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Abstrakt

Tato bakalafskd prace se zaméfuje na préaci finanéniho poradce a adaptaci novych
finan¢nich konzultanti do své firmy. Hlavnim cilem prace je, na zdkladé analyzy
pracovni pozice a stavajiciho procesu adaptace novych konzultantdi, vypracovat navrh,
jak ziskat a zapracovat nové pracovniky tak, aby ziskali kvalitni znalosti a dovednosti

a mohli se stat profesionaly ve financnim poradenstvi.

Abstract

This bachelor thesis focuses on the work of the financial advisor and the adaptation of
new financial consultants to his company. The main objective of the work is to develop
a proposal on how to obtain and incorporate new workers, based on the analysis of the
working position and the current process of adaptation of new consultants, so as to gain

high-quality knowledge and skills and to become professionals in financial consulting.
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UvVOD

Ve své bakalatské praci se zaméfuji na popis prace financniho poradce v OVB Allfinanz
a.s., konkrétné vnaSem feditelstvi s nazvem VaSebudoucnost.cz a na systému
zapracovani novych spolupracovniki. Tento systém zahrnuje osloveni kandidata,
ptijimaci pohovor, zaSkoleni jak v oblasti jednani s klienty tak v oblasti produktt, dale
administrativu, vytvofeni planu, naslednych tréninkti, konzultaci, komunikaci s naSimi
obchodnimi partnery, ziskani potiebnych zkousek a certifikaci a v neposledni fad¢ také

spole¢nych schiizek s klienty a spolecnych vytvareni finan¢nich plant pro klienty.

Rozhodl jsem se zanalyzovat tento proces zapracovani novych finan¢nich poradct do
tymu a vytvorit efektivnéjsi a jednodussi systém, ktery by mél byt konkurenceschopny
a mél by pfinést vice novych, zaskolenych a potfebné vybavenych finan¢nich poradct
v mém tymu a v celém naSem feditelstvi. Tento navrh by mél nasledné pfinést rozsireni
nasi spole¢nosti o dalsi kvalitni finanéni konzultanty a také o zvétSeni klientské zakladny

s ¢im je také spojen vétsi zisk spolecnosti.



1 CIL A METODIKA PRACE

Cil bakalarské prace je popsat ukoly a cile finan¢niho poradce, popsat jeho ¢innost
a primarn¢ udélat analyzu procesu zauceni novych spolupracovniki. Tento proces
nasledné upravit, tak aby byl efektivnéjsi a pfinesl snadnéjsi a kvalitnéjsi systém, jak

zaucit nové spolupracovniky do tymu.

Bakalatska prace je rozd¢lena na tfi ¢asti. Teoretickou, analytickou a na navrh na zlepSeni

daného problému.

V teoretické Casti popiSi personalistiku, financniho poradce a nabizené produkty dle
odborné literatury. Dale zde planuji vychéazet také ze sekundarnich dat a to z firemnich

dokumenttl, z mych zkuSenosti a pfevazné ze zkuSenosti mych vedoucich a kolegt.

Na zaklad¢ analyzy z naSich statistickych udajti, rozhovort s kolegy a z dotazniku,
vytvofenim schéma metody zapracovani novych finan¢nich poradct. PouZiji zde metody
komparace a dedukce. Nasledné¢ pouziji sbér dat z pisemného dotazovani velkého
mnozstvi respondentd, abych zjistil povédomi o finan¢nim poradenstvi a nasel tak
prostory pro zlepSeni. Tyto data statisticky zpracuji. Pouziji zde metody deskriptivni
statistiky a relativni Cetnosti. Pro doplnéni potfebnych informaci jsem vyuzil

strukturované rozhovory se zkusenéjSimi kolegy z feditelstvi.

V posledni ¢asti podle toho navrhnu efektivnéj$i model pro zaskoleni novych lidi do
tymu. Tento ndvrh néasledné¢ bude pfedan do naSeho feditelstvi VaSebudoucnost.cz
avzavéru své prace bude zhodnoceni navrhu, ktery by mél pfinést rychlejsi rast

spole€nosti, vice kvalitnich finan¢nich konzultantii a rozsifeni klientské zakladny.
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2 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

Finan¢ni poradce je rozsahly pojem a muze si tak fikat mnoho lidi. Proto bych se cht¢l
zaméfit na popis financniho konzultanta ve spole¢nosti OVB Allfinanz a.s., priméarné
v jednom z jejich feditelstvi pana AleSe Pixy a Lukéase Ka¢matika, které zalozili znacku

Vasebudoucnost.cz a pod kterou také ja pracuji.

2.1 Personalistika

Personalistika je Cést fizeni organizace, kterd se zaméfuje na Cloveéka v souvislosti
s pracovnim procesem. Je v tom zahrnuto ziskavani, adaptace, fungovani, jeho personalni
a socialni rozvoj, atd. Protoze 1idé uvad¢ji do pohybu ostatni zdroje a determinuji jejich
vyuzivani a v rozvinutych trznich podminkach jsou zpravidla i nejdrazsi zdroj, ktery

rozhoduje o prosperité a konkurenceschopnosti organizace, je personalni prace jadrem

vvvvv

Dilezitou slozkou personalistiky pro pfijeti a adaptaci novych pracovnikii je mit jasné
danou pracovni néapli, resp. jasné dany popis pracovniho mista. Popis pracovniho mista
je nasledné podkladem pro odvozeni pozadavkl, které pracovni misto klade na

pracovnika, tedy pro zpracovani tzv. specifikace pracovniho mista (1, s. 43).

2.2 Financ¢ni poradenstvi

Pod pojmem finan¢ni poradce si kazdy predstavi néco jiného. Nékoho napadne slusné
obleceny Clovek, kterému divéfuje a radi se s nim ohledné jeho financi. Nékdo jiny ma
s timto pojmem spojenou negativni reakci, kde vidi ¢lovéka, ktery mu pfiSel nabidnout
zivotni pojiSténi. Co se ale doopravdy skryva za finan¢nim poradenstvim? ,,Financni
poradenstvi a planovani je zodpovédny pristup ke svym penéziim, ke své soucasnosti, ale
hlavné k sobé samému, ke svéemu okoli a ke své budoucnosti. Spociva v tom, Ze si definuji
své cile, kterych chci dosdhnout adelam pro to vse, co je v mych redlnych

moznostech. “ (4)
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Finanéni poradenstvi nevytvaii sam o sob& nic nového, jen otvira témata k zamysleni
s klienty. Budeme-li se bavit o kvalitnim a komplexnim finanénim poradenstvim, jeho
¢innost se nezabyva pouze Zivotnim pojisténim, ale zabird mnoho vétsi Skalu véci, které
by m¢l s klienty feSit. M¢€l by teSit vSechny dlileZité milniky klientova Zivota, od zajisténi
prijmd, ptes tvoieni finan¢ni rezervy, bydleni, pojisténi majetku, splnéni jejich cild, az po

klidné a zabezpecené na stari.

Tato ¢ast se bude zabyvat oblastmi, ktery by mél kazdy profesionalni finan¢ni poradce

s klienty feSit a m¢l by jim velice dobfe rozumét.

2.3 Produkty

Produkt je sluzba, kterou klientovi nabizi finan¢ni institut, jako jsou banky, pojistovny,
penzijni spole¢nosti, investi¢ni spolecnosti a stavebni spofitelny, za ptedem stanovenych
obecnych podminek. Tento obchod poradci zprostfedkovavaji, kde zastupuji dané
instituty a jejich produkty, které nasledné nabizeji klientim podle jejich prani, potieb
a jejich cilt. Klient by mél vzdy fesit nejprve své zajisténi piijml, majetku a budovani

majetku, ndsledné pak az zhodnoceni svého majetku (11).

Zajisténi
prijmu

Zajisténi Budovani
majetku majetku

Obr. 1: Poradensky trojihelnik (11)
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2.3.1 Zakladni pojmy

Abychom mohli detailnéji rozebrat dané produkty, je nejprve potfeba znat par zakladnich
pojmi. Vychézet budeme ze zékona ¢. 277/2009 Sb., o pojistovnictvi, kde je definovany
pojistnik jako osoba, ktera uzaviela pojistnou smlouvu. Pojistény je osoba, na jejiz zivot,
zdravi, majetek, odpovédnost za Skodu nebo jiné hodnoty pojistného zajmu se soukromé
pojisténi vztahuje. Pojistitel je subjekt provozujici pojistovaci ¢innost, tzv. pojistovna.
Obmyslena osoba je osoba urcend pojistnikem v pojistné smlouve, které vznikne pravo
na pojistné plnéni v ptipadé smrti pojisténé¢ho. Pojistnd doba je doba, na kterou je
soukromé pojisténi sjednano. Pojistné piedstavuje cenu, kterou pojistnik plati v daném
obdobi za pojistnou ochranu. Pojistné plnéni je castka, kterou pojiStovna vyplaci

v ptipad¢ pojistné udalosti (5, s. 9).

2.3.2 Zivotni pojisténi

Cilem zivotniho pojiSténi je ochranit pojiSténého ajeho rodinu pied nahodilymi
udalostmi v zivoté. Primarnim cilem je finan¢né zajistit pojistitele a osoby blizké pied
zavaznymi udalostmi jako jsou zadvazné onemocnéni, t¢zka zranéni, invalidita aZ po tu
nejhorsi a to je smrt. Kazda takova situace se povazuje za pojistnou udalost. Dle zdkona
¢. 37/2004 Sb., o pojistné smlouvé se rozumi, ze pojistna udalost je definovana jako
Lwhahodila skutecnost, blize oznacena v pojistné smlouvé nebo ve zvlastnim pravnim
predpisu, na ktery se pojistna smlouva odvolava, se kterou je spojen vznik povinnosti

pojistitele poskytnout pojistné plneni. “ (5)

Zivotni pojisténi se v Ceské republice déli na t¥i zékladni druhy. Jsou to kapitalové,
rizikové a investicni.

Kapitalové Zivotni pojiSténi v sobé zahrnuje pojisténi pro ptipad smrti nebo doziti. Toto
pojisténi se uzavird na libovoln€ vysokou pojistnou ¢astku s libovolnou dobou placeni.
Pojistna ¢astka je plnéna v pfipad€ smrti v dob¢ platnosti pojisténi nebo pii doziti konce
pojisténi. Aby vSak byl vynos vyssi nez vklady, doporucuje se minimalné 10 let. Jelikoz
nelze libovolné meénit nadstaveni pojiSténi a tvorbu kapitalové hodnoty, je jiz tento

produkt spiSe zastaraly a jiz moc novych smluv nevznika (2, s. 50 - 51).
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DalSim typem je rizikové pojisténi. U tohoto pojisténi si klient vybira, na jaké rizika
chce byt pojistény a také na pojistné castky, které pii pojistné udalosti dostane.
Zakladnich rizik, pred kterymi se miizeme pojistit je sedm. Nejcastéjsi z nich pojisSténi
smrti, kdy pti smrti pojisténého, obmyslend osoba dostane. Dalsi jsou pojisténi invalidity,
velmi zavaznych onemocnéni a trvalych nasledkti irazem. VSechny tyto pojisténi jsou
prevazné vyplaceny jednordzové po splnéni podminek pro pojistné plnéni. U invalidity
se rozliSuji tfi stupné a je mozné se pojistit pouze na tu nejvyssi nebo postupné na vSechny
tfi. U TNU se potita dle tabulek pojistovny, o jak velké zranéni jde a nasledné se
procentualné vyplati pojistna ¢astka. U VZO se vyplaci celd ¢astka po diagndze nemoci.
Posledni jsou pojisténi denniho odSkodného urazem, pracovni neschopnosti
a hospitalizace. U tohoto typu rizik se udava pojistna castka, kterou chce klient dostat za

kazdy den, kdy bude mit narok na pojistné plnéni (2, s. 50 — 51).

Poslednim druhem je investi¢ni Zivotni pojisténi. Sklada se ze dvou casti. Rizikové
a spofici. V rizikové casti je vzdy minimalné pojistné riziko na smrt a je mozné také
pojistit dalsi rizika stejné jako u Cisté rizikového pojisténi. Spotfeni pies tento produkt ma
vSak par nevyhod a to zejména s vysokymi poplatky, které jdou jak na pojisténi tak
nasledné na investice. Dal§i nevyhodou je, Ze nelze ménit ¢astku, kterou klient chce
spofit, nelze vynechat v ptipad¢ nutnosti n¢jakou platbu, vynos se dani 15% a jsou zde

také sankce za predCasné zruseni (2, s. 51).

2.3.3 Nezivotni pojiSténi

Stejné jako Zivotni pojiSténi 1 nezivotni pojisténi slouzi jako ochrana pted nahodilymi
udalostmi. Jen zde uz nepojistujeme osoby, nybrz majetek, at’ uz se jednd o dim, byt,

auto, chatu, podnik nebo naptiklad psa (2, s. 38 — 40).

Mezi nejcastéjsi nezivotni pojiSténi patii pojiSténi auta. Je to také z divodu, ze podle
zékona kazdé auto musi mit pojiSténi odpoveédnosti za Skodu zpiisobenou provozem
vozidla, tzv. povinné ruceni. Toto pojiSténi kryje Skodu, kterd vznikne na cizim majetku.
V Ceské republice poslo toto pojisténi mnohaletym vyvojem a aktudlné jej zastituje
Ceska kanceldf pojistiteli, ve které jsou pojistovny provozujici toto pojisténi (dle zakona

¢. 168/1999 Sb., o pojisténi odpoveédnosti za Skodu zplisobenou provozem vozidla). Dale
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je mozné pridat k tomuto pojisténi at’ uz dalsi pripojisténi jako jsou pojisténi skel,
zavazadel, déti, atd. Tak také havarijni pojisténi, které hradi také Skodu zptisobenou

fidicem daného auta nebo také odcizeni auta, naraz se zvéii a dalsi (2, s. 48).

Dalsi velka kategorie v nezivotnim pojisténi je pojiSténi nemovitosti a domacnosti.
Pojisténi domécnosti je jedno ze zakladnich druhii pojisténi majetku. Domacnost je vse
co se d4 z budovy odnést, co neni pevné spjato s budovou. Ostatni je nemovitost. Bézné
se pojistuji oba druhy dohromady. Je mozné si také vybrat mezi riiznymi variantami, ve
kterych jsou zahrnuté také nadstandartni plnéni naptiklad pfi povodnich, zaplavach,
odcizeni ¢i vandalismu a mnoha dalSich udélostech. N¢kdy k tomu je pfidano jesté
pojisténi z drzby nemovitosti anebo pojisténi odpovédnosti v bézném obcanském zivote

pro vSechny, ktefi na dané adrese bydli (6, s. 145 — 147).

Do nezivotniho pojisténi se fadi také podnikatelské pojiSténi, cestovni pojiSténi, profesni
pojisténi, zaméstnanecké pojisténi, které hradi Skodu, kterou zaméstnanec vykonal
v pritbéhu své prace a zaméstnavatel po ném miiZze Zadat az 4,5 nasobek jeho hrubé mzdy

a také do této kategorie patii pravni ochrana (2, s. 40).

Poptavka po pojisténi v Ceské republice a v dalSich rozvijejicich se zemich Evropy
ovlivituje vice faktorii. Mezi nejdilezitéjSi se fadi pfijem domdacnosti a finan¢ni

gramotnost, kterd pti vys$si urovni zveda poptavku po daném pojisténi (7).

2.3.4 Stavebni sporeni

Stavebnich spofitelen je Ceské republice pét. Smlouva o stavebnim spofeni ma dvé
moznosti, k ¢emu muize slouzit. Pro klienta je dilezité¢ védét, jakou z téchto funkci by
méla smlouva o stavebnim spofeni plnit. Bud’ je smlouva zaloZena za tGc¢elem spofeni,
nebo za Gcelem Gveéru na bydleni. Podle toho se vybiraji varianty. Tyto varianty se méni

v procentudlni sazbé vynosu vkladu a uroku za poskytnuti tvéru (3, s. 56 — 57).

Pokud si chee klient pouze spofit, vybira si variantu, kde bude mit vétsi procento vynosu,
které¢ se pohybuje od 0,5% do 1%. Déle u smluv uzavienych od platnosti zédkona
¢. 303/2011 Sb. kazdy rok dostava klient statni podporu 10% z ro¢nich tspor az do vyse
2000 K¢, tedy za ptedpokladu, kdy klient vlozi alesponi 20000 K¢ v daném roce. Tuto

statni podporu si v§ak muize klient vzit az po skonceni vazaci doby, coz je doba, po kterou
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musi byt smlouva v platnosti a nesmi byt vybrany zadné penize ze SS. Kromé vyjimek je
tato doba vzdy Sest let. V opacném piipad¢ klient dostane zpét pouze sviij vklad a k tomu

vynos, ktery je danén 15% (8, s. 87 —90).

Druhd moznost k cemu se SS vyuziva, je k financovani bydleni. Tady existuji dvé
varianty. Bud’ klient uz mé delsi dobu smlouvu a splni podminky na fadny uvér, ktery
funguje stejné jako uvér od banky. V opaéném piipadé si vezme tzv. meziuver, jinak také
pteklenovaci tvér, kde klient splaci pouze troky z ivéru a spofi si, nez bude mit narok
na fadny avér. Pro splnéni fadného tivéru jsou potieba tii body. Mit smlouvu alesponi dva
roky, naspofit minimalné 40% z ptjcené Castky a splnit hodnotici Cislo, coz je €islo, které

urcuje bonitu klienta (3, s. 58 — 60).

P nibéh pfeklenovacino Ovéru a Ovéru ze stavebniho spofeni vietech

00 00000
+ ok Tkl add 1 9% 822 % minim &lné 24 mésicl spofeni
400 000,00 —
+ statni podpora naspofeni 35, 38, 40 % o6
200 00o a0
spinéni drosné HE
I:III:ID T T T T T T T T T T
m oM O — 0 0 s WD
— = o 0D Bl T ot
-200 000,00 L T T
uver & stavebniho
-400 000,00 S
-600 000,00
-300 000,00
-1 000 00,00
-1 200 000,00

Obr. 2: Meziuvér a avér ze SS (13)

2.3.5 Sporeni a investice

Spofeni a investovani je ¢innost, kdy vkladame soucasné penize nékde, kde ocekdvame,
ze po uplynuti néjaké doby jich budeme vice. Moznosti kde penize miizeme odkladat je
mnoho. U vSech investic nds budou zajimat tfi faktory. Vynos, riziko a dostupnost penéz
neboli likvidita. Idedlni investice by byla, kde bychom méli vysoky vynos s nizkym

rizikem a velkou dostupnosti. Takova investice je vSak utopicka a proto se hleda rozumna
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alternativa, ve které si ¢loveék bude muset vybrat dle svého uvazeni, co je pro néj dilezité.

Ukazuje se to také na tzv. ,,investi¢nim trojuhelniku‘ (9).

Obr. 3: Investi¢ni trojuhelnik (9)

Dulezité je, nez si vyberu, kde budu ukladat penize, poloZit si otazku k ¢emu by mély
penize slouzit a podle toho si vybrat produkt. Pokud si chceme vytvofit jen mensi rezervu
na nenadalé vydaje, budeme se divat po nécem vysoce likvidnim a nerizikovém. Pokud
si budeme spofit tficet let na diichod, mtizeme si dovolit vybrat néco vice rizikového, kde
budeme po delsi dobé predpokladat vétsi vynos. Nez se ¢lovek pusti do investovani, je
potieba mit v pofadku ostatni slozky osobnich financi jako je zajisténi pfijmul, majetku

a dalsi slozky (8, s. 13).

Nejéast&jsi zptisob kam lidé odkladaji své penize je na bézny uéet. U BU je viak vynos
nepatrny, jelikoz pfipisovany urok je skoro nula. Velka vyhoda je, ze zde 1idé maji penize
likvidni a miiZou si je kdykoliv vybrat, platit platebnimi kartami a vyuZzivat veskeré své
finance, které na Gétu maji. K BU &asto také lidé mivaji spo¥ici uéet. Vynos se pohybuje
okolo jednoho procenta a penize jsou obvykle dostupné do jednoho dne. Tento typ

spofeni je v Ceské republice také velmi vyuzivany (10, s. 32 — 33).

Dalsi moznosti kam ukladat penize je jiz zminiované stavebni sporeni, kde je vynos 1%
garantovany minimaln¢ na Sest let a kdyz k tomu pfipoc¢itame statni podporu 2000 korun,

tak pii vkladu 20000 korun ro¢né je zhodnoceni az okolo 3% (8, s. 87 — 90).
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Mezi dal$i garantované produkty slouzici k investovani patii terminované vklady. Zde
klienti vlozi své penize po urCitou dobu, ktera je pfesné€ stanovena s presné stanovenym
vynosem. Nejcastéjsi doby jsou od tii mésiciim po pét let a vynos se aktualné pohybuje

okolo podle doby, nejcastéji mezi 0,5% az 1,5% (3, s. 47 — 48).

Dalsi moznosti je mit penzijni sporeni. Slouzi k ukladani penéz na diichod. Jsou aktualné
dva typy a to bud’ penzijni pfipojisténi anebo doplitkové penzijni spofeni. Oboje je tzv.
II1. Pilit, jen s uréitymi rozdily. Penzijni pfipojisténi Slo sjednavat pouze do 30. 11. 2012.
Ten kdo ma takovou smlouvu, ma narok na vysluhovou penzi, coz znamend, ze po
patnacti letech spofeni, resp. po 180 mésicnich vkladech, ma klient moznost si vybrat
pulku naspotené ¢astky. Také zde mé garanci vkladil, coz znamend, ze ma minimalné
tolik penéz kolik vlozil, na druhou stranu tim padem vynos bude mensi. VSechny smlouvy
od 1. 1. 2013 se jiz jmenuji doplitkova penzijni spofeni a uz nemaji vysluhovou penzi ani
garanci vkladu, na druhou stranu maji moznost si vybrat, kam budou penize investovany
a tim padem maji moZnost vétsiho zisku. V obou variantach stat motivuje ke spofeni na
dichod tim, ze jim k mési¢nim vkladim tucastnika pfidava jesté statni piispévek
a moznost snizeni danového zakladu (8, s. 90 — 93).

Tab. 1: Pfispévky u penzijniho spofeni (Vlastni zpracovani dle 17)

Me¢ésicni vklady ucastnika v K¢ | Statni ptispévky v K¢ | Snizeni dan. zédkladu v K¢
100 0 0

200 0 0

300 90 0

500 130 0

700 170 0

1000 230 0

1500 230 6000

2000 230 12000

3000 230 24000

V neposledni fad¢ je také mozné investovat do otevienych podilovych fondi. Jde
o formu kolektivniho investovani. Investor se rozhoduje, jak velké chce nést riziko a na

jak dlouhou dobu chce investovat. Podle téchto parametri si vybere od velmi
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konzervativniho az po dynamicky fond. Do fondu miize vlozit penize jednorazové nebo
si spofit mési¢né. Za vklady dostanou tzv. podilové listy, jejichz hodnota odpovida podilu
investovanych prostiedki na vlastnim jméni fondu. Mezi vyhody patii nejen
jednoduchost a dostupnost penéz, bézné do 14 dni, ale také diverzifikace rizika. A pokud
je investice do 100.000k¢ nebo klient investuje alespon 3 roky, tak je vynos osvobozen
od dan¢. Mezi nevyhody naopak patii vstupni poplatek a fakt, ze vklady nejsou pojisténé,

jako napfiiklad u béznych Gcti (8, s. 58 — 59).

2.3.6 Uvéry na bydleni

Znamy jako hypotecni tivér. Jedna se o Gvér, jehoZ splaceni je zajisténo zastavnim pravem
k nemovitosti, ktera mize byt i rozestavéna. Ucel pajéenych penéz musi byt ke koupi
nemovitosti, k jeji rekonstrukei, vystavbé, k refinancovani stavajiciho hypotec¢niho tvéru,
k vypotadani majetkovych pomérii nebo ke kombinaci téchto ucelt. Ugel musi byt
doloZen, jinak se jedna o netcelovou hypotéku, oznaCovanou jako americkou, ktera je

drazsi (3, s. 89 —91).

Vyse trokové sazby u hypote¢nich avért se fidi dle irokové sazby na trhu, bonity klienta,
doby splatnosti tvéru, konkuren¢niho prostfedi a doby fixace. Aktualni primérné
urokové sazby se pohybuji okolo 2%, coz je historicky nejnizsi sazba (3, s. 94).

FINCENTRUM HYPOINDEX
BREZEN 2017
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Graf 1: Vyvoj primérné hypotecni tirokové sazby od roku 2003 (18)
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Fixace je obdobi, kdy klient ma zafixovanou turokovou sazbu. Nabidka bank je
v soucasnosti velmi Siroka, klient si miize vybrat fixaci od 1 az po 20 let. Standardné je

vSak nabizena od 3 po 10 let (3, s. 94).

Od 1. prosince 2016 vstoupil v u¢innost novy zakon 257/2016 Sb., o spotiebitelském
uvéru. Ten ptinesl fadu zmén i v oblasti hypotecnich uvérd, a to jak pro spotiebitele, tak
1 pro banky. Mezi nejdilezitéjS$i zmény patii piedcasné splaceni 25% hypotecniho uvéru
kazdy rok bez jakychkoliv poplatkl. Stejné tak je mozné splatit cely avér, kde banka si

muze nauctovat maximalné 1% z predCasné splacené ¢asti, nejvyse vsak 50.000k¢ (12).

2.3.7 Ostatni uvéry

LOver lze definovat jako zapiijéeni penéiniho kapitdlu a s nim spojeného prdva
disponovat kapitdalem proti zavazku vratit pozdéji zapiijceny kapitdl vériteli a vyplatit mu

odménu za jeho zapiijceni ve formé uroku.” (3, s. 64)

Mezi dalsi typy Gvéru patii naptiklad jiz zmiiovand americka hypotéka. Jedna se o uvér,
ktery je zajiStény nemovitosti, klient vSak nemusi dokladat ucel Givéru a penize miize

pouzit na cokoliv. Urokové sazby se pohybuji okolo 5% (3, s. 90).

Dalsim typem je spotiebitelsky uvér. Jedna se o typ Uvéru, ktery je urCeny pro
jednotlivce, spottebitele. MiZze a nemusi byt zajist€ény nemovitosti. Penize miZzou byt
pouzity na cokoliv, Gvér byva bézné na kratsi Casové rozmezi, nejcastéji od 1 do 8 let.

Urok je vyssi, pohybuje se bézné mezi 7 az 20% (3, s. 70 — 71).

2.4 Spolupracovnici

JelikoZ se jedna o sitovy marketing, tak naplni finanéniho poradce kromé pecovani o své
klienty, je také budovani a rozSifovani svého tymu. Pfedavani svych zkuSenosti, znalosti
a dovednosti dal§im lidem, se kterymi budou spole¢né pracovat a tvofit tym. Také je

zapotiebi tym motivovat a dohliZet na kvalitu prace vSech ¢lend.
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Pti ziskavani novych pracovnikl je zapotfebi identifikovat zdroje a metody ziskavani
uchazecl. Mezi nejCastéjsi vyuzivané metody patii vyuziti vlastnich webovych stranek,

zprostiedkovatelské agentury a doporuceni od stavajicich pracovnikii (14, s. 276).

2.4.1 Co vSe musi mit novy spolupracovnik

Kazdy kdo se chce stit financnim poradcem, musi krom& mekkych dovednosti,
zakladnich Skolenich a ptehledu o nabizenych produktech, mit také zakladni certifikaty

0 své odbornosti.

Jelikoz se jednd o OSVC, musi mit Zivnostensky list na zprostfedkovani obchodu
a sluzeb, popiipadé na poskytovani nebo zprostiedkovani spottebitelského uvéru, které

muiZe mit pouze ¢lovek s maturitou nebo ttiletou praxi v oboru (15).

Dale by mé¢l kazdy finan¢ni konzultant prokdzat svou odbornost ve ¢tyfech zékladnich
oblastech. Ve zprostfedkovani pojisténi, investic, ivéru a ostatnich finan¢nich produkti.
Ke zprostfedkovani jakéhokoliv pojisténi potfebuje mit kazdy financni poradce certifikat
od CNB o slozeni zkousek o podiizeném pojistovacim zprostfedkovateli. K investicim
a penzijnim pfipojisténim, musi mit obdobny certifikit o vazaném zastupci, ktery také
dostane od CNB po sloZeni testu. Nové je zapotiebi mit také certifikat ke zprostiedkovani
uvéru. Ten Ize ziskat bud’ prokazanim praxe v oboru, nebo slozenim zkousky. K ostatnim

produktiim sta¢i mit jiZ zmiflovanou Zivnost (16).
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3 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

V této kapitole se nejprve podivime na aktudlni stav finanéniho poradenstvi v CR,
v kratkosti si predstavime spole¢nost OVB Allfinanz a.s. Nésledn¢ se zaméfime na
systém zapracovani novych pracovnikii ve spolecnosti a poté si rozebereme rozhovory

s kolegy a dotaznik, ktery se zaméfuje na povédomi finanénich poradcii v CR.

3.1 Aktualni situace finanéniho poradenstvi v CR

V Ceské republice se aktualné nachazi mnoho spolecnosti, které se zabyva finanénim
poradenstvim. Mezi nejvétsi spolecnosti patii OVB Allfinanz, Partners, ZFP Akademie,
Fincentrum, Broker Consulting, SMS finan¢ni poradenstvi Swiss Life a mnoho dalSich
mensi spolecnosti. Kazda ze spolecnosti mé svoje know-how a sviij systém jak na praci

s klienty, tak na ziskavani a zapracovani svych novych konzultanti (19).

3.2 Spolecnost OVB Allfinanz a.s.

OVB Allfinanz a.s. je pfedni poradenskou spolecnosti v oblasti finan¢nich sluzeb. Je
zalozena v Koliné nad Rynem v roce 1970. Aktudln¢ ptsobi ve 14 zemich Evropy a stara
se o vice jak 3 miliony privatnich i korporatnich klientii. V roce 2006 uspé$né vstoupila
na Frankfurtskou burzu. Na ¢eském trhu plsobi od roku 1993 a v soucasné dob& ma
historicky vice jak 1,3 milionu klienti. V CR aktualn& spolupracuje s vice jak
50 finan¢nimi institucemi, pfes banky, pojistovny, penzijni spolec¢nosti aZ po investicni

spolecnosti (11).

3.2.1 Kariérni plan

Spole¢nost OVB Allfinanz je zaloZend na systému multi-level marketingu, coZ znamena,
ze kazdy, kdo zac¢ind, jde od nejnizsi pozice a po splnéni jasné danych podminek je
povySen. Jelikoz kazdy spolupracovnik vidi vykon svych nadfizenych i podfizenych

v celé firm¢, tak je kazdé povysSeni transparentni a nefunguje tady Zadna protekce nebo
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diskriminace. Podle pozice a vykonu se néasledn¢ rozdéluje provizni mzda, ktera je stejné
jako podminky povyseni, pfesné urc¢end v kariérnim planu OVB Allfinanz (viz. Ptiloha

¢. 1). Odménovani pracovnika tak zcela zavisi na jeho vykonu.

Zakladni pozice, na které kazdy zacina, nese nazev Reprezentant 1, z ni pak
spolupracovnik postupuje po prvnich uzavienych smlouvach na dalsi pozici
Reprezentanta 2. Po splnéni dalSich jasné danych podminek, se dostane na dalsi pozici
(viz. Ptiloha €. 1). Existuji dvé cesty, kam se muze pracovnik u OVB Allfinanz vydat
v kariérnim planu. Bud’ mtize zamitit cestou, kdy se bude starat pouze o své klienty nebo
bude chtit pii své praci s klienty také tvofit tym, se kterym bude pracovat. Ten mu pak
nasledné¢ mlZe pfinaSet pasivni piijem. Nejvyssi pozice, které je mozné dosahnout je
zemské feditelstvi. OVB Allfinanz v Ceské Republice se sklada z nékolika zemskych
feditelstvi. N4§ zemsky feditel je Miroslav Safr, pod kterym spadé regionalni feditelstvi

Alese Pixy a oblastni feditelstvi Lukase Ka¢matika.

Mozny ptiklad organizacni struktury OVB Allfinanz a.s., ve kterém je také znazornéno

naSe feditelstvi je v pfiloze Cislo 2.

3.3 Systém zapracovani novych pracovniku ve spole¢nosti

Systém zapracovani je dany podle feditele LukaSe Ka¢matika, ktery sam vede uvodni
Skoleni a nékdy 1 dalsi typy Skoleni. Do procesu zapracovani mé zasvétil on sdm a spolu
s dalSimi kolegy mam veskeré potiebné informace o systému zapracovani, které zde

nasledn¢ popisu.

3.3.1 Skoleni

Aktualné je ve spolecnosti kazdy zdjemce po pohovoru posldn na tivodni seminat, ktery
je urcen pro nové zdjemce o praci. Seminaf je spiSe informativni a popisuje spolecnost
a napli prace. Vede jej feditel a trva okolo 90 minut. Déle jsou tfi typy pravidelnych

Skoleni. Basic I, Basic II a Slozka klienta.

Slozka klienta je Skoleni, které vede vétSinou n€kdo z vysSiho managementu, trva také

90 minut a probiha jednou do mésice. U¢i se zde, jak komunikovat s klientem, na co je
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dalezité se zeptat, co nezapomenout fict, jak pfipravit pro klienta idealni finan¢ni plan

a jak mu jej snadno a srozumitelné prezentovat.

Basic I vede n€kdo ze zkusenéjSich pracovniki, probiha kazdy tyden a je zaméfeno na
produktova Skoleni a ziskani vSech pottebnych informacich o produktech. Basic II se od
predchoziho typu skoleni lisi v tom, ze je veden uz pfimo partnerskou finan¢ni instituct.
Rozebiraji se produkty celkové, jak funguji, tak nasledné ptimo jejich nabidky a novinky
na trhu, které miZzeme dale fesit se svymi klienty. Tento typ Skoleni vétSinou nema
pravidelné, pevné dané terminy oproti ostatnim, jelikoz je vazan také na externi skolitele

z partnerskych spole¢nosti.

3.3.2 Potrebné certifikace

K vykonavani své prace u spolecnosti je zapotiebi kromé Zivnostenského listu, také slozit
odborné zkousky u CNB a ziskat tak certifikaty, které poradce opraviiuji uzavirat s klienty
smlouvy na dané oblasti produktid. Tyto oblasti jsou tii a to pojiStovaci, investicni

a uvérova.

Pro opravnéni uzavirat s klienty pojistné smlouvy je potfeba mit certifikat podiizeného
pojistovaciho zprosttedkovatele (PPZ). Toto osvédceni poradce ziské po slozeni pomérné
naro¢ného testu. Obdobné to funguje u investicniho certifikatu, ktery je rozdélen na dva
typy. Na vazaného zastupce a vazaného zastupce plus. Rozdil mezi nimi je v naro¢nosti
s klienty produkty investi¢ni, také umoziiuje uzavirat penzijni produkty od penzijnich
spolecnosti. Nové€ je zapotiebi mit také osvédceni ke zprostiedkovani uaveérovych smluv,

které také konzultant dostane po sloZeni zkousky.

Po absolvovani jednotlivych zkousek je nutné o jednotlivé certifikaty pozadat u CNB,
kde spolecné s dolozenim uspéSné slozen¢ho testu, je také potieba zaslat potvrzeni
o bezuhonnosti, uspésné slozeni maturitni zkouSky nebo dolozeni dlouhodobé praxe
v oboru. K tomu je nutné zaplatit poplatek, ktery se li§i podle toho, na kterou oblast
certifikat poradce z4da. Na pojistovaci je zapotiebi zaplatit 10.000 korun, na investicni
1.000 korun plus dalsi 2.000 korun za rozSifeni na penzijni produkty a stejnou castku

poradce slozi za Givérovy certifikat.
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Veskeré potiebné certifikaty jsou v podniku po zkuSebni dobé vyzadovany. Zde je
vSechno, jak ma byt a zddné zmény, zde nejsou potieba. Aby finan¢ni poradce mohl byt
samostatny a sjedndvat s klienty smlouvy, musi veskeré certifikaty mit. Tim padem
pozadovat po zaskoleni, aby si poradce certifikaty udélal je pro praci nutnost, zde nejsou

zadné zmény v procesu mozné.

3.3.3 Prvni schiizKky s klienty

Zavedeni nového pracovnika do praxe, jinak feceno prvni schiizky s klienty v OVB
Allfinanz provadi vétSinou hned po prvnich Skolenich. Podle Lukase Kac¢maiika je
diitvodem to, aby si novy pracovnik nasbirané teoretické znalosti dokazal spojit s praxi

u realnych klienti a stal se tak co nejdfive samostatny. Stanovil tak pravidlo ,,3+3.

Prvni tf1 schizky s klienty, ktefi uZ jsou realni klienti nového pracovnika, vede jeho
nadfizeny a novy spolupracovnik se diva v praxi, jak schiizky probihaji. Dalsi tfi schiizky
jsou v opa¢ném pojeti, kdy je uz vede novy spolupracovnik a jeho vedouci déla dohled
nad schizkou a v pfipad¢ potieby do schiizky zasahuje. Po absolvovani téchto Sesti
schlizek by m¢l byt schopen pracovnik vést ndsledné schiizky samostatné. Pfesny pocet

schiizek mlzZe byt lehce upraven, dle schopnosti nového spolupracovnika.

3.3.4 Trénink

Po absolvovani zakladnich produktovych Skolenich a Skoleni na jednéani s klienty
nasleduje trénink. Ve smyslu, trénovani komunikacnich dovednosti a zlepSovani slabych
stranek a nedostatkil v produktovych znalostech. Tohoto cvi€eni se zucastiiuji jak novi
pracovnici, tak 1 zkuSenéjsi, ktefi si mezi sebou b&hem tréninku déavaji zpétnou vazbu.
Diivodem je zkvalitnéni dovednosti u vSech pracovnikli. Nové pracovnici se tak mlizou
ucit od zkuSengjSich a ucit se z chyb, které oni na zacatku délali. Dal§im argumentem
proc€ je trénink dulezity 1 pro zkusSengjsi spolupracovniky, je podle feditele ten, Ze Casem
se Clovek snazi ulehCovat si svou praci a zlenivi v nékterych vécech a pak mize na nékteré
dilezité informace zapomenout. Proto je dilezity trénink a také zpétna vazba pro vSechny

ucastniky. Tento typ Skoleni je zatim pouze podle potieb a nema presné dané terminy.
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3.3.5 Meeting

V neposledni fad¢ je také zminit pravidelné meetingy, které se konaji kazdy tyden. Vede
je teditel a trvaji dle potfeby 90 — 120 minut. Je pfevazné uréeny pro poradce, ktefi jsou
uz samostatni, ale ucastnit se jej mizou i zacinajici pracovnici. Na meetingu se rozebiraji
veskeré novinky at' uz internitho nebo externiho charakteru. Je zde také prostor

k vyjadreni poradcti a feSeni slozitych piipadi.

3.3.6 Harmonogram aktualnich $koleni

V nésledujici tabulce je zobrazena Cetnost a doba Skoleni v feditelstvi, jak za posledni

dobu byly, pro koho byly ur¢eny a kdo jej skolil.

Tab. 2: Harmonogram aktualnich $koleni

Skoleni Doba Cetnost Skolitel Pro koho je

90 minut 2x za étvrtleti  Reditel Pro zacinajici

Skoleni 90 minut 1x za mésic Obchodni Pro zacinajici

komunikace vedouci

Basic I 120 minut Kazdy tyden ZkuSeny Pro zacinajici
120 minut Podle domluvy Externi Pro vSechny

“ s externi spol.  Skolitel

Trénink 90 minut Nepravidelné¢  Oblastni Pro vSechny

- vedouci

90 - 120 minut  Kazdy tyden Reditel Pro vSechny
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3.4 Popis vyzkumu

Pro analyzu povédomi finanénich poradcti v CR jsem se vydal cestou explorace, jelikoZ
jsem na podobny vyzkum nenarazil. Vytvofil jsem elektronicky dotaznik, kterého se
zucastnilo ptes 170 respondentii. VSechny otazky a vysledky jsou v ptiloze. V prvni ¢ést
dotazniku jsou otdzky na zjiSténi kolik lidi a jakou maji zkuSenost a povédomi
o poradenstvi v oblasti financi v CR. Ve druhé ¢asti jsou respondenti dotazovani na
oblast, ktera fesi, jak by podle nich mél vypadat idedlni poradce. Tato ¢ast bude pouzita
jako jeden zpodkladli na ndvrh zmén a zlepSeni procesu pii zapracovani novych
pracovnikl, kterym se budeme zabyvat v dal$i kapitole. V posledni casti jsou
segmentacni otazky typu vek, pohlavi a dosazené vzdelani. Vysledna data jsou statisticky

zpracovana a zanesend do kolacovych grafi ¢i tabulek.

Pro doplnéni pottebnych informaci jsem vyuzil strukturované rozhovory se zkuSené¢jSimi

kolegy z feditelstvi.

Hlavnim cilem vyzkumu bylo shromazdit data, kterd mi pomohou k sestaveni procesu
zapracovani novych pracovnikli v dané spole¢nosti. Zaméfit se na vnimani finan¢niho
trhu v CR, finan¢nich poradct a najit prostory, které lidi vnimaji jako diilezité a na kterych

je potieba zapracovat.

Dilé¢imi cili bylo zjistit, jak lidé vnimaji finan¢ni poradenstvi, jak by podle nich mél
vypadat ideélni finan¢ni poradce a naleznout prostory pro zlepSeni v procesu zapracovani

novych spolupracovnik.

3.4.1 Respondenti

Dotaznik byl vytvoren pfevazné pro lidi se stiedoSkolskym a vysokoskolskym vzdélanim
s v€kem nad 20 let, jelikoZ mladsi lidi maji malou Sanci se potkat nebo mit zkuSenost
s finanénim poradenstvim, jelikoZ takovou sluzbu je§té neméli potiebu vyuzit. Setfeni se
zucastnilo 179 respondentt, z nichZ 105 mélo vysokoskolské vzdélani, zbyli dotazovani
meéli stfedoskolské vzdélani s maturitou. Nejvétsi cast respondentti byli lidé ve véku od

21 do 25 let. Takika dvé tfetiny z Uc€astniki ankety byly Zeny. Viz nasledujici grafy.
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Dosazené vzdélani

B \/ysokoSkolské: 105 (58 66 %)
OStredoSkolskeé s maturtou: 74 (41,34 %)

zdroj hitps:/povedomi-o-financnim-poraden vyplnto.cz

Graf 2: Dosazené vzdélani respondentt

Vek

B21-25 121 (67,6 %)
O26-35 40 (2235 %)
B36-50: 10 (5,59 %)
HEDo 20: 8 (4,47 %)
zdroj. https:dpovedomi-o-financnim-poraden vyplnto.cz

Graf 3: Vék dotazanych

28



Pohlavi

B Zena: 116 (64,8 %)
B Muz 63 (35,2 %)

zdroj. hitps:dpov edomi-o-financnim-poraden vyplnto.cz

Graf 4: Pohlavi ucastnika dotazniku

3.4.2 Vyhodnoceni dotazniki

Prvni ¢ast dotazniku je zaméfena na povédomi finanéniho poradenstvi v CR. I pfesto, Ze
ptes 95% oslovenych respondentti méli 20 let a vic, tak jedna Ctvrtina z nich se nikdy

s zadnym finan¢nim poradcem nesetkali. Vysledek je ukédzan na grafu ¢islo 5.

Setkali jste se nékdy s finanénim poradcem

B Ano: 134 (7486 %)
B Ne: 45 (25,14 %)

zdroj: https://povedemi-ofinancnim-poraden vyplnto.cz

Graf 5: Vysledek otazky, zda se lidé setkali s finanénim poradcem
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Z ankety také vyplyva, Ze lidé nad 25 let, kteti pravdépodobné z velké ¢asti uz tuto sluzbu
nékdy potfebovali, tak se s néjakym finanénim konzultantem uz setkali. Pouze 18%
z nich tvrdi, ze se nikdy s finanénim poradcem nesetkal. Graficky vysledek je znazornén

v priloze ¢islo 11.

V nasledujiciho grafu je ziejmé, ze 58% lidi se potkali s né¢jakym finan¢nim konzultantem
diky tomu, Ze je to jejich znamy. Necelé ¢tvrting lidi byl doporuc¢en nebo mél doporuceni

od néjakého zndmého. Pouze 5% lidi si svého poradce vyhledalo samo.

Jak jste se seznamili s finanénim poradcem?

B .Jeto znamy: 78 (58,21 %)

ODoporucil mi ho znamy: 18 (13,43 %)

B Zavolal mi Elovék, ktery mél doporucenl od znamehao 15 (11,19 %)
B Zavolal mi neznamy clovék, Ktery nemél doporucenl: 7 (5,22 %)

B \fyhledal jsem ho: 6 (4,48 %)

Bfinanénl poradce si momentalné fika kaZdy debil: 1 (0,75 %)

A Cstatnl cdpovéd: 9 (7 %)

zdroj. https://pov edemi-o-financnim-poraden vyplnto.cz

Graf 6: Odpovédi na otazku €. 2
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Z nasledujiciho grafu ¢islo 7 je ziejmé, ze z danych respondenttl, ktefi se nékdy potkali
s n¢jakym poradcem, pouze jedna tfetina uvedla, Ze ma jednoho nebo vice poradct se
kterymi spolupracuje, coZ je pomérné malo. Tato segmentace je detailngji znazornéna

v tabulce, ktera se nachazi v ptiloze 12.

Mate svého finanéniho poradce?

B Me, nemam: 88 (65,67 %)
OAno mam jednoho: 38 (28 36 %)
B Ano spolupracuji s vice poradci: 8 (5,97 %)

zdroj. hitps:dpovedomi-o-financnim-poraden vyplnto.cz

Graf 7: Vysledek na otazku zda maji svého poradce

Na druhou stranu, pokud uz svého finan¢niho poradce maji, tak jej hodnoti velmi
pozitivng. Vice jak ptilka dotdzanych svého finan¢niho konzultanta ohodnotila nejlepsi
moznou znamkou, necelych 35% mu dalo zndmku 2 a zbylych 10% je ohodnotilo
znamkou 3. Dotazovani mohli znamku vybrat na stupnici od 1 do 5 stejné jako ve Skole,
z ¢ehoz vyplyva, Ze Zadny z dotazovanych lidi, ktefi spolupracuji se svym financnim

konzultantem, nejsou nespokojeni.
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Ohodnotte svefho poradce

Ewvybomy: 25 (54,35 %)
chvalitebny: 16 (34,78 %)
B dobry: 5 (10,87 %)

zdroj: https://pov edomi-o-financnim-poraden vyplnto.cz

Graf 8: Hodnoceni svého finan¢niho poradce

Spokojenost vyplyva také z toho, ze pies 93% dotazanych, kteti maji svého poradce, by
jej doporucili svym znamym, kdyby si o n¢j fekli. Viz graf ¢islo 9.

Doporuéil byste svého poradce svym znamym?

B Ano, pokud by ho ml znaml potrebovali: 43 (93 48 %)
OAno, pokud by si o to poradce fekl: 2 (4,35 %)
BMe, v Zadnem pfipadé& 1 (2,17 %)

zdroj. hitps:dpov edomi-oc-financnim-poraden vyplnto.cz

Graf 9: Odpovédi na otazku ¢. 5
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Na dalsim grafu je zndzornény vysledek lidi co nemaji svého poradce, na diivod proc jej
nemaji. Neceld plilka dotdzanych zodpovédela, Ze se o své finance chtéji starat sami. Dalsi
18% dotazanych nikdy Zadného poradce nepotkali nebo nevyhledavali. Kazdy desaty své

finance nefesi a necelych 10 % finanénim poradciim nevéfi.

Pro& nemate svého finanéniho poradce?

B O sve finance se chai starat jediné jasam: 64 (48,12 %)
ONikdy jsem Zadného nepotkal a nevyhledaval: 24 (18,05 %)
B Mefesim sveé finance: 14 (10,53 %)

B Memam dobrou zkuSenost: 12 (9,02 %)

B nevarim jim: 2 (1.5 %)

B Rozumim tomu vice nez oni: 1 (0,75 %)

B Cstatnl odpovéd: 16 (12 %)

zdroj httpe:dpovedomi-ofinancnim-poraden vyplnto.cz

Graf 10: Vysledek otazky pro¢ nemaji svého poradce

Dalsi otdzka ,,Jaké vlastnosti maji podle Vas finanéni poradci v CR* byla rozdélena na
péet oblastni. Divéryhodnost, vzdélanost ve smyslu vysoké Skoly, odbornych zkousek
atd., znalosti v oboru, profesionality a image. Respondenti m¢li ohodnotit na stupnici od
1 do 5, kdy 1 znamenala nedostate¢né vlastnosti a 5 vynikajici vlastnosti, jak vnimaji
finan¢ni poradce. Nejvice kladn€ vnimaji jejich image, profesionalitu a znalost v oboru,
hit pak uz jejich vzdélanost a divéryhodnost. Vse je zaneseno do nasledujici tabulky

¢islo 3.
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Tab. 3: Ohodnoceni vlastnosti financniho poradce (21)

mm

Davéryhodnost 2.453 1.186
Vzdélanost (Vysoka skola, odborné zkousky, ...) 2.615 1.075
Znalost v oboru 2.866 1.401
Profesionalita 2.888 1.138
Image 3.112 1.608

Toto Setfeni poukazalo na to, ze presto, ze 75% respondenti se potkala s néjakym
finanénim poradcem, tak jen tietinu z nich je oslovil poradce natolik, aby s nimi
spolupracovali. Jsou ale mezi nimi i profesionalové, kteti svou praci délaji velmi kvalitné
a lidé jsou s nimi velmi spokojeni a spolupracuji s nimi dlouhodobé. Z celkového hlediska
vSak finan¢ni poradce vnimaji spiSe jako méné daveéryhodné, kde pracuji lidé
s prumérnym vzdélanim a lehce nadpriimérnou znalosti v oboru a profesionalité.

Druha ¢ast dotazniku je zaméfena na to, jak by podle dotazanych mél vypadat idealni
finan¢ni poradce. Respondenti méli znovu stupnici od 1 do 5, kdy 1 znamenala nejméné

a 5 nejvice bodi. V prvni ze dvou otazek méli ticastnici dotazniku ohodnotit, co by mél

podle nich idedlni finan¢ni poradce mit.

Tab. 4: Co by m¢l idealni poradce mit (21)

mm

Vzdélani (Vysoka skola, odborné zkousky, ...) 4.156 0.903
Znalosti a prehled v oboru 4.726 0.802
Spolupracoval s Vami diouhodobé 3.749 1.06
Dlouhodobou zkuSenost v oboru 3.866 1.099
Schopnost vysvétloval informace snadno a srozumitelné 4.324 1.024
Kladné reference 4.263 0.898
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Prizkum ukézal, ze je nezbytné mit velkou znalost a ptehled v oboru. Také schopnost
vysvétlit informace snadno a srozumitelné a kladné reference je pro né velmi dulezité.
Potiebné je také vzdélani a odborné zkousky, méné vSak u dlouhodoba zkusenost v oboru

a dlouhodoba spoluprace.

Ve druhé otazce dotazovani podle stejné stupnice méli urcit, jak je pro né dulezité, aby
jejich finanéni konzultant byl sympaticky, vhodné obleceny, nestranny, fesil s nimi
komplexné vSechny zélezitosti tykajici se financi a rychle komunikoval v piipadé

potieby.

Tab. 5: Jak je dilezité, aby vas poradce byl (21)

Sympaticky 3.536 1.053
Vhodné obleceni 3.123 1.147

Nestranny (tzn., Zastupuje a déla srovnani od mnoha financnich instituci

2 4.497 0.954
(pojist oven, bank, ..))
Komplexni a fesit se mnou vsechny zalezitosti, co se tykaji financi 4.274 1.037
Rychle komunikoval v pfipadé potreby 4.218 0.841

Podle odpovédi 1ze soudit, Ze je velmi dilezité aby finan¢ni poradce zastupoval a dé¢lal
nezavisla srovndni od mnoha finan¢nich instituci pro své klienty. Déale by mél také
s klienty fesit komplexné vSe, co se tyka financi a byl také vzdy na blizku, kdyz je potteba.
Mén¢ dulezité je, jak je konzultant sympaticky a nejméné potiebné podle dotazanych je
mit vhodné obleceni na schiizku. Pfevazné pak u muzl nehraje tak velkou roli sympatie

a vhodné obleceni jako u Zen (viz. Ptiloha 4, 5).

3.4.3 Vysledky z dotazniku

Z dotazniku vyplynulo, ze 75% dotazovanych se uz nékdy s finanénim poradcem setkal,
avsak pouze tietina z nich s n€¢jakym konzultantem spolupracuje. Déle priizkum ukézal,

Ze je nezbytné, aby poradce mél velkou znalost a pfehled v oboru, schopnost vysvétlit
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informace snadno a srozumitelné a rychle komunikoval v pfipadé potieby. Dale
vyplynulo, Ze pro klienty je velmi dilezité, aby poradce fesil klientovy finance
komplexn¢ a délal nezavisla srovnani od mnoha finan¢nich instituci. S t€émito vysledky

dale pracuji v navrhové ¢asti.

3.4.4 Rozhovory s kolegy

Pro ziskani vice poznatkil o finanénim poradenstvi v CR a informaci potiebnych ke
zkvalitnéni procesu zapracovani novych pracovnikli jsem vyuzil 1 dva rozhovory s kolegy
z prace. Jedna se o obchodniho vedouciho Lukéase Stépanka a vedouciho reprezentanti
Antonina Skapy. Kazdy z rozhovorii probihal v kancelafi a trval okolo pil hodiny.
Zaznam z konzultaci je ve formé audionahravky a dalSich zapsanych poznamek piimo

z konzultace, které jsou v piiloze.

Rozhovory byly strukturované. Nejprve jsem kolegy seznadmil se svou bakalatskou praci,
cilem této préce, jejich lohou a nasledné jsem piesel na predem ptipravené otazky, které
byly sméfované na to, jak oni vnimaji ze své pozice finan¢ni poradenstvi a zapracovani
novych spolupracovniki. Dale na moznosti co a jak by se tento proces mohl zlepsit.
A nakonec jak by podle nich mél vypadat vzorny finan¢ni poradce. Otdzky byly

pfipravené tak, abych nasledné€ z nich mohl €erpat v navrhové ¢asti.

3.4.5 Souhrn z rozhovoru

Vysledkem rozhovort je zji§téni, ze 1 sami poradci si jsou védomi negativniho povédomi
o finan¢nim poradenstvi z divodu nekterych skupin, které nevykondvaly svou praci
poctivé, a tim negativné ovlivnili vztah s vefejnosti. VEfi vsak, ze diky mnoha novych
legislativnim opatienim tyto skupiny pomalu mizi z trhu a postupné se bude povédomi

u obcanti zlepSovat.

Jedna z véci, které by se mély zlepsit, je zp€tna kontrola kvality od nadfizenych a vétsi
diiraz na servis klientd. Také by m¢l byt kladen diiraz na komplexnost poradcti, kteti by

méli mit obzor a fesit vSechny produkty a nezameétovat se pouze na nékteré z nich. M¢li
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by mit své zazemi, a pokud jsou nasledné¢ na vedoucich pozicich, tak by méli umét dobie

motivovat své spolupracovniky.

Podle rozhovort s kolegy, by m¢l ideédlni finan¢ni poradce pfijemné vystupovat, byt
hezky oblec¢en, mél by byt profesiondlem ve svém oboru a také sebevédomy. Dilezité je
taky, aby nejprve proSel vSemi Skolenimi, nabrat dulezité znalosti, ziskat veskeré pottebné

certifikaty a aZ poté se zacit setkavat s klienty. S timto déle pracuji v navrhové ¢asti.
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4 VLASTNI NAVRHY RESENI

V této kapitole si nejprve shrneme podle predchozi kapitoly, jaké slozky osobnosti by
m¢él idedlni finan¢ni poradce. Nasledné podle toho navrhneme systém pro zapracovani
novych pracovnikidl ve spolecnosti, tak aby proces byl kvalitngj$i a vysledkem byli
profesiondlni poradci, které budou klienti vyhleddvat a budou s nimi spokojeni. Podle
poznatkd, jak se aktudln€ zapracovavaji novi spolupracovnici ve spole¢nosti, se zamétime
na slabé stranky a optimalizujeme tento proces, aby byl efektivnéjsi a ptinesl kvalitni
finan¢ni konzultanty. Ti si nasledné vybuduji svoji klientelu a zvednou tak zisk celé

spole¢nosti. Na zavér se podivame na ekonomické zhodnoceni celého névrhu.

4.1 Zadouci sloZKy osobnosti finanéniho poradce

Z dotazniku vyplynulo, Ze finan¢ni poradce je vnimdn spise jako méné duvéryhodny

¢lovek s prumérnym vzdélanim a lehce nadprimérnou znalosti v oboru.

Podle odpovédi respondentii v dotazniku by se mél idealni finan¢ni poradce zaméfit
v prvé tfade na perfektni znalost a piehled ve svém oboru. Toto je mozné zajistit
intenzivnimi vzdélavacimi kurzy v dobé zapracovani a poté pravidelnymi produktovymi
Skolenimi, jak od zkuSengjSich kolegli, tak od partnerskych spolecnosti. Vysledek

a kontrolou kvality se zjisti sloZzenim testl a ziskani pottebnych certifikati.

Z dotazniku také vyplynulo, Ze pro klienty je velmi dilezité také schopnost vysvétlit
informace snadno a srozumitelné. Proto kromé produktovych Skoleni, je zapotiebi mit
také Skoleni, jak komunikovat s klientem a jak mu snadno a srozumitelné¢ vysvétlit
vSechny potfebné informace. Tato dovednost se nasledné bude rozvijet a zdokonalovat

na tréninku s ostatnimi kolegy.

Z dotazniku je odhaleno, Ze klienti hledaji nezavislé poradce, ktefi zastupuji mnoho
finanéni instituci. OVB Allfinanz v CR ma4 pies 50 partnerskych spoleénosti se kterymi
spolupracuje. Takze pfi zapracovani je potieba pouze tyto spolecnosti predstavit a naucit
pracovniky, jak a podle ¢eho maji délat srovnani od spravnych instituci, podle daného
klienta. Poradce by vSak mél byt profesional, takze by mél prvni projit zdkladnimi

Skolenimi a ziskat v§echny potiebné certifikaty, az poté se potkavat s klienty.
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V neposledni fadé¢ by se mél kazdy novy pracovnik podle respondentli naucit fesit
s klientem komplexné vSechno, co se tyka financi, pracovat s nim dlouhodob¢ a rychle

reagovat v piipad¢ potieby.

4.2 Navrh zmén v zapracovani novych spolupracovniki

Na zaklad¢ stavajiciho systému ve spolecnosti a podle navrhu, jak by mél idealni poradce
vypadat je zapotfebi upravit a navrhnout proces zapracovani novych pracovniki do
systému. Proces zapracovani ma kvalitni mista jako jsou napiiklad tivodni Skoleni
a certifikace pracovnikl, ma vSak i slabsi mista, na kterych lze zapracovat. Mezi né patfi
produktova a komunika¢ni Skoleni, Skoleni od externich spole¢nosti, adaptace a také

trénink novych 1 stavajicich pracovnikd.

4.2.1 Skoleni

Podle dotazniku a rozhovort je zapottebi klast jesté vEétsi diraz na Skoleni. Systém Skoleni
projde ur¢itymi zménami jak v asovém fondu urcitych Skolenich, tak 1 v tom, co a jak se

bude skolit. Vétsi diiraz bude také kladen na zpé&tnou kontrolu.

Uvodni seminéf pro zajemce o praci, kde se piedstavuje spole¢nost a popisuje pracovni
néaplii, by méla ziistat nezménéna. Skoleni komunikace s klientem bude klast vétsi diraz
na snadné a srozumitelné vysvétleni klientim potiebné informace. Také se zaméii na
informace, které jsou nezbytné pro sestaveni finanéniho planu. Casovy fond bude potieba

prodlouzit nebo toto Skoleni rozdé€lit na dvé.

Produktova Skoleni Basic I budou obsahovat vSechny informace, se kterymi se miize
poradce setkat, a jsou pro n¢j podstatna. Na kontrolu, je zapotiebi zavést interni testy, kdy
na zacatku Skoleni, vzdy prob&hne kratky test na zopakovani znalosti z minulého Skoleni.
Vysledky si néasledné zkontroluji vedouci pracovnici a v pfipad€ nutnosti chybné

odpovédi individualné vysvétli.

Nésledna produktové Skoleni Basic II vedena partnerskymi spole¢nostmi by méla podle

rozhovorii s kolegy probihat Castéji, z divodu utvoteni vazby s externimi spole¢nosti
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hned od zacatku a v pfipadé feseni z toho té€zi ob¢ strany, kdy poradce uz vi, komu se ma

ozvat a partnerska spolecnost rychleji mize problém vyfesit.

Uvodni seminai bude probihat stale stejné 90 minut, dvakrat do &tvrtleti a povede jej
feditel. Komunikaéni a produktové Skoleni Basic I povede nektery ze zkusenych poradei,
ktery v téchto oblastech vynikd. Tyto Skoleni na sebe budou navazovat a budou
pravidelné jednou az dvakrat do tydne. Doba jedné vyuky je nyni stanovena na 120 — 150
minut. VSechna tyto Skoleni jsou urfend pro zacinajici pracovniky. Oproti tomu,
produktové Skoleni od partnerskych spolecnosti Basic I, je ur€eny pro vSechny poradce,
jelikoz se zde dozvidaji novinky na trhu, které jsou velmi potiebné pro kvalitni praci
u klientl. Izde je casté Skoleni dilezité, nelze vSak doptedu zarucit jeji piesnou
pravidelnost, jelikoZ datum a Cas zélezi také na domluvé s externimi Skoliteli a jejich

Casovym fondem.

4.2.2 Adaptace

Systém adaptace nového pracovnika je rozdélen do dvou ¢asti. Prvni Cast je skupinova,
kdy se vétSinou fes$i administrativni zaleZitosti, které lze feSit se vSemi zacinajicimi
poradci zaroven. Druhd ¢ast zavedeni poradce do praxe, kdy se poprvé setkava s klienty

a fesi redlné piipady.

Na zacatku po absolvovani jiz zminovanych zakladnich Skoleni, je potieba provést nové
pracovniky po kancelafi, vysvétlit jim zdejs$i pravidla, podepsat kolektivni smlouvu
a seznamit je s ostatnimi kolegy. Tyto véci lze vytesit za jednu aZ dvé hodiny a na starost
to bude mit oblastni vedouci. Nasleduje ptedani a seznameni se skripty, kde je popsano,
jak komunikovat s klientem. Skripta slouzi jako manual, o ktery se mizou zacinajici
poradci opfit v piipadé nutnosti. Tento proces bude mit na starosti nékdo z vyssiho
managementu a potrva 3 hodiny. Nésleduje sloZeni certifikacnich zkousek. Testy trvaji
okolo ptl hodiny. Je vSak potieba pocitat s tim, Zze u nich musi byt kontrolor, ktery dohlizi
nad fadnym splnénim testu. Nasledn¢ po absolvovéani zkouSek, je nezbytné zaslat
vysledky do CNB spole&né s poplatkem za zpracovéni a daldimi nezbytnymi papiry, které

jsou u testu vypsany. Patfi mezi n€¢ vypis rejstiiku trestu, maturitni vysvédceni nebo

40



dolozeni o dlouholeté praxi v oboru a tfedn¢ ovéieny podpis na souhlasu se zpracovanim

osobnich udajui. VSechny tyto procesy lze fesit skupinoveé z divodl uspory Casu.

Nasleduji prvni schiizky s klienty, které jsou uZ individualni. Jedna takovy schiizka trva
primérné hodinu. Na prvnich schizkach s klientem je zacinajici poradce v roli
pozorujiciho, ktery se uci, jak setkdni probihd. Celou schiizku vede jeho nadfizeny. Po
par schtizkach se role obrati, kdy schlizky povede novy spolupracovnik a jeho nadtizeny,
ktery by mu ve schiizkdch pomahal dle potfeby a hlavné bude kontrolovat kvalitu
a vystupovani nového pracovnika. Po schizkach mu bude davat zpétnou vazbu, jak
schlizka probihala a na co by se m¢l jest¢ zaméfit. AZ po ziskdni sebejistoty a vSech
potiebnych znalosti miZe novy poradce pracovat samostatné u klientd. Potad vSak budou
spolecné vytvafet a kontrolovat finan¢ni plany pro klienty, aby byla zajiSténa jejich
kvalita. Tento proces je velmi individudlni. Zalezi na posouzeni vedouciho, kolik schiizek
je pro daného poradce potieba udé€lat nez se role prohodi a nasledné jak dlouho budou

spolecné vytvaret financni plany pro klienty. Proces nelze presné ¢asove definovat.

4.2.3 Rozvoj pracovniki

Aby poradce mél porad aktualni informace a techniky jednani s klientem, je zapotiebi
o pracovniky pecovat a rozvijet jejich dovednosti a znalosti. Pro tuto potfebu slouzi

trénink a meetingu.

Na tréninku bude vice kladen diiraz na trénovani vyjedndvacich dovednosti, jednani
s ndro¢nymi klienty, zlepSovani slabych stranek a nedostatkll v produktovych znalostech.
Podle rozhovori s kolegy vyplynulo, Ze je potieba k témto schopnostem, aby se ptidal
jeste nacvik naslednych servisnich termind, kdy se poradce setkava s klientem po delsi
dobé v pfipadé kontroly, zda je vSe v poradku nebo v pfipadé novinek ¢i zmén
kontroluje, zda vSe co se feSilo a zménilo na prvnich schiizkach, probéhlo v potadku

a také se zde tesi novinky a zmény, které miizou mit vliv na klienta.

U tohoto typu skoleni, stejné jako u prechozich skoleni, bude mit nadstaven pravidelny
termin. Stacit budou dvé hodiny jednou za dva tydny a ucastnit se budou jak zacinajici

pracovnici, tak i zkuSeni. Divod je stejny, zkvalitnéni dovednosti u vSech pracovnikd,
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novi spolupracovnici se tak mtzou ucit od zkusenéjSich a je to také ochrana pted

zlenivénim a ulehcovanim si své prace u zkuSenéjsich poradci.

Také meeting hraje dilezitou roli v péci o spolupracovniky. Rozebiraji se zde veskeré
novinky a déni na finan¢nim trhu i1 pfimo v podniku. Zde podle rozhovoru s kolegy
doporucuji klast vétsi diiraz na feSeni slozitych ptipadd a piipravu finanénich plant.
A také se zde bude provadet a fesit zpétna kontrola kvality pfimo od feditele. Priméarné je
uréeny uz pro poradce, ktefi uz pracuji samostatné, ale i pro nové pracovniky méa meeting
velké pfinosy. Rozsifi si tak své nabrané znalosti z ostatnich Skoleni, dozvi se vice o déni

ve spole¢nosti a miizou realn¢ videt ptipady a finanéni plany ostatnich pracovnikii.

Meeting bude mit pravidelny termin kazdy tyden, povede jej feditel a Casovy fond ziistane
stejny 90 — 120 minut podle potieby. Pro vSechny poradce bude povinny a kazdy poradce

by mél mit alespont 80% Ucasti, aby byl neustale v obraze.

Pro dalsi rozvoj spolupracovnikti je mozné vyuzit §koleni od externich spole¢nosti, které
se zamé&fuji na koucovani, vedeni schiizek s klienty a osobnosti rozvoj pracovniki. Tento
typ Skoleni bude probihat nepravidelné dle potieb, z diivodli velké nakladnosti téchto

Skoleni.

Pro ptiklad jsem vybral nabidku externiho Skolitele Pavla Vyvijala, kterého jsem oslovil.
Pavel Vyvijal vede profesionalni vzdélavani v riznych oblasti. Jedna se o témata osobni
a komunikaéni dovednosti, interkulturni komunikace a manaZerské dovednosti. Tyto
Skoleni jsou rozvrzené do dvou dni a Gcastnit se jich mize maximalné 10 lidi. Cena se
pohybuje od 30 do 50 tisic korun. Dale je mozné vyuzit individualni hodinové sezeni, za

které zaplatime 2.000 korun (22).

4.2.4 Harmonogram zoptimalizovaného Skoleni

V nasledujici tabulce je zobrazena &etnost a doba zoptimalizovanych $koleni. Uvodni
seminaf, Basic Il a meeting zlstava bez zmény, av§ak u ostatnich Skoleni se zvedla doba
0 30 minut a také Cetnost u tréninku a Skoleni komunikace je vétsi. Je to z diivodu, Ze na
tdchto $kolenich se bude probirat dana problematika vice do hloubky. Skolitelé a urdenti

pro koho jsou dana Skoleni, zlistane stejné.
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Tab. 6: Harmonogram optimalnich $koleni

Skoleni Doba Cetnost Skolitel Pro koho je
Reditel

[ RS a 90 minut 2x do ctvrtleti Pro zacinajici
Skoleni 120 minut Ix zadvatydny Obchodni Pro zacinajici

komunikace vedouci

Basic I 150 minut Kazdy tyden ZkuSeny Pro zacinajici
120 minut Podle domluvy Externi Pro vSechny

“ s externi spol.  Skolitel

Trénink 120 minut Ix zadvatydny Oblastni Pro vSechny

- vedouci

90 - 120 minut Kazdy tyden  Reditel Pro viechny

4.3 Popis pracovni pozice finan¢niho poradce

Obecna pracovni napln finanéniho poradce je vytvofit a spravovat klientsky kmen
priblizné 250 — 450 klientt, kterym obhospodatuje a pecuje o veskeré financni zalezitosti
a to zpravidla u n€kolika finan¢nich instituci. Poskytuje klientele profesionalni sluzby

privatniho finanéniho poradenstvi z pohledu dlouhodobé perspektivy.

Néplni prace je tedy predevsim péce a klientsky servis o své klienty. Obnova ukoncenych
smluv, zmény ve finan¢nich produktech, servis pii pojistnych udélostech. Dale
vyhledavani novych klient, kontaktovani potencialnich klientd, zjiStovani jejich

finan¢nich potfeb a navrhovani potfebnych zmén v rodinnych portfoliich.

Zde je popsana pracovni pozice pro financniho poradce, pozadavky, napli prace, benefity

a vSe co firma nabizi. V pfiloze ¢islo 9 je zpracovana nabidka pro propagaci veiejnosti.

Finan¢ni konzultant — nabidka pracovni pozice
PoZzadujeme
e Vlastnosti: uspésny/a, vyhledava zmény, férové chovani, dodrzovani dohod,
ambice, motivace, samostatnost, sebereflexe
e Aktivni pfistup k zadanym tkolt
e Pozitivni feSeni krizovych situaci a vytrvalost v ptipadé neuspéchu
e Pfijemné vystupovani
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Népln prace
e Stat se profesiondlem v oboru financi - neustale vzdélavani
e Zastupovani klientli na finan¢nim trhu a poskytovani konzultaci
e Provadéni finan¢ni analyzy a analyzy cash flow klient
e Vedeni smluvni dokumentace a dokumentace vyzadované CNB a MF CR
e Aktivni Uc€ast na klicovych projektech spolecnosti z projektovo/obchodniho
hlediska
e Po zapracovani moznost vedeni mensiho tymu
o Uzka spolupréace s produktovym tymem a centralou spoleénosti

Podpora spoleénosti/manazera

e Funkeni systém bezplatného vzdélani - produkty a obchodni dovednosti

e Zapracovani pii obchodnich schiizkach

e Podpora konzultanta v jeho kariéfe a zapracovani tymu

e Kancelafe po celé CR k permanentnimu vyuZivani a konani obchodnich
schiizek

e Tydenni konzultace nad aktualné feSenymi obchodnimi ptipady

e Pravidelné tydenni meetingy urcené ke sdileni zkuSenosti a support
obchodnikti

e Analytické centrum Softwarova podpora: Finreport, OVB portal, VSevéd,
kalkulacky bank, pojistoven atd.

e Kontakty do 43 spolecnosti, back office a pfistup k mnoha udajim ze systémi

Benefity

e Firemni auto bez akontace

e Telefon - neomezené volani véetné dat za 350 K¢

e Zvyhodnéna hypotéka, investice a stavebni spofeni bez poplatk
e Soutéze (Alpy, mofe), poukazky, vouchery

e Extra ceny na business obleceni a koSile na miru

Forma spoluprace, délka kontraktu

e Doba neurcita, preferujeme dlouhodobou spolupraci
e Smlouva o obchodnim zastoupeni

Financéni odména

e 1.-3.mésic-18.000 K¢
e 4.-9.mésic - 30.000 - 45.000 K¢
e 10.-12. mésic - 50.000 - 80.000 K¢
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4.3.1 Nabidka pro studenty

Moznosti ziskani novych pracovniki je také z fad studentt. Ti ¢asto hledaji ptrivydelek
pfi Skole, praxi, zkuSenosti a flexibilni pracovni dobu. VSechno toto jim miizeme
nabidnout. Tuto nabidku lze také spojit s nékterymi ekonomickymi Skolami, které praxi
pro studenty pozaduji. Proces zapracovani bude takika stejny, s tim, Ze bude pfihlizeno
na jejich ¢asové moznosti. Studenti si tak osvoji finanéni gramotnost, zlep$i komunikacéni
dovednosti a dostanou moznost mit zaji§ténou pracovni pozici po dostudovani. I pro né

jsem navrhnul popis pracovni nabidky a graficky upravil (viz. Pfiloha €. 10).

4.4 Ekonomické zhodnoceni

Se zapracovanim nového pracovnika jsou spojené také ndklady. Mezi tyto naklady patii
tisk skript, dale zde musime zapocitat ¢asovy fond Skolitele a jeho primérny hodinovy
piijem. Nesmime zapomenout také na Cas feditele, ktery déla s kazdym hodinovy pohovor

a obchodniho vedouciho, ktery je na prvnich schlizkach se za¢inajicim poradcem.

Pramérny hodinovy pfijem:

o Reditel 2.000 K&
¢ Oblastni vedouci 1.000 K¢
e Obchodni vedouci 500 K¢
e ZkuSeny poradce 200 K¢

Cely proces zaskoleni trva 6 tydnu, kde kazdy novy pracovnik navstivi:

e 1x Pohovor

e 1x Uvodni seminat

e 3x Skoleni komunikace

e 5x Basicl

e 6x Klientska schiizka s obchodnim vedoucim (1 hodina)

e 1x Provedeni a seznameni pracovnika po kancelafi (2 hodiny)

Vsechny tyto Skoleni kromé pohovoru a klientskych schiizek budou skupinové, kde bude

v pruméru 5 novych pracovnik.
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Naklady na 1 nového pracovnika:

e Tisk skript 100 K¢
e Pohovor 2.000 K¢
o Uvodni $koleni 600 K¢
e Skoleni komunikace 600 K¢
e Basicl 200 K¢
e Klientské schiizky s obchodnim vedoucim 3.000 K¢
e Provedeni a seznameni pracovnika po kancelaii 400 K¢

Celkem 6.900 K¢

Po zapracovani je potieba pocitat s dalSimi naklady spojenymi s rozvojem pracovnik.
Mezi né kromé provoznich nakladl patii také naklady na trénink, ktery je jednou za dva
tydny a meeting, ktery je kazdy tyden. Budou také probihat tzv. Basic I, coz jsou Skoleni

od externich partnerti. Za ty se vSak neplati, proto jsou tyto naklady nulové.

Celkové mési¢ni naklady:

e N§jem kancelate (v€. poplatkil a zaloh na inkaso) 15.000 K¢
o Tisk materidlu ke Skoleni a pro klienty 1.000 K¢
e Korespondence (zasilani smluv na centralu) 500 K¢
e Projektor (na 3 roky) 300 K¢
¢ Bloky na flip chart + fixy 700 K¢
e Wi-Fi 300 K¢
e Nakup opotiebovaného nabytku 500 K¢
e Uklid 800 K¢
e Trénink 4.000 K¢
e Meeting 14.000 K¢
e Basicll 0 K¢

Celkem 37.100 K¢
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ZAVER
Tato bakalaiska prace se zamétila na popis prace financniho poradce ve spolecnosti

OVB Allfinanz a.s., konkrétn¢ v feditelstvi Vasebudoucnost.cz pod vedenim

regionalniho feditele AleSe Pixy.

V teoretické Casti byla popséna prace finanniho poradce a jsou zde také rozebrany
produkty, které financni konzultant fe$i se svymi klienty. Déle jsou zde rozebrany

nezbytné véci, které jsou potiebné k praci ve spolecnosti.

V analytické casti bylo zjisténo na zakladé dotazniku, jak je vnimano financni
poradenstvi v CR a také jak by mél finanéni poradce vypadat. Dotazniku se zi&astnilo
pifes 170 respondentd, ktefi byli zvalné vétSiny ve v€ku od 20 do 35 let, se
sttedoSkolskym nebo vysokoskolskym vzdélanim. Vysledkem bylo zji§téni, ze vétSina
lidi ma zkuSenost s néjakym finanénim poradcem a ¢ast z nich s nim i1 dlouhodobég
spolupracuje. Celkové vSak je finan¢ni poradenstvi vniméno spiSe jako méné
diavéryhodné. Proto bylo potieba navrhnout systém, ktery bude zapracovavat nové
poradce tak, aby se zvedla prestiz a kvalita poradenstvi a to pfevazné tim, ze poradci

budou nezévisli odbornici, ktefi se staraji o své klienty komplexné a dlouhodobé.

Podle dotazniku a konzultaci s kolegy byla vytvorena piedloha, jak by m¢l vypadat a jaké
vlastnosti by mél mit idedlni finanéni poradce. Podle toho je navrzen proces zaSkoleni
a adaptace novych pracovnikill. Zjistili jsme, ze systém v feditelstvi ma nékteré oblasti
velmi dobie podchycené. Na druhou stranu ma nékteré ¢asti v procesu, ktera potiebovala
projit proménou. Zmény od aktudlniho systému se tykaly v oblasti Skoleni, které¢ bude
probihat pravidelngji. VEtsi diirazem bude také na kvalitu a zpétnou kontrolu. V procesu
zapracovani se bude novy spolupracovnik také delsi dobu vénovat studiu a nabirani
zkuSenosti, nez zacne pracovat s klienty. V neposledni fadé je také zapotiebi zavedeni
opétovné kontroly kvality vSech poradcti, aby byl vétsi dohled nad kvalitou prace a mohlo
se tak zlepSit povédomi o financnim poradenstvi a vztah s vefejnosti, minimalné¢ u dan¢ho

feditelstvi.

Vysledek prace a zavedeni do praxe, lze uplatnit nejen v naSem feditelstvi, ale 1 ve
vétSing ostatnich feditelstvich OVB Allfinanz a.s. a také v nékterych konkurencnich

spole¢nostech, jelikoz Casto pracuji na podobném principu.

47



SEZNAM POUZITYCH ZDROJU

(1) KOUBEK, Josef. Rizeni lidskych zdrojii: zdklady moderni personalistiky. 5., roz3.
a dopl. vyd. Praha: Management Press, 2015, 399 s. ISBN 978-80-7261-288-8.

(2) CEJKOVA, Viktéria a Dana MARTINOVICOVA. Pojistovnictvi. Brno: Zdendk
Novotny, 2003, 133 s. ISBN 80-214-2404-4,

(3) MELUZIN, Tomas a Vaclav ZEMAN. Bankovni produkty a sluzby: Bankovnictvi I.
Brno: Akademické nakladatelstvi CERM, 2014, 198 s. ISBN 978-80-214-4841-4.

(4) AFP CR. Asociace financnich poradcii CR. [online]. © 2014 [cit. 2016-11-01].

Dostupné z: http://afpcr.cz/definice-financniho-poradenstvi-a-planovani/

(5) Pojistovnictvi: novy zakon o pojisStovnictvi a nové vyhlasky. Ostrava: Sagit, 2000,

208 s. ISBN 978-80-7488-020-9

(6) DUCHACKOVA, Eva. Principy pojisténi a pojistovnictvi. 3. vyd. - pieprac. Praha:
Ekopress, 2009, 224 s. ISBN 978-80-86929-51-4.

(7) DRAGOS, Simona. Life and non-life insurance demand: the different effects of
influence factors in emerging countries from Europe and Asia. Ekonomska Istrazivanja
[online]. Pula: Taylor, 2014, 27(1), 169-180 [cit. 2016-11-22].
DOI: 10.1080/1331677X.2014.952112. ISSN 1331677X.

(8) SYROVY, Petr. Investovini pro zacdtecniky. 3. vyd. - pieprac. Praha: Grada, 2016,
120 s. ISBN 978-80-271-0092-7.

(9) Czech investment service. Czech investment service s.r.o. [online]. [cit. 2016-11-04].

Dostupné z: http://www.cz-in.cz/cs/zasady-investovani/

(10) GROBAROVA, Sotia. Zdklady financni matematiky. Brno: Tribun EU, 2012, 164 s.
ISBN 978-80-263-0253-7.

(11) OVB Allfinanz a.s. OVB Allfinanz, a.s. CR [online]. © 2017 [cit. 2017-02-24].

Dostupné z: http.//www.ovb.cz

(12) Zakon €. 257/2016 Sb., o spotiebitelském tveéru

48



(13) Callido, Aukce hypotéky. Callido [online]. © 2014 [cit. 2016-11-14]. Dostupné
z: http://www.callido.cz/refinancovani-preklenovacich-uveru-rraiffeisen-stavebni-

sporitelny-ceske-sporitelny

(14) ARMSTRONG, M., S. TAYLOR, a M. SIKYR. Rizeni lidskych zdrojii. 13. vyd.
Praha: Grada Publishing, 2015, 928 s. ISBN 978-80-247-5258-7.

(15) Czech Trade. Businessinfo.cz [online]. © 1997 — 2016 [cit. 2017-01-05]. Dostupné
z: http://'www.businessinfo.cz/cs/clanky/poskytovani-zprostredkovan-spotreb-uveru-

1587 html

(16) firemnifinance.cz. finance.cz [online]. © 2016 [cit. 2017-01-05]. Dostupné z:
http://firmy.finance.cz/zpravy/finance/224845-jake-licence-a-znalosti-musi-kvalitni-

financni-poradce-mit-i/
(17) Zékon €. 42/1994 Sb. o penzijnim piipojisténi se statnim piispévkem

(18) Hypoindex.cz. Fincentrum a. s. [online]. © 2008 — 2016 [cit. 2017-04-20]. Dostupné
z: http://'www.hypoindex.cz/hypoindex-vyvoj/

(19) AFP CR. Asociace financnich poradcii CR [online]. © 2014 [cit. 2017-02-21].

Dostupné z: http://afpcr.cz/financni-poradenstvi-v-ceske-republice-2/

(20) OVB Allfinanz a.s. Ovbportal.cz [online]. © 2014 [cit. 2017-04-23]. Interni webova

stranka

(21) Placr, A. Povédomti o financnim poradenstvi v CR (vysledky prizzkumu) [online]. ©
2017. [cit. 2017-04-21]. Dostupné z: https.//povedomi-o-financnim-poraden.vyplnto.cz

(22) Profesionalni vzdélani Pavel Vyvijal. PVPV [online]. ©2014 [cit. 2017-04-28].

Dostupné z: http://www.pvpv.cz

49



SEZNAM POUZITYCH ZKRATEK A SYMBOLU
BU — Bézny et

CNB — Ceska narodni banka

CR — Ceska republika

MF — Ministerstvo financi

OSVC — Osoba samostatng vydéleéné ¢inna

SS — Stavebni spofeni

SU — Spotici Giget

TNU — Trvalé nasledky trazem

VZO — Velmi zavazné onemocnéni

50



SEZNAM GRAFU

Graf 1: Vyvoj primérné hypotecni tirokové sazby od roku 2003 ..........c.ccccvevveereennenn. 19
Graf 2: Dosazené vzdelani respondentil ...........cecueeeerueerienienensiesieneeee e 28
Graf 3: VEK dOtAZanyCh ......cc.eeuiiiiiiiiiieiiiee ettt 28
Graf 4: Pohlavi ucastnikil dotazniku............coceveririeiiiiieniininnecec e 29
Graf 5: Vysledek otdzky, zda se lidé setkali s finan¢nim poradcem ...........ccccvevvevennen. 29
Graf 6: Odpovedi N OtAZKU €. 2 ....eoeeviiiieiiiiiiecieeree ettt b e s reebeeseeaans 30
Graf 7: Vysledek na otdzku zda maji svého poradce..........ccceevveriienienciinnienieeeeeeeens 31
Graf 8: Hodnoceni svého finan¢niho poradce ..........ccoceevieriiiiiieniiennienieeienieeieesene 32
Graf 9: Odpovedi Na OtAZKU €. 5 ...ooiieiiiiiieccee ettt s et 32
Graf 10: Vysledek otdzky pro¢ nemaji svého poradce ...........coccveviverieniersiencieeneenneen. 33

51



SEZNAM OBRAZKU

Obr. 1: Poradensky trojuhelnik...........ccccveeviieniiniiiiiieiiicicccceeceeee e

ODbI. 2: MeZIUVEL A TVET Z€ SS ..o,

Obr. 3: Investicni trojuhelnik

52



SEZNAM TABULEK

Tab. 1: Prispévky u penzijniho SPOTENT ........cccveeveeiieriiieiiieieesiesieciee e seeeeas 18
Tab. 2: Harmonogram aktualnich SKoleni...........cceceerievierieneniieniiiciecceeeeee e 26
Tab. 3: Ohodnoceni vlastnosti finanéniho poradce .........ccceeceeveercieneecienceenenieeeeieeee. 34
Tab. 4: Co by m¢l idedlni poradce mit.........ccooceevuerieneeiienienieienteece e 34
Tab. 5: Jak je dulezité, aby vaS poradce byl .......ccccvevieeviinieniiiinieeceseeese e 35
Tab. 6: Harmonogram optimalnich SKoleni..........cccceevveeviiniiiiiiiniiieieeieceecieeeeseens 43

53



SEZNAM PRILOH

Ptiloha 1: Kariérni plan OVB AlIfiNanz @.s.........ccccccvevviriieenieniiienieeieeseesveesiee e esee s I
Piiloha 2: ZjednoduSena organizac¢ni struktura OVB Allfinanz a.s.........cccccceevevenenncnne I
PFiloha 3: DOtAZNIK ...ccueeieiiieeiieieeieeteseete ettt st I
Ptiloha 4: Odpovéd muzi v dotazniku na otdzku €. 9......cecvevvvevienieniiiinieeeeeeeee VI
Ptiloha 5: Odpovéd Zen v dotazniku na otdzKu €. 9.....cecvevveviievienieriiiecieeeeeereeee VI
Ptiloha 6: Audionahrdvka Z roZhOVOIU.......ccceevuiiiiriiniiiieeecee e VI
Piiloha 7: Zapis rozhovoru s Antoninem SKapOU............c.cvevevreeevreereeevreesiereeseseenesennns VII
Piiloha 8: Zapis rozhovoru s Luka$em StEPANKEN .........ccevvvvveivieeereeeeeneeeeeeeeeees VIII
Ptiloha 9: POPIS PraCoOVNI POZICE .....cccuveeeeurieeiiieeiiieeitieeeiteeeteeeeveeesteeensaeesssneesnseeesnnnens IX
Pfiloha 10: Nabidka praxe pro StUdenty ..........ccceceereierneeniieeniienieereenieesiee e seee e eseees X
Ptiloha 11: Odpovéd na prvni otdzku €. 1 lidi nad 25 let........coocvvvvieniiniiiniiiieeieee, XI
Ptiloha 12: Segmentace prvni OtAZKY ........ccceeeiieeiiieiieiiecieecteee et e e XI

54



Ptiloha 1: Kariérni plan OVB Allfinanz a.s. (20)
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OP 507982 05/2011

A. Vseobemé podminky

1. Plan postupu v ramci hierarchie struktury OVB (dale jen Plan kariéry) je ne-
dilnou soucasti vnitinich pfedpisii OVB, a tim i dohod mezi OVB Alifinanz a.s.
(dale jen spolecnost), zastoupenou pracovniky vedeni spolecnosti na strané
jedné a spolupracovnikem, ktery ma uzavienou Smlouvu o obchodnim za-
stoupeni se spolecnesti (dale jen spolupracovnik) na strané druhe

2. Plan kariéry je zaloZen na principu vykonnosti. Zakladem hodnoceni je pro-
dukce spolupracovnika a jeho struktury. Kazdy spolupracovnik a jeho struk-
tura ma narokna piisluny postup, pokud spini prislusna postupova kritéria
(viz odstavec B).

3. Pro povyieni 7 | stupné na stupei Il a z Il. stupné na stupeii lll. je nutné,
aby nadrizeny vedouci spolupracovnik s potvrzenim opravnéného feditele
pisemné sdélil tuto zménu Centrale spolecnosti. K powyieni do funkce Ge-
neralniho agenta, Obchodniho vedouciho a vyse (dle odstavce B, body 4-9) se
vyzaduje jmenovani vedenim spolecnosti a Zemskym feditelem. Podklady pro
povyseni je tieba dorucit Centrale spolecnosti do 25. dne v mésici. Povyseni
je pakplatné od 1. dne nasledujiciho predukéniho mésice.

4. Vieobecné plati, ze spolupracovnik ma zabezpedeny narok na povyseni, spl-
nil-li podminky uvedené v Plinu kariéry. Zemsky feditel na navrh piimého
nadiizeného spolupracovnika je opravnén zmimit jeho kritéria postupu
anebo postup pozastavit ¢i neschvalit, napi. na zakladé neplnéni povinnosti
vyplyvajicich ze Smlouvy o obchodnim zastoupeni,

5. Véeobecné plati, ze spolupracovnik ma narok na povyieni anebo setrvanina
daném kariémim stupni, jsou-li splnény podminky uvedené v Planu kariéry,
ve Smiouvé o obchodnim zastoupeni, ve vnitinich predpisech OVB, v inter-
nich pravidlech OVB a v ostatnich ujednanich mezi spolupracovnikem a OVB,
Spolupracovnik nemd narok na povyseni, pokud proplacenost obchodi, kte-
1é zprostiedkoval on nebo spolupracovnici jeho struktury, nedosahne pri-
mérne hodnoty stanovené OVB. Pokud by zprostiedkovani smluv vedlo ke
snizené proplacenosti, vyhrazuje si OVB pravo, po konzultaci s piislusnym
Zemskym feditelem, pozastavit spolupracovnikovi postup.

6. U vedoucich a feditelii se vyzaduje, aby ziskavali 3kolili, fidili a vedli spolu-
pracovniky k Aktivnimu statutu. Prislusnost ke struktufe je dana dotaznikem
spolupracovnika, pripadné ohlddenim schvilené zmény zafazeni spolupra-
covnika, pfiéemz tato zména musi byt schvalena ziskatelem, pfimym nadfi-
zenym, Zemskym feditelem a vedenim spolecn osti OVB.

7. Produkce spolupracovnika, ktery méni skupinu nebo strukturu, se nezapo-
citava datem zmény do kritérii nejbliziho postupu jeho novému vedouci-
mu. Totéz plati v piipadé zmény ve skupinach nebo strukturiach. Pokud by
Obchodni vedouci ukentil svou cinnost, mitze jeho nadfizeny se souhlasem
vedeni spolecnosti a Zemského feditele jmenovat na jeho misto spolupra-
covnika z této byvalé struktury Nejpozdéji do 14 dnii po ukoneni cinnosti
musi piisludny nadfizeny vedouci zaslat pisemnou zpravu o této zméné ve-
denispolecnosti

8. Povyienina Obchodniho vedouciho je mozné nejdiive po uplynuti 9 masici
od podpisu Smlouvy o obchodnim zastoupeni.

9. Povyieni na Oblastniho vedouciho, Oblastniho feditele a Regionalniho fedi-
tele je moiné nejdiive za 1 rok po dosazeni predchazejiciho stupné.

10. Povyieni na Zemského feditele je mozné nejdiive za 2 roky po dosazeni pred-
chazejictho stupné.

11. Na zakladé vykonnostnihe principu je moné dostihnout a piedstihnout na-
sledujici kariérni stupei piimého nadfizeného.

12. Spini-li spolupracovnik podminky Planu kariéry pro povyseni na vy3sistupeii
a nebykli spolupracovnik powyien, ma spolupracovnik i Centrala moznost
intervence. Centrala vyvola jednani s piislusnym Zemskym feditelem.

13. Jestlize spolupracovnik nespini podminky Planu kariéry, Centrala vyvold jed-
nanis piislusnym Zemskym feditelem pro vyjasnéni postupu prosnizeni.
14. Pro Aktivni statut stanoveny v ¢asti C tohotovnitiniho predpisu se zapocita-

vaji jednotky paralelni skupiny ve vysi 50%.

15. Pro povyseni od pozice BL a vyde se povysovanému spolupracovnikovi zapo-

¢itava 50% vykonu véech jeho paralelnich struktur.

B. Kritéria postupu

Nasledujici podminky jsou pfedpokladem pro povyieni do prisludného stupné
nebo pozice. Hodnota produkeni jednotky je stanovena dle dosazené pozice.

1. Reprezentantl.
zaatek €innosti u OVB

2. A)Reprezentant Il
240 jednotek/viastni produkce (historicky)

B) Vedoud reprezentant (s moznosti rozdilové provize ze spolupracovniki,
ktefi jsou ve struktufe na pozici Reprezentant I a strukturalné do ni nalezi)
0d okamziku postoupeni na pozici se mu zapocitava produkce spolupracov-
nikil ve struktufe k jeho celkové produkei

3. Reprezentant Ill.
2 400 jednotek/viastni produkce (historicky)

4. Generalni agent1.
10000 jednotek/vlastni produkee (historicky)

Generalni agent I1.

20000 jednotek/viastni produkee (historicky)
Cinnost Generdlniho agenta je zalozena vyhradné na viastni produkci.
Vedeni spolupracovnikil neni dovoleno.

5. Obchodni vedouci
a) 1900 jednotek/vlastni produkee (historicky)
b) nejméné 1 500 jednotek celkové produkce za posledni 3 po sobé jdouci

mésice
€) 3 spolupracovnici min, na pozici R2 - v Aktivnim statutu (posledni
3 posobé jdouci mésice aktivni)

Obchodni vedouci je piipravny stupen pro pozici vedouciho pracovnika.
Je opravnén a povinen ziskavat a vést pracovniky.

Od okam Ziku povySeni se mu zapocitava prod ukce podiizenych spolupracovniki
kjeho celkové produkei

6. Oblastni vedouci

a) 2 SﬂDjednoteklvlastni produkc& (historicky)

b) 6 spulupm(wmku min. na pozici R2 (pﬂsledm[h 6 po sobé ]dDU[I(h mé-
sicit aktivni), piimo podfizeni a vzajemné rovnocenni pricemz max. 2 R2
mohou byt nahrazeni 1 GST - (poslednich 6 po sobé jdoucich mésict ak
tivni)

) nejméné 6 000 jednotek celkové produkce za posledni 3 po sobé jdouc
mésice

0d pozice Oblastniho vedouciho obdrzi spolupracovnik Smlouvu o spolupraci
pii spravé produktii vedoucimi spolupracovniky. Od této pozice je tieba vykona-
vat tuto ¢innost jako hlavni a jedinou v ramci swych podnikatelskych aktivit.

7. Oblastni feditel
a) 4200 jednotek/viastni produkce (historicky)
b) nejméné 15 000 jednotek celkové produkce za posledni 3 po sobé jdouci
mésice
06 spolupracwnikﬂ min. na pozici GST (poslednich 6 po sobé jdoucich mé-
sicti aktivni), pfimo podiizeni, jim ziskani a vzajemné rovnocenni, max. 2
GST mohou byt nahrazeni kazdy 2 piimymi R2

8. Regionalnifeditel
a) nejméné 90 000 jednotek celkové produkce za poslednich 6 posobé jdou-
cich mésici
b) 4 spolupracovnici min. na pozici BL (poslednich 6 po sobé jdoucich mésici
aktivni), pfimo podfizeni a vzdjemné rovnocenni, pfifemz max. 1 BLmize
byt nahrazen 3 GST (poslednich 6 po sobé jdoucich mésici aktivni)

9. Zemsky feditel
a) nejméné 198 000 jednotek celkové produkce za poslednich 6 po sobé
jdoucich mésici
b) 6 spolupracovnikii min. na pozici BL nebo 4 spolupracovnici min. na pozici
BD (poslednich & po sobé jdoucich mésic aktivni), pfimo podfizeni a vza-
jemné rovnocenni

C. Aktivni statut

1. Pojem Aktivnistatut znamena minimalni produkci pracovnika, piipadné celé
skupiny za dané obdobi (viz bod 2). Dodrzeni Aktivniho statutu je podmin-
kou pro setrvini spolupracovnika na piislusném stupni. Zakladem hodnoce-
ni je produkee, pficemz:

Viastni produkce = osobné vyprodukovana produkce
spolupracoviikem

Skupinova produkee = vyprodukovana produkce viastni skupinou
(bez viastni produkce)

Celkova produkece = vyprodukovana produkce spolupracovnikem

se skupinou dohromady

2. Kritéria Aktivniho statutu

Reprezentant 1 180 jednotek za posledni 3 po sobé jdouci
mésice
Reprezentant I1l. 240 jednotek za posledni 3 po sobé jdouci

mésice

Generdlni agent 1L/11. 480 jednotek za posledni 3 po sobé jdouci
mésice

Obchodni vedouci 900 jednotek za posledni 3 po sobé jdouci
mésice, z toho 210 jednotek viastni
produkce

2 400 jednotek za posledni 3 po sobé
jdouci mésice

3600 jednotek za posledni 3 po sobé
jdouci mésice

6 000 jednotek za posledni 3 po sobé
jdouci mésice

10000 jednotek za posledni 3 posobé
Jdouci mésice

Oblastnivedouci
Oblastni feditel
Regionalni feditel
Zemsky feditel

Spolupracovnik na stupni Obchodniho vedouciho a vyse miize byt dle svého vy-
konu pfefazen na nizéi stupe, nespliuje-li v poslednich 6 posobé jdoucich mé-
sicich pozadavky kladenéna jeho aktivitu. Reprezentant Il. a Il stupné miize byt
prefazen jiz po 3 po sobé jdoucich mésicich své nedostatecné aktivity. O viech
téchte pripadech rozhoduje Zemsky feditel a vedeni spolecnosti. Piivedniho
stupné je momé znovu dosahnout, je-li opétovné spinéna podminka Aktivniho
statutu protento stupei.

Zmeény v Planu kariéry a jeho znéni jsou vyhrazeny. Uréeno jen pro vnitini potfebu.
© OVB Allfinanz, a.s., Baarova 1026/2, 140 00 Praha 4.
Tento material nesmi byt kopirovan ani jinak sifen bez pisemného souhlasu OVB.
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Ptiloha 2: Zjednodusena organizac¢ni struktura OVB Allfinanz a.s.

|

OVB Allfinanz a.s. ‘

ZE".“kE i Zem:ske feditelstvi Zemska Feditelstvi Zemske Feditelstui
Miroslava Safra
Regi"gfe';“;;i“ge"“" Reglonalni Feditelstui Regionilni Feditel "‘ Regioniln Feditelsti
il Oblas tlF Rt Oblastni Faditalstui Oblastn faditalstui Oblastni faditalstui
Ohchodni vedeni Ohlast'nl el Oblastni vedeni Oblastni vedeni Oblastni vedeni
Lubomira Pavelky

Obchadni vadeni VR2

R2 ‘ VRZ ‘ R2 ‘ Obchodni vadeni

| J = ‘

R1 R1 R2 R2 R2 R1

Ptiloha 3: Dotaznik (Vlastni zpracovani)

DOTAZNIK — Povédomi o finanénim poradenstvi v CR
Vazeni respondenti,

obracim se na Vas s prosbou o vyplnéni kratkého dotazniku k mé bakalaiské préaci na
téma finan¢ni poradenstvi a zapracovani novych spolupracovniki. Jedna se o

bakalafskou praci v rameci VUT FP.

Veskeré odpovédi budou anonymni a budou pouzity pouze pro tuto bakalairskou

praci. Vypliiovani vam zabere okolo 3 minut.

Dé&kuji Vam za Vas cas.

1 Setkali jste se n€kdy s finanénim poradcem
a. Ano
b. Ne (dalsi je otazka €. 6)

III



2 Jak jste se seznamili s finan¢nim poradcem (pokud byla predchozi odpoveéd’

,»AN0*)
a. Vyhledal jsem ho
b. Jeto znamy
c. Doporucil mi ho znadmy
d. Zavolal mi ¢lovék, ktery mél doporuceni od znamého
e. Zavolal mi nezndmy c¢lovek, ktery nemél doporuceni
f. Zaklepal mi na dveie
g. Jina odpovéd’ (napsat vlastni odpoved)

3 Miate svého finan¢niho poradce
a. Ano mam jednoho (vSechny kromé otazky €. 6)
b. Ano mam jich vice (vSechny kromé¢ otdzky €. 6)
c. Ne, nemdm (dalsi je otazka €. 6)

4 Ohodnot'te své/ho poradce (pokud byla ptedchozi odpovéd’ ,,Ano ...%)

a. Vyborny

b. Chvalitebny
c. Dobry

d. Dostatecny

e. Nedostate¢ny

5 Doporucil byste svého poradce svym zndmym (pokud byla predchozi odpoveéd
»ANO ...“)

Ano, pokud by ho mi zndmi pottebovali

Ano, pokud by si o to poradce fekl

Ne, v zadném ptipadé

Jin4 odpovéd’ (napsat vlastni odpoveéd’)

e o op

6 Pro¢ nemate svého financniho poradce (pokud byla piedchozi odpoved’ ,,Ne,
nemam**
a. Nikdy jsem Zadného nepotkal a nevyhledaval
O sv¢ finance se chci starat jeding ja sam
Nemam dobrou zkuSenost
Nefesim své finance
Jina odpovéd’ (napsat vlastni odpovéd’)

ope o

7  Aktudlni podvédomi o finanénim poradenstvi (1 - nedostatecné 5 - vynikajici)
a. Dutvéryhodnost

b. Vzd¢lanost

c. Znalost v oboru
d. Profesionalita
e. Image

IV



8 Co by mél idealni finan¢ni poradce mit (1 - nepotiebné; 5 - vysoce dilezité)

a.

i

Vzdélani

Znalosti a ptehled v oboru

Spolupracoval s vami dlouhodobé

Dlouhodobou zkusenost v oboru

Schopnost vysvétloval informace snadno a srozumitelné
Kladné reference

9 Jak dulezité je pro Vas, aby Vs finan¢ni poradce byl (1 - nepotiebné; 5 - vysoce

dilezité)
a. Sympaticky
b. Vhodné obleceni

C.

Nestranny (tzn., Zastupuje a déla srovnani od mnoha finan¢nich instituci
(pojistoven, bank, ...))

d. Komplexni a fesit se mnou vSechny zaleZitosti, co se tykaji financi

e. Rychle komunikoval v ptipadé¢ potieby
10 Vek

a. Do 20

b. 21-25

c. 26-35

d. 36-50

e. Vice jak 50
11 Pohlavi

a. Muz

b. Zena

12 DosazZené vzdélani

a.
b.
C.
d.

Zakladni

Stredoskolské bez maturity
Stfedoskolské s maturitou
Vysokoskolské



Ptiloha 4: Odpovéd muzi v dotazniku na otazku ¢. 9 (21)

T
Sympaticky 3.302 0.973
Vhodné obleceni 2.762 1.261

Nestranny (tzn., Zastupuje a déla srovnani od mnoha financnich instituci

S 4.54 0.883
(pojist oven, bank, ..))
Komplexni a fesit se mnou vsechny zalezitosti, co se tykaji financi 4.206 1.275
Rychle komunikoval v pfipadé potreby 4.222 0.966

Ptiloha 5: Odpovéd’ Zen v dotazniku na otazku ¢. 9 (21)

T N
Sympaticky 3.664 1.051
Vhodné obleceni 3.319 0.976

Nestranny (tzn., Zastupuje a déla srovnani od mnoha financnich instituci

oE 4.474 0.991
(pojist oven, bank, ..))
Komplexni a fesit se mnou vsechny zalezitosti, co se tykaji financi 4.31 0.904
Rychle komunikoval v pfipadé potreby 4.216 0.773

Piiloha 6: Audionahravka z rozhovoru

https://uloz.to/!njVjy5SKghCQ8/adam-bakalarska-prace-interview-m4a (Heslo: Adam)
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Piiloha 7: Zapis rozhovoru s Antoninem Skapou

Rozhovor s Antoninem Skapou

Jak podle tebe je vnimano finanéni poradenstvi v Cesku?

Z mého pohledu poradce, stava se prestiznéj$im, z ditvodu zavedeni regulaci v oblasti
zivotniho pojisténi a hypoték. I pfesto Ze nejsem Uplnym zastancem regulaci, tato
regulace bude mit podle mé pozitivni vliv, jelikoZ nekvalitni poradce to odstrani trhu.
Stinna stranka regulace je to, Ze pfibyde papirovani, cas a néklady k certifikacim.
Odnese to klient, e na n&j nezbyde tolik ¢asu. Na ZP je storno 5 let, takZe ma poradce
veEtsi zajem se o n¢€ dlouhodobé starat.

Z pohledu mladé generace, vnimam, Ze ten pohled je Casto negativni, jelikoz maji casto
negativni zkuSenost se Spatnymi poradci. Tohle vnimam, jako diivod pro¢ se na
poradenstvi divaji §patn€. Podle me vétSina takovych lidi uz na trhu neni a ptibyva vétsi
kvalita. I Skoleni se vice zamé&fuje na produktova misto prodejniho Skoleni.

Co by se mohlo zménit k lepSimu?

UZ jsem to nakousnul v pfedchozi otazce, ale myslim si, Ze povzneseni financni
gramotnosti obyvatelstva by mohla pomoci. V feditelstvi Vasebudoucnost.cz by se mél
klast jesté veétsi diraz na vzdélani a zpétna kontrola nadiizenych u komunikaci klientt
a jejich nasledny servis.

Vzdélani je mySleno v ¢em?

Délat komplexné vSechny produkty a mit o nich znalosti a nefesit pouze jeden produkt,
napf. Zivotni pojiSténi. Granty na osobni vzdélani pracovnikll a financni motivace
k tomu aby byli profici ve svém oboru.

Jak by mél vystupovat a jaké vlastnosti by mél mit idedlni finanéni poradce?

Tady pouziji svoji citaci od feditele: ,,Poradce by mél plsobit jako vyzehlena
pétitisicikoruna®. M¢él by mit pfijemné vystupovani a byt hezky oblecen. M¢l by byt
profesiondl ve svém oboru, mél by byt sebejisty. Prace by méla byt ve smyslu
win - win, kdy obé¢ strany jsou si rovny.

Jak by se dal zlepSit proces zaskolovani?

Tohle skolim. Myslim si, Ze Skoleni od externich partnert je dobré, mozna bych uvital
vice takovych Skoleni. KdyZ si zacinajici poradce utvoii rovnou ze zacatku vazby

s externimi spolecnosti a fesi nasledné néjaké situace, t€Zi z toho obé€ strany.
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Piiloha 8: Zapis rozhovoru s Luka$em Stépankem

Rozhovor s Luka$em Stépankem

Jak podle tebe je vnimano finanéni poradenstvi v Cesku?

Globaln¢ je tato sluzba potiebnd, ale je pruser v tom, ze spousta lidi to chtéji délat
pouze kviili tomu, aby méli rychle penize, a lidi co o to nemaji takové povédomi tak se
setkaji s jednim Spatnym poradcem a nasledné to uz Skatulkuji. Na druhou stranu diky
legislativnim Upravam, by tito lidé uz neméli mit takovou Sanci k podvodiim a jméno
finan¢niho poradenstvi by se mohlo zlepSovat.

Co by se mohlo zménit k lep§imu?

Jelikoz finan¢ni poradce miize délat takika kdokoliv a ¢asto nastupuje mnoho mladych
lidi, vétSinou studenti, kteti o tom jesté nema velky ptehled a tim padem ani nemuze
davat tak kvalitni poradenstvi.

Jak by se to mohlo zlepsit?

Chce to prvni dlouhodobé $koleni a aZ potom chodit za klienty.

Jak by mél vystupovat a jaké vlastnosti by mél mit idedlni finanéni poradce?

Mg¢l by byt pratelsky, empaticky, vnimavy jelikoz je to prace s ¢lovékem. M¢l by byt
formaln¢ obleCeny a choval se jako profesional. Dale by mél mit své zdzemi a m¢l by
se zamétfovat komplexné na svou préaci a mit obzor o vSech produktech. Pokud je
nasledné na vedouci pozici, tak by mél byt také dobry motivator.

Jak by se dal zlepSit proces zaskolovani?

Prvni by méli zacinajici poradci projit vSemi Skolenimi a ziskat vSechny pottebné

certifikaty predtim, neZ za¢nou chodit za klienty. Nasledné by méli byt kontrolovani

vvvvvv
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Ptiloha 9: Popis pracovni pozice (Vlastni zpracovani)

: VaSebudoucnost.cz
.“\ spravny smér pro vase finance

Konzultant pro Frydek-Mistek

Pozadujeme

Vlastnosti: uspésny/a, vyhledava zmény, férove chovani, dodrzovani dohod, ambice,
motivace, samostatnost, sebereflexe

Aktivni piistup k zadanym tikolil

Pozitivni feSeni krizovych situaci a vytrvalost v piipadé netuspéchu

Piijemneé vystupovani

Néco navic, co z nasi spolecnosti éini rostouci byznys o 70% rocné

Napln prace

Stat se profesionalem v oboru finanei - neustale vzdelavani

Zastupovani klientdi na finan¢nim trhu a poskytovani konzultaci

Provadeéni financni analyzy a analyzy cash flow klienti

Vedeni smluvni dokumentace a dokumentace vyzadované CNB a MF CR

Aktivni ti¢ast na kliovych projektech spolecnosti z projektovo/obchodniho hlediska
Po zapracovani vedeni mensiho tymu

Uzka spoluprace s produktovym tymem a centralou spole¢nosti

Podpora spoleénosti/manazera

Funkéni systém bezplatného vzdélani - produkty a obchodni dovednosti

Zapracovani pii obchodnich schiizkach

Podpora konzultanta v jeho kariéi'e a zapracovani tymu

Kancelafe po celé CR k permanentnimu vyuzivani a konani obchodnich schiizek
Tydenni konzultace nad aktualné fesenymi obchodnimi piipady

Pravidelne tydenni meetingy uré¢ené ke sdileni zkusenosti a support obchodnik
Analyticke centrum

Softwarova podpora: Finreport, portal, Vsevéd, kalkulacky bank, pojistoven atd.
Kontakty do 43 spolecnosti, back office a piistup k mnoha miliontmm tdajii ze systémil

Benefity

Firemmni auto bez akontace

Telefon - neomezené volani véetng dat za 350 K¢

Zvyhodnéna hypoteka, investice a stavebni sporeni bez poplatkl
Soutéze (Alpy, moie), poukazky, vouchery

Extra ceny na business obleceni a kosile na miru

Forma spolupriace, délka kontraktu
Doba newrcitd, preferujeme dlouhodobou spolupraci
Smlouva o obchodnim zastoupeni

Finan¢éni odména

1. - 3. mésic - 18.000 K¢

3.-9. mésic - 30.000 - 45.000 K¢
10. - 12. mésic - 50.000 - 80.000 K¢
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Ptiloha 10: Nabidka praxe pro studenty (Vlastni zpracovani)

PRAXE

PRO
STUDENTY

o POZADUJEME

vieobecny prehled . . . . .
komunikativnost . . . . .

PRO KOHO? Lo cilevédomost 90000
~‘. proaktivni pristup 2000 ¢
A i l. ochotu ugit se
PROTY, COBYRADIZISKALl . S o S
PRACQVNI PRILEZITOST PRI STUDIU pracovat na sobe

A STALI SE FINANCNE NEZAVISLYMI

NABIZIME

ziskdni praxe v

ADAM PLACR perspektivnim YT XYY ]
oboru hypoteéniho
poradenstvi
P

silné zazemi

adam.placr@vasehudoucnost.cz AT 00000

spole¢nosti

nadstandardni . . . . .

platové ohodnoceni

+420736 230472 flexibilni pracovni
dobu 5 . . . . .
[] Va§3budoucnost_cz vzdeélavani a osobni
‘.'1 spravny smeér pro vase finance jozvo) e o000OC

spole¢nosti



Ptiloha 11: Odpovéd’ na prvni otazku €. 1 lidi nad 25 let

Setkali jste se nékdy s finanénim poradcem

B Ano: 41 (B2 %)
ENe: 9 (18 %)

zdroj hitps:/povedomi-o-financnim-poraden vyplnto.cz

Ptiloha 12: Segmentace prvni otazky

Mate svého financCniho poradce?

Vsichni
respondenti

Ano
spolupracuj
s vice
poradci

X1



