, M2, M3, D1, D2 ¢i D3 zapocitin
poradce na pozici M1, M2, M3, D1 ¢i D2, musi vykon tohoto poradce spliiovat za
posledni tfi mésice pred povySenim minimdlni aktivni statut z bodu 26 kariérového

planu, a to jak v osobnim, tak i skupinovém vykonu.

Pokud pfisluSny

manazer

minimélni aktivni statut nespliiuje, pocitd se Zzadateli o povySeni, jako by byl v

kariérovém planu o pozici nizZe.
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G. Kritéria postupu:
Nésledujici podminky jsou pfedpokladem pro povysSeni do pfislusné pozice.

Trainee/Tipar
Zacatek Cinnosti u spolecnosti, zkuSebni pozice zahrnujici zdkladni zaskolovaci cyklus,
zapracovani a ziskani registraci.

Consultant §
400 BJ vlastni historické produkce a piislusné registrace CNB

Senior Consultant

4.000 BJ vlastni historické produkce

- ziskdni registrace podiizeného pojistovaciho zprostiedkovatele a investicniho
zprostiedkovatele u CNB

M1 - Team Manager

- 2.000 BJ vlastni historické produkce

-3.000 BJ skupinové produkce za Ctvrtleti, z toho 450 BJ osobniho vykonu

- 3 pfimi poradci na pozici Consultant nebo Senior Consultant k datu povySeni a
spliujici aktivni povySovaci statut

-ziskdni registrace podfizeného pojistovacitho zprostfedkovatele a investicniho
zprostiedkovatele u CNB

Team Manager je pripravny stupen pro pozici vedouciho poradce. Je oprdvnén a
povinen ziskdvat a vést poradce. Nemd dodatkovou smlouvu, ale obdrzi plnou thradu
rozdilové provize dle platnych proviznich listin.

M2 - Executive Manager

- 3.000 BJ vlastni historické produkce

- 6.000 BJ skupinové produkce za Ctvrtleti

- 6 pfimych poradct na pozici Consultant nebo Senior Consultant minimalné jedno
Ctvrtleti aktivnich a spliujicich aktivni povySovaci statut (M1 se pocitd za dva
Consultanty)

Od funkce Executive Manager je tfeba vykondvat tuto ¢innost jako hlavni zame&stnani.

M3 — Senior Manager

- 4.000 BJ vlastni historické produkce

- 9.000 BJ skupinové produkce za Ctvrtleti

- 3 piimi poradci na pozici Consultant nebo Senior Consultant a splfiujici aktivni
povySovaci statut a 3 pfimi manazefi na pozici M1 — Team Manager minimélné jedno
ctvrtleti aktivni (M1 se pocitd za dva Consultanty)

D1 - Director

- 5.000 BJ vlastni historické produkce

- 18.000 BJ skupinové produkce za Ctvrtleti

- 6 piimych manazerd na pozici M1 - Team Manager minimdlné jedno Ctvrtleti
aktivnich nebo 4 pfimi manaZefi na pozici M2 — Executive Manager minimalné
jedno Ctvrtleti aktivni

82



D2 - Senior Director

- 45.000 BJ skupinové produkce za Ctvrtleti

- 6 pifimych manazert na pozici M2 — Executive Manager minimdlné jedno Ctvrtleti
aktivnich nebo 4 pfimi manazefi na pozici M3 — Senior Manager minimdlné jedno
Ctvrtleti aktivni

D3 - Partner

- 120.000 BJ skupinové produkce za Ctvrtleti

- 6 pfimych manazeri na pozici M3 — Senior Manager minimdlné jedno Ctvrtleti
aktivnich nebo 4 pfimi manaZefi na pozici D1 — Director minimélné jedno Ctvrtleti
aktivni

Na pozici Partner ziskdva poradce pfedem danym zplsobem podil ve spolecnosti.
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Priloha ¢.3 - Naklady interiéru v Olomouci

Typ
zhoZi

Popis

Sleva Jedn. cena bez Sazba Jedn. cena
s DPH Celkem bez DPH

Mnozstvi %

DPH

DPH

CDL186

CDL146

CXsL49

CuL96

CDML96
CuL9g

CDG99

CDs99

TC1005

SILVER ES

LTM18086

ECS07486

SILVER ES

EC1808

THNP
Kancelafe VEDENI
stoly CUBIC, skfifiovina CUBIC

mistnost VEDENI 1

Stll kancelafsky CUBIC

stolova deska cenoveé kat. L
barva podnoze RALSOOE hlinik
rezméry: T50x1800x800 mm
Stll kancelafsky CUBIC

stolova deska cenové kat L
barva podnoze RALSO0E hiinik
rozméry: 750x1400x800 mm
Kontgner stacionarni, 4 zasuvky
cenova kat. L

razméry: 750x432x800 mm
Korpus skiiné SPECIAL 2.5 CH
cenova kat. L

- 1% kovova police RALS006

- kovova podnoz RALS006
rezméry: 1100x600x450 mm
Dvefe plné 2.5 OH, 600 mm
Kerpus skfingé SPECIAL 2.5 OH
cencva kat. L

- 1x kovova police RALS0O06

- kovova podnoz RALS006
rezméry: 1100x800x450 mm
Dvefe ramove 2.5 OH, 800 mm
opalové sklo

Dvefe roletove 2,5 OH, 900 mm
hlinfkova zaluzie

Konferenéni stolek

podnoZ: leskly povrch

sklo girétl. 10 mm, kalené

rezméry: 450x1000x500 mm

Kovovy vésak SILVER ES

proveden| st komaxit.vydka 1720 mm

Celkem za mistnost VEDENI

JEDNACI MISTNOST

staly LTM a CUBIC, skfifiovina STANDARD

JEDNACI MISTNOST 7.21

Stil univerzalnl LTM 1800x800
na Gtvercovych nohach 30x30 mm
ramova podnoz v barvé RALS006
rozméry: 735x1800x800 mm
Skfin Zaluziova, Zaluzie hlinik
prava 2 CH, rektifikace

rezméry: 735x800x422 mm
Kovovy vésak SILVER ES
proveden| stf komaxit.vydka 1720 mm
Vesakova sténa 5.800 mm

k pfisroubovani na zed

6 ks chromovanych dvojhacko

Celkem za JEDNACI MISTNOST
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10
10

4782,50

428220

5486,60

4067,10

170180
4 847,40

8335,80

13483,80

9 846,00

1683,00

2704,50

4563,90

1683.00

15637,20

19
18

5703,08

509582

6 605.25

4838.85

2025.26
5768 41

991960

16 045,72

11 716,74

200277

3 218,36

5431.04

200277

182827

4 792,50

4 282,20

5 466,60

8 134,20

3403.80
14 542,20

8 335,80

26 967,60

9 846,00

1 683.00

87 453,90

10 818.00

4 563,90

3 366,00

1637,20

20 285,10



ST16086

APBHE

EXS0804

BBP16056

ECO1458

ECD1458

SILVER ES

ST16086

APBHG6

EBRO0986
RLS006
SAS006
JE510

BEP16086

EXS0804

ECSL4586

ECS07486

ECSL7486

ECO0748

ECDO748

EC1808

SILVER ES

Mistnost ADMINISTRATIVA 1
Stil kancelafsky BASIC PLUS
rezméry: 735x1600x800 mm
kovova podnoz s kabelovym mostem
barva podnoze: RALSCOE hinlk
Prichodka kabelova RALS006

s vrtanim ve vyrobé

barva: hlinik

Konteiner pfistavny, 4 zasuvky
tuzkowvnik, centraini uzamykani
roezméry: 735x434x800 mm
Stolova pfistavba elipsa, vE. nochy
a spojovactho kovani

rozméry: 735x1600x500 mm
barva nohy: RALS00E hlinik
SkFif oteviena, 4 OH

dno opatfenc rektifikacemi
rozméry: 1447x800x422 mm
Skfin s dvefmi, 4 OH

dno opatfeno rektifikacemi
rozméry: 144 7x800x422 mm
Kovovy vesak SILVER ES
provedeni stf komaxitvyska 1720 mm

Soucet za mistnost ADMINISTRATIVA 1

Mistnost ADMINISTRATIVA 2
Stil kancelafsky BASIC PLUS
rozméry: 735x1600x800 mm
kovova podnoz s kabelovym mostem
barva podnoZze: RALS006 hlinik
Priichecdka kabelova RALS006
s vrtanim ve vyrobé

barva: hlinik

Stolova pfistavba 3/4 kruh
‘Valcova noha, RAL 8006
Montazni Ghelnik RALS006
Spojovaci prvek velky RALS00E
rezméry: 500x100 mm

Stolova pfistavba pulkruh. vE. nohy
a spogjovaciho kovani

rozméry: 735x1600x800 mm
barva nohy: RALS00E hlinik
Konteiner pfistavny, 4 zasuvky
tuZkovnik, centralni uzamykani
rozméry: 735x434x800 mm
Skfin Zaluziova, Zaluzie hlinik
leva. 4 OH, rektifikace

rozméry: 1447x800x422 mm
Skfin Zaluziova, Zaluzie hlinik
prava 2 CH, rektifikace
rozmeéry: 735x800x422 mm
Skfin zaluziova, Zaluzie hlinik
leva, 2 OH, rektifikace

rozmeéry: 735x800x422 mm
Skfin otevfena, 2 OH

dno cpatfenc rektifikacemi
rozméry: T35xB00x422 mm
Skfin s dvefmi, 2 OH

dno opatfenc rektifikacemi
rozmeéry: 735x800x422 mm
Vésakova sténa §.800 mm

k pFisroubovani na zed

€ ks chromovanych dvojhackl
Kovovy vesak SILVER ES
proveden stf komaxit vydka 1720 mm

Soucet za mistnost ADMINISTRATIVA 2

SN N S
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10

10

10

10

10
10
10
10

3350,70

68,40

5220,00

1467,00

3288,60

4 878,00

1 683,00

3350,70

68.40

1822,50
198.90
60.30
71.10

1548.00

5220,00

8 209,80

4 563,90

4 563,80

2328,30

3453,30

1537,20

1683,00

19
19
19
18

398733

81.40

621180

174573

391343

5 804,82

200277

3987,33

81.40

2168,78
236,69
71,76

84 61

184212

621180

9 769.66

543104

5431,04

277068

410043

182927

200277

3 350,70

68,40

5 220,00

1 467,00

3 288,60

9 756,00

1 683,00

24 833,70

16 753,50

342.00

7 290,00
795,60
241,20

71.10

1 548,00

26 100,00

8 209,80

4 563,80

4 563,80

6 984,90

13 813,20

1537.20

3 366,00

96 180,30



420SYP

BR4TON1

410KZN2ZP

420SYE

BR470N1

152N2E

DW1000P

DW3000P

SEDACI NABYTEK

Kancelafska zidle WEB

vyscky opérak celotalounény, opérka hlavy
synchronni dvoupakovy mechanismus,
plynowvy pist, cena bez podrudek

kfiz: nylon gerny, velka koletka
potahovina sk. P:

Podrugky vyskové stavitelné. eme

s PU loketnikem nast. do hloubky

k zidlim fady OPUS, WEB, LEXTRA
a PERMANENT SEATING

(cena za par)

Kenferenénl zidle WEB

opérak celotalounény, podrutky plastove cemé
kostra pérova. barva hlinik
potahovina sk. P:

Kancelafska zidle WEB

vyscky opérak celotalounény, opérka hlavy
synchronni dvoupakovy mechanismus,
plynovy pist, cena bez podrucek

kfiz: nylon gerny. velka koletka
potahovina sk. E:

Podrutky vySkové stavitelngé, temé

s PU loketnikem nast do hloubky

k Zidlim fady OPUS, WEB. LEXTRA
a PERMANENT SEATING

(cena za par)

Konferenéni Zidle KONFERENCE
stochovateind bez podrudek

kostra v barvé hlinfk. opérak talounény zezadu
potahovina sk. E:

Jednomistné kfeslo DIW O p.kize
Paotah P:

Trimistna pohovka DIW O p.klze
Potah P:

Celkem za sedaci nabytek

86

10 152,00

1063,00

8613.00

6 489,00

1.053,00

1512,00

33 849,00

49842.00

Celkem tastka slevy

Celkem Ké

19

Castka DPH
Celkem K¢ véetné DPH

12 080.88

1263.07

10 248 47

77219

1253.07

178928

40 280.31

59 311,98

10 152,00

1 063,00

34 452,00

38 934,00

6 318,00

18 144,00

33 B49,00

49 842,00

192 744,00
-46 833,00
421 497,00

80 084,43
501 581,43



Priloha ¢.4 - Hypotecni tvér

Partners for Life Planning, a.s. tel.: 724689170
Bc. Cerny Radoslav fax:
Executive Manager email: radoslav.cerny@partners.cz

Predbézné posouzeni hypotecniho uvéru Komercni banky, a.s.

Udaje tykajici se Vami pozadovaného hypoteéniho tvéru:

Celkova cena objekiu Gvéru: 1 000 000 Hypoteéni (vér pro: FrantiSek Novak
Vlastni prostfedky: 0 Telefon / e-mail: 724 689 169
Pozadovana vyse Gvéru 1 000 000

Dcba splatnosti Uvéru: 5 let

Platnost Urokové sazby: 5 let

Hypoteéni Ovér:

Pfedpokladana vyse zajisténi: 1 000 000

Urokova sazba: 8,19% p.a.

Splatka Gvéru: 19 421 mésicné

Pro Vasi informaci uvadime dalsi moZné varianty vyS$e mésiénich splatek hypoteéniho Gvéru pro vyhlasenou
trokovou sazbu (plati od ):

Splatnost Uvéru Platnost Urokoveé 15 let 20 let 25 let 30 let
sazby

1 rok 8 542 7274 6 560 5118
3 roky 8 542 7274 6 560 6 118
5 let 8 542 7274 6 560 6118
10 let 8 542 7274 6 560 6 118

Obchod bude pravdépodobné schvalen

Pfikladny vyéet cen souvisejicich s poskytnutim hypoteéniho dvéru a dalsich cen za poskytované bankowvni sluzby
a za Gkony s bankovnimi sluZbami souvisejicimi, které Komeréni banka, a.s. uétuje v souladu se Sazebnikem
vydavanym Komeréni bankou, a.s. (plati od 14.2.2007).

Cena za zpracovani hypoteéniho Uvéru 9 000,00 K&

Cena za posouzeni rizika zastavy (ocenéni) individualné, dle typu nemovitosti
Cenaza r":ergéni Uvéru na navrh na \.fkl_ad i 1 500 KE:
Spravovani Uvéru 150 K& mésiéné
Spravovani Uvéru - Flexibilni hypotéka 250 K& meésicne

Cena za zménu podminek smlouvy 2 000 Ké

Cena za zménu Urckové sazby k datu ukonéeni platnosti Urokove sazby zdarma

Cena za vydani Potvrzeni o zaplacenych urocich k 31.12. zdarma

Cena za ¢erpani hypoteéniho Uvéru zdarma

Cena za vypis z Uvérového UEtu zdarma

*) Tato cena je Gétovana pouze v pfipadé, kdy budete poZadovat rychlejsi erpani Gvéru, tzn. Komerénl banka Vam poskytne finanéni
prostfedky jiZ pfed zapisem zastavniho prava do katastru nemovitosti.

Tyto ceny za sluZby souvisejici s poskytnutim hypotegniho Gvéru jsou uvedeny dle platného Sazebniku Komeréni banky a.s. platného k
nize uvedenému dni. Pfehled viech poplatkd, ostatnich cen a jinych plateb za bankovni siuzby souvisejici s hypotetnim Uvérem je uveden
v Sazebniku Komeréni banky a.s.

Jedna se o pfedb&Znou nabidku na zakladé nezavaznych podkladl. Poskytnuti hypoteéniho Gvéru a jeho konkrétni podminky jsou zavislé
zejména na predloZeni Zadosti o poskytnut! hypoteéniho Gvéry’, predloZeni dokument( vyznagenych v Seznamu dokladh, kladnym
zhodnocenim schopnosti splacet a uzavienim pfislugné Smlouvy o Ovéru.

Nabidka hypoteéniho Uvéru je platna k nize uvedenému dni.

Zpracovano dne Hypoteéni avér Komeréni banky - snadna
6.5.2008 cesta k vlastnimu bydleni K B
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