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Abstract

LasSo, R, Ethics in financial advisory sales. Bachelor thesis. Brno: Mendel Universi-
ty in Brno, 2015.

The bachelor thesis deals with business ethics in sector of financial intermediation.
In theoretical part are stated essential parts leading to fulfill the main objective of
the thesis, the evaluation of current situation in sales techniques in the environ-
ment of financial intermediators. The sales techniques are being analyzed from the
client’s point of view via questionnaire. In the conclusive part are presented the
recommendations for management of financial intermediate companies.
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Abstrakt

Lasso, R, Etika vo finan¢no-poradenskom predaji. Bakalarska praca. Brno: Mende-
lova univerzita v Brné, 2015.

Bakalarska praca sa zaobera podnikatel'skou etikou v sektore finan¢ného spro-
stredkovania. V teoretickej casti si uvedené podklady veduce k naplneniu hlavné-
ho ciel'a prace, ktorym je zhodnotenie aktudlnej situacie v predajnych technikach
finan¢nych sprostredkovatel'ov. Pomocou dotaznikového Setrenia st analyzované
predajné techniky z pohl'adu klientov. V zaverecnej ¢asti si navrhnuté odporuca-
nia pre manaZment finan¢no-sprostredkovatel’'skych spolo¢nosti.

KI'icové slova

Podnikatel'ska etika, financné sprostredkovanie, predajné techniky, financny pro-
dukt.
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1 Uvod a ciel prace

1.1 Uvod

Tému bakalarskej prace som si zvolil kvoli vlastnej skdsenosti, kedy som sa po
osobnom pohovore na poziciu finan¢ného sprostredkovatela nemenovanej financ-
nej spoloc¢nosti zucastnil Skolenia o drahych kovoch. Jednalo sa o finan¢nu institu-
ciu predavajicu nielen drahé kovy, ale aj finan¢né produkty inych finan¢nych spo-
lo¢nosti. Tato spolo¢nost funguje na principe multi level marketingu, mierne upra-
venej verzie systému stairstep breakaway. Po Skoleni, s vidinou rychleho ziskania
penazi, som sa ako mlady, neskiseny chlapec snaZzil budovat tim I'udi a r6znymi
sposobmi ziskavat zakaznikov. V spolo¢nosti uZz dnes nepracujem, pretoZe pocit
sklamania nakoniec prijemné pocity prevysil.

Situacia vo finan¢no-poradenskom sektore sa od mojich osobnych skusenosti
prili$ nelisi. Ako finan¢ni sprostredkovatelia zacinaju podnikat c¢asto krat mladji,
neskuseni l'udia, ktori su I'ahko ovplyvnitel'ni a bez potrebnych znalosti, pripadne
vzdelania, nedokaZu klientovi poskytnat’ dostato¢ne odborni pomoc. Vysledkom
su v tomto pripade ¢asto zle predané finan¢né produkty, ktoré mozu jednak klien-
tovi zni¢it Zivot a sprostredkovatel'ovi pokazit meno. Dal$im problémom st spro-
stredkovatelia, ktori su sice skdseni, ale nie su dostatoc¢ne eticki. Vo vol'nej inter-
pretacii to znamena, Ze sice by klientovi vedeli poskytnut spravny finan¢ny pro-
dukt, ale nespravia to kvoli vy$Siemu osobnému prijmu z iného, pre klienta menej
vhodného finan¢ného produktu. Takyto sprostredkovatelia spdsobujd zapornu
externalitu pre cely financno-poradensky sektor. Na druhej strane ale existuju
sprostredkovatelia, ktori odvadzajui svoju pracu dokladne a s ohl'adom na etiku.
Tito sprostredkovatelia maja vysoké financ¢né 1Q a vac¢Sinou posobia na trhu dlhsi
Cas. Najlepsi prehl'ad o finan¢nom trhu maju samostatni finan¢ni agenti podnikaju-
ci na zaklade nevyhradnej zmluvy s viacerymi finan¢nymi inStiticiami.

Tato bakalarska praca sa zaobera skimanim etického prostredia v sektore fi-
nan¢ného sprostredkovania. Sklada sa z dvoch casti a to casti teoretickej, v ktorej
budem vymedzovat pojmy z oblasti etiky, ako etické kédexy, vzajomné spravanie
sa k sebe podriadenych a nadriadenych a predajné techniky poradcov. V praktickej
Casti budem predajné techniky analyzovat pomocou dotaznikového Setrenia. Do-
tazniky budu zasielané zakaznikom, ktorych navstivil, alebo navstivili finan¢ni po-
radcovia. Dalej bude vyhotoveny vyskum na zaklade rozhovorov s finanénymi po-
radcami.

Tieto vysledky budu porovnané anasledne budi navrhnuté odporucenia
k zlepSeniu stavajucej situacie. Vysledky budu sluZit manaZzmentu ako podklady
a inSpiracia pre ich d’alSiu Cinnost.
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1.2 Ciel prace

Cielom prace je zhodnotit aktualnu situaciu v predajnych technikach finan¢nych
poradcov v ramci podnikatel'skej etiky. Na tomto zdklade budu predloZené navrhy
a odporucania pre zvySenie podielu podnikatel'skej etiky vo financno-
poradenskom sektore.
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2 Literarny prehl'ad

2.1 Financné poradenstvo a sprostredkovanie

Finan¢né poradenstvo a sprostredkovanie je velmi tvrdy biznis ako na Slovensku,
tak vSade vo svete. Primarnym poslanim finan¢ného poradenstva je podl'a zdkona
€. 132/2013 Z.z. (2013) nestranna analyza dostato¢ného poctu dostupnych financ-
nych produktov. KedZe je na trhu obrovské mnozstvo finan¢nych produktov, je
velmi tazké sa rozhodnuat pre ten najvyhodnejsi, nehovoriac o tom, Ze kazdy za-
kaznik moZe mat rozdielne preferencie, a tym padom mu vyhovuje odliSny pro-
dukt. Pre mnoho l'udi hraju teda déleZitt rolu pri rozhodovani o ich vybere nielen
finan¢ni poradcovia, ale aj finan¢ni agenti. Rozdiel medzi nimi je vSak z hl'adiska
zakona obrovsky. Podl'a ministerstva financii Slovenskej republiky (2013) finan¢ni
agenti, CiZze financni sprostredkovatelia poskytuju predaj finan¢nych produktov
vyhradne za proviziu, ktoru ziskavaju od financ¢nych instittcii. Finan¢ni poradcovia
naopak poskytuju svoje sluzby vyhradne za honorar, ktory ziskavaju od klienta.
V Ziadnom pripade nemdézu vziat proviziu od finan¢nych institucii. Financ¢ny po-
radca teda nemdZe vykonavat sprostredkovanie a finan¢ny agent sa nemdoze vyda-
vat' za finan¢ného poradcu. Obaja v$ak musia spiiiat’ zdkonne poziadavky ako dé-
veryhodnost, trestnd bezihonnost, technicku a organiza¢nu pripravenost, inak im
NBS neprideli licenciu na vykon ¢innosti.

e Financ¢ny poradca

Je podl'a Narodnej banky Slovenska (2015) ,0soba so sidlom, alebo miestom pod-
nikania na uUzemi Slovenskej republiky, vykonavajica financné poradenstvo na
zaklade pisomnej zmluvy o poskytnuti finanéného poradenstva uzavretej s klien-
tom. Finan¢ny poradca nemdZe vykonavat finan¢né sprostredkovanie. Na svoju
¢innost' potrebuje povolenie Narodnej banky Slovenska.“ Jeho praca spociva v ne-
strannej analyze dostato¢ného poctu financ¢nych sluzieb. Klientovi poskytuje od-
bornd pomoc, informacie, stanoviskd, mdéZe mu vypracovavat osobné financné
plany v suvislosti s jednou, alebo viacerymi finanénymi sluzbami. Finan¢ny porad-
ca moéZe ndasledne na Ziadost klienta vjeho mene uzavriet, pripadne pozmenit
zmluvu o poskytnuti finan¢nej sluzby.

¢ Financny sprostredkovatel’

Vo finan¢nom sprostredkovani d'alej Narodna banka Slovenska (2015) deli financ-
nych sprostredkovatel'ov podl'a druhu vykonavanej ¢innosti a rozsahu opravnenia
na nasledujuce skupiny.

¢ Financny agent: Je ,0soba so sidlom alebo miestom podnikania na tizemti Slo-
venskej republiky, vykonavajica financné sprostredkovanie na zaklade pi-
somnej zmluvy s finan¢nou institiciou, alebo na zaklade pisomnej zmluvy so
samostatnym financ¢nym agentom. Finan¢ny agent nemoZe vykonavat financ-
né poradenstvo.”
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e Samostatny finan¢ny agent: Vykonava financ¢né sprostredkovanie na zaklade
zmluvy, ktori mézZe mat uzavretu s jednou, alebo aj viacerymi finan¢nymi in-
Stitdciami.

e Viazany financny agent: Vykonava finan¢né sprostredkovanie na zaklade pi-
somnej zmluvy s jednou financ¢nou institdciou.

e Podriadeny finan¢ny agent: Vykonava finan¢né sprostredkovanie na zaklade
pisomnej zmluvy so samostatnym finan¢nym agentom.

2.1.1 Financ¢ny produkt

------

finan¢nych produktov. Pojem finan¢ny produkt si podla lapasserelle (2011) mo-
Zeme jednoducho predstavit ako zmluvu medzi dvoma, pripadne viacerymi tucast-
nikmi, upravujucu pohyb penazi teraz, alebo v buducnosti. Podla NBS (2013) je
financnym produktom sluzba poskytovana finan¢nou institdciou alebo c¢innost
vykonavana finan¢nou instituciou v sektore:

e Poistenia alebo zaistenia

Kapitalového trhu

Doplnkového déchodkového sporenia
e Prijimania vkladov
e Poskytovania uverov a spotrebitel'skych tiverov

e Starobného dochodkového sporenia

Finan¢né produkty pomahaju klientom Setrit, investovat alebo ziskat urcité
mnozstvo penazi za zmluvou vopred stanoveny cas a vopred stanovenych podmie-
nok.

2.1.2  Asociacia finan¢nych sprostredkovatel'ov a finan¢nych poradcov

Asociacia finan¢nych sprostredkovatel'ov a financnych poradcov AFISP ma na Slo-
vensku pravnu formu obcianskeho zdruZenia. Na svojich strankach AFISP (2013)
uvadza, Ze poslanim Asociacie je ochranovat a presadzovat spolo¢né zaujmy jej
¢lenov, ako aj koordinovat’ a regulovat’ ich ¢innost. Takymto sp6sobom vytvaraju
optimalne podmienky pre vykonavanie ich ¢innosti. Asocidcia ma v dnesnej dobe
28 clenov. Tri najvacsie clenské spoloc¢nosti su v poradi OVB Allfinanz Slovensko,
a.s., PARTNERS GROUP SK, s.r.o., CAPITOL, a.s.

Spoloc¢nost’ Capitol sa na 3. mieste nachadza az od polovice roku 2013. Do
28.5.2013 bola tretim najvacsim clenom asociacie spolo¢nost FINCENTRUM, a.s.,
ale z dévodu nekorektnych a agresivnych technik v stvislosti s ndborom pracovni-
kov bola z asociacie, ako uvadza Tlacova agentura Slovenskej republiky (2013),
vylucena. Podl'a vyjadrenia spolo¢nosti Fincentrum, ale za skutocnym dévodom ich
vylucenia stoji mocensky boj v sprostredkovatel'skom sektore.
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2.1.3  Spolocnosti poskytujuce financ¢né sprostredkovanie

Ako uvadza Kassay (2014) na slovenskom finan¢nom trhu pésobi priblizne 90 fi-
nancnych institdcii ponukajucich priblizne 4000 finan¢nych produktov. Maklérske
spoloc¢nosti na tomto trhu posobia ako samostatni financni agenti, ktori zastreSuju
okrem iného vzdelanie vSetkych svojich sprostredkovatel'ov, a uzatvaraju zmluvy
s institdciami ako st poistovne a banky. Ulohou maklérskej spolo¢nosti je zorien-
tovat’ sa vo vel'kom mnozstve produktov medzi jednotlivymi financnymi institu-
ciami, vyber najlepsSich produktov a ich nasledna distribticia klientovi. Distribucia
prebieha formou osobného predaja prostrednictvom financ¢nych sprostredkovate-
'ov, s ktorymi ma maklérska spolo¢nost podpisand zmluvu.

Maklérske spolo¢nosti funguju zvacSa na proviznom principe a principe multi-
level marketingu. Ich predajcovia, ¢iZe financni sprostredkovatelia, teda prijimaju
plat nielen zo zmluav, ktoré s klientmi podpiSu oni sami, ale aj zo zmliv, ktoré pod-
piSu sprostredkovatelia, ktori si uvedeni vo firemnej Struktire pod nimi.

MLM spolo¢nosti mézu mat’ rozdielne systémy odmenovania, ako napriklad
systémy unilevel, Stair Step breakaway, binarny systém, systém matrix. Vac¢Sina
vel'kych spolocnosti predavajucich financ¢né sluzby na trhu vSak pouZiva systém
Stair Step breakaway, ¢ize schodiskovy systém s postupnym odtrhnutim, pripadne
si ho upravia podla svojich vizii a potrieb. Podl'a stranky calculators (2014) scho-
diskovy typ v mlm sa zameriava na rozSirovanie linii distributorov bez obmedze-
nia Sirky linie. Ako nahle distribdtor dosiahne urciti uroven uspechu, moZe sa
»presundt na d’alsi schod.” Z toho mu plynu vysSie provizie ako z jeho predajov, tak
aj z predajov predajcov umiestnenych v struktdre pod nim. Jednou z nevyhod je, Ze
distributori vo vyssich vrstvach sa mé6zu prepadnut na nizsi stupen, z ¢oho plynua
nizsie zisky a dokonca aj strata svojich vlastnych predajcov. K takejto situacii moZze
dojst v pripadoch, ked’ ma predajca z ré6znych dovodov hoci aj nie vel'ky vypadok
v mnozstve predaja.

2.14 Predajné techniky finan¢nych sprostredkovatel'ov

Finan¢ni sprostredkovatelia pracuju vo vysoko konkuren¢nom prostredi, s mini-
malnymi bariérami vstupu do odvetvia. Pokial' chcu na klientov zap6sobit, musia
sa stat’ dobrymi predajcami. Pri potrebe odliSit sa a pri snahe, aby ich predajcovia
na trhu pdésobili ako profesionali, maklérske spolo¢nosti ucia sprostredkovatel'ov
ako pri predaji uspiet’ a preto vymyslajd, zdokonal'uju a do detailu vylad'uju svoje
techniky predaja.

Medzi zakladné techniky pre ziskanie zakaznika patri podl'a Chromého (2013)
napriklad tedria AIDA.

e A = Atention (pozornost)
e [ = Interest (zaujem)

e D = Desire (tuzba)

e A =Action (akcia)
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Pri osobnom predaji je potrebné podla tedrie AIDA ziskat klientovu pozornost,
vytvorit zdujem o ziskanie informdacii o produkte, tuzbu produkt vlastnit
a naslednu finalnu kupu produktu. Niekedy sa uvadza na konci eSte S = Satisfaction
(spokojnost), kedy je po kupe produktu zdkaznik nielen spokojny, ale tento pro-
dukt odporuca aj dalsim zdkaznikom. Kotler (2013) vnima celkovd spokojnost’
zakaznika ako pocit poteSenia, alebo sklamania vychadzajicu z porovnavania sku-
tocného vykonu s jeho ocakavanim. Pokial' vykon za ocakavanim zaostava, zakaz-
nik je nespokojny.

Vel'mi prepracovany predajny model, ktory je jedine¢ny z hl'adiska komplex-
nosti, je Futrellov predajny model. Jedna sa o predajny model, ktory popisuje do
detailu sekvencie krokov, ktoré by mali viest k predaju produktu u konkrétneho
zakaznika. Vychadza zo zdkladného predpokladu, Ze plati pravidlo 40 - 20 - 40.
40% financnych prostriedkov vynaloZenych na financovanie predaja by malo byt
venovanych na pripravu, 20% na prezentaciu a 40% na starostlivost o zdkaznika
po predaji. Tieto kroky Podl'a Futrella (2013) su:

Prieskum alebo prospecting: Ciel'om je najst nadejného zakaznika a prvy kon-
takt s nim. Nadejnost' zakaznikov urcuje predajca a mal by si pred tym, ako ich
do tejto skupiny zaradi odpovedat na otazky, ¢i klient potrebuje jeho produkty,
aka je miera tejto potreby, ¢i ma klient zdroje k tthrade . . . Pokial' si odpovede
kladné, jedna sa o nadejnych zakaznikov. Nadejni zakaznici sa daju hl'adat’ na-
priklad formou referencif od starych zakaznikov, v réznych katalégoch firiem, v
odborovych databazach, v dopyte a otazkach zdkaznikov na internete a podob-
ne. Vystupom prospectingu je dohodnuta schddzka so spravnou osobou.

Priprava: Predajca by si mal urcit ciel' schodzky, ¢ize jasne definovat konkrétne
a meratel'né ciele, ktoré by mali byt zamerané na prospesSnost produktu pre za-
kaznika, pretoZe to je predajcov najsilnejsi argument. Nasledne by si mal pre-
dajca vytvorit zakaznikov profil a urc¢it prospesnost produktu pre zakaznika.
Tieto vyhody by mal zvladat' zakaznikovi argumentovat z marketingového, ob-
chodného anakupného hladiska. Rovnako by mal mat predajca znalost
o produktoch konkurencie, aby mohol vecne a pravdivo vyzdvihnut vyhody svo-
jich vyrobkov oproti konkuren¢nym.

Zacitok jednania: Prebieha v duchu nadvdzovania kontaktu dvoch novych
stran. V uvode stretnutia si zakaznik vytvori mienku o predajcovi. Roviny kaz-
dého obchodného jednania su dve. Ludska a pracovna. V I'udskej rovine predaj-
ca so zakaznikom buduje vztah, snazi sa prelomit 'ady. UZito¢n4 je pre predajcu
znalost' etikety, vd'aka ktorej nasledne dokaZe prekonat rdézne spolocCenské
urovne, a vyrovnat rozdiely medzi nimi. Pracovna rovina predstavuje vac¢sinou
prvu vetu, vo vecnom jednani.

Prezentacia: Z hl'adiska predaja je brana ako vzajomne prospeSna vymena in-
formacii. Pre dobru pripravu prezentacie si najskor musi predajca zvolit vhodnu
metddu a spravnu vol'bu prezentacného mixu. Spravne vedenie predajného roz-
hovoru je ddleZité pre dosiahnutie predajného uspechu. Odporucanie od odbor-
nikov je pri vyjednavani vyuZivanie principu win - win. Kupujuci aj predavajuci
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by mali mat’ po uzatvoreni obchodu pocit jeho prospesSnosti. Pri predavani pro-
duktu sa odporuca vyuzivat pravidlo 20 x 80, kedy by sa mal predajca 20% casu
venovat fyzikalnym vlastnostiam produktu a 80% Casu prospesnostiam produk-
tu pre zakaznika.

Pokus o dohodu: UmoZnuje jednak zmenit smer stretnutia ku koncu a to uza-
tvorenim dohody, alebo rovnako moZe predajcu vratit na zaciatok jednania. Po-
kusit sa o dohodu sa odporuca po silnom argumente, po skonceni prezentacie,
po zodpovedani dobre poloZenych otazok, alebo pred planovanym koncom
stretnutia. Pokus o dohodu musi mat podobu priamej otazky a umoZziiovat jed-
noduchu odpoved.

Urcenie a zodpovedanie namietok: Namietky zakaznika v obchodnom stret-
nuti su jednou z najvacsich prekazok k dosiahnutiu dohody, ale zaroven patria
medzi najdolezitejsie prinosy predajného rozhovoru pre predajcu. Predajca by
mal na namietky vZdy pohotovo a inteligentne reagovat. V opa¢nom pripade to
moZe poOsobit tak, Ze si predajca nevie rady.

Uzavretie obchodu: Pokus o dohodu je skuska, aby predajca zistil, ¢i je zakaz-
nik pripraveny produkt kupit. Zakaznik je pripraveny v pripade, Ze u neho pre-
behli vsetky fazy pred ndkupného rozhodovania. Kvalitny predajca tento mo-
ment spozna vo chvili, kedy spozoruje zakaznikove ndkupné signaly.

Vztahy po predaji: Starostlivost o zakaznika po predaji moZe byt konkurenc-
nou vyhodou. Odporuca sa okamZzité vybavenie staZnosti, plnenie sl'ubov.
V pripade straty zdkaznika je pre predajcu prinosné zistit hlavnu pricinu tejto
straty a v bududcnosti tieto chyby neopakovat.

2.2 Etika

Slovo etika byva oznacované za nduku o moralke. Podl'a Putnovej (2007) moralka
predstavuje spolocenskud inStitdciu zloZend z mnoZiny Standardov a principov
uznavanych ¢lenmi danej kultary. Etiku povaZuje za teoreticku reflexiu moralky.
Sleduje a skiima r6zne mravné postoje, aby ukazala predpoklady, moZnosti a do-
sledky urcitych sposobov jednania, chovania a s nimi spojenych hodnét, principov
a noriem.

Etika sa niekedy, ako uvadza Blaha (2003), definuje aj ako rozliSovanie toho,
¢o je dobré a ¢o je zlé. Dobro je Zivot a mier, laska a starostlivost, harmoénia. Zlo je
ubliZovanie, neobmedzena moc, svojvol'né nicenie a vykoristovanie.

Jedna l'udova mudrost etické chovanie vysvetl'uje vel'mi jednoduchym, ale s
o to vystiznejSim prislovim: nerob inym to, o nechce$ aby ini robili tebe. S prene-
senim tohto prislovia do finan¢ne - poradenského sektoru nam vznikne zasada pre
finan¢nych agentov nepredavat’ zakaznikovi produkt, ktory by si v jeho situacii
sami v Ziadnom pripade nekupili.
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2.21 Etické zasady podnikania

Blaha (2003) vo svojej knihe uvadza 7 zasad etického jednania, ktoré by mal pod-
nik dodrziavat.

Zodpovednost v podnikani - spolo¢nost musi dbat’ na svoju ekonomicku Zi-
votaschopnost. Nemala by ale sledovat iba zaujmy akcionarov, ale predovset-
kym zaujmy vSetkych, ktori sa nachadzaju v sfére vplyvu organizicie, ,stake-
holders”, ¢ize zadkaznikov, zamestnancov, vlastnikov a investorov, dodavate-
l'ov, konkurencie a miestnych spolocenstiev.

Ekonomicky a socialny vplyv na podnikanie - spolo¢nosti podnikajice
v menej rozvinutych krajinach by mali zvySovat okrem ekonomického poten-
cidlu krajiny tieZ jej socidlny potencial. Mali by byt prikladom v dodrziavani
I'udskych prav.

Podnikatel'ské chovanie - v podnikani by sa mali dodrziavat hodnoty ako
pravdovravnost, uprimnost, otvorenost, reSpektovanie dohdd, transparen-
tnost pri reSpektovani opravnenej existencii firemného tajomstva.
Respektovanie pravidiel - reSpektovanie predpisov a prava danej krajiny.
Podpora medzinarodného podnikania - organizacie by mali spolupracovat
a pri reSpektovani ciel'ov narodnej politiky uvoltiovat tie domace opatrenia,
ktoré nepatri¢ne zabranuji medzinarodnému obchodu.

Ochrana Zivotného prostredia - zisada pozaduje ochranu Zivotného pro-
stredia, Usporné vyuzivanie prirodnych zdrojov a sustredenie sa na podporu
udrzatel'ného rozvoja.

Vyvarovanie sa nezakonnych operacii - vyhybanie sa korupcii, praniu $pi-
navych penazi, podporu terorizmu a obchodu s narkotikami. Zasada vyzyva
spoloc¢nosti, aby sa vyhli nielen korupcii, ale snaZili sa aj o jej eliminaciu.

Kotler (2005) uvadza, Ze podnik by mal prejavovat vacsiu socidlnu zodpovednost’
a etické chovanie. Na tomto zaklade by mal pri tvorbe marketingovych planov brat
ohl'ad na spoloCensky marketing, ktory sa zameriava na to, aky dopad maju prakti-
Ky, ktoré firma pouZiva na dusevnu pohodu spolo¢nosti.

2.2.2 Model moralneho rozvoja podniku

Model moralneho rozvoja v spoloc¢nosti klasifikuje Reidenbachov a Robinov model.
RozliSuje pat typov podnikov, ktoré su rozdelené podla pomeru ich zaujmu
o podnikatel'sku etiku a zisk. Rolny (2007) d’alej uvadza, Ze nie vSetky podniky
musia prejst vSetkymi stupfiami moralneho rozvoja. Zacat' sa eticky rozvijat moze
podnik na akomkol'vek stupni.
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Rovnomerny
zaujem

¢
P _
Rt 5 stupen Eticky
L
o
d.,;t:‘ff.v‘ 4.stupen Eticky sa rodiaci
3.stupen Spolocensky zodpovedny
Nerovnomerny 2.stuper Formalne pravny
zZaujem

1.stuper Amoralny

Obr. 1 Reidenbachov a Robinov model §tadii moralneho rozvoja podniku

Zdroj: Rolny (2007)

1. Stupen - amoralny: ,Ziskaj maximum, ¢co moZes$ a utec!”

Podnik sa v tejto faze riadi zasadou, Ze je eticky, pokial jeho necisté praktiky nie st
odhalené. Neexistuje tu Ziaden eticky kédex, alebo ind norma. Vsetko sa vyhradne
podriad'uje maximalizacii zisku.

2. Stupei - formalne pravny: ,Co nie je vyslovene zakazané, je dovolené.”

V tomto stupni sa sice podnik pohybuje na pode legality, aj ked’ maximalne vyuziva
legislativne nedostatky vo svoj prospech.

3. Stupen - spolocensky zodpovedny: ,Byt eticky sa oplati aj trzne.”

V spolocnosti rastie zaujem o etiku. Manazment si zacina uvedomovat, Ze konat
iba vo formalne pravnej rovine nestaci. Nezameriava sa z hl'adiska stakeholders iba
na akciondrov, ale berie ohl'ad aj na SirSiu verejnost. ZvySuje sa vyvaZzenost medzi
ziskom a etickou strankou veducou k jeho dosiahnutiu.

4. Stupen - eticky sa rodiaci: ,Da sa robit spravna vec”

Etické hodnoty sa tu stavaju sucastou podnikovej kultdry. Na tomto stupni sa uz
vedenie spolo¢nosti snazi zodpovedne reagovat na vznikajice spolocenské prob-
lémy a hlasi sa verejne k spolocenskej zodpovednosti.

5. Stupen - eticky:

Zaujem podniku ako o etické, tak aj ekonomické vysledky je rovnovazny. Etické
hodnoty su zavedené do podnikovej kultiry. Doraz na etické normy a principy je
neoddelitelnou sucastou vSetkych dokumentov a materidlov spolo¢nosti. Rolny

(2007)
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2.2.3 Podnikova etika

Podl'a Blahu je (2003) zavisla najma na manazéroch, ktori svojmu kolektivu davaju
priklad, ako by sa mali spravat’ tym, ako oni sami dodrzuju etické postoje. Strate-
gickym ciel'om manazéra by mala byt motivacia podriadenych pracovnikov tak,
aby mali vnutornua spolunaleZitost' k zamestnavatel'ovi a podniku, a tym padom sa
citili povinni podiel'at sa na prehlbovani etiky v podniku. Ako je vSak mozné tuto
formu spolupatri¢nosti dosiahnut?

Podl'a Holatovej (2007) je treba si uvedomit, Ze aj manaZéri s zamestnanci
podniku. Bez ohl'adu na to, kol'ko snahy manazment venuje spravnemu fungovaniu
systému podnikania spolo¢nosti, a bez ohl'adu na fakt, ako vel'mi st ich stratégie
rastu firmy zdatné, kazdy dspech bude iba doc¢asny, pokial sa manazérom nepodari
ziskat si srdce arozum vacSiny zamestnancov. Rozhodnutia musia byt zaroven
transformované do previazanych planov realizacie, ktoré su jasné, motivujice
a najma realizovatelné. Zamestnancom sa vraj da vysvetlit takmer vSetko. Nasled-
ne maju pocit, Ze zasahuju do diania v podniku a podiel'aji sa na jeho tvorbe. Od-
por k potrebnym zmenam sa zniZzuje. Casto krat sa zamestnanci snaZia prispiet
vlastnym napadom smerujicim k zlepSeniu procesu, alebo k skrateniu informac-
nych tokov. Ich ciel'om nie je iba finan¢né ohodnotenie, ktoré samozrejme za tieto
zlepSenia ocakavaju, ale najma to, Ze su vyzdvihnuti, uznavani a vaZeni za to, Ze
spolo¢nosti pomohli. Pokial' sa manaZér rozhodne, Ze etické postoje bude dodrZia-
vat, je treba si uvedomit, Ze podnikatel'skd solidnost moézZe z pociatku prinasat
urcité komplikacie, nepochopenie zo strany okolia, pretoZe nie kazdy sa bude
spravat rovnako eticky. Ciel'om etického spravania vsak nie je kratkodoby, ale dl-
hodoby uspech a efektivnost. ManaZér sa teda moéze rozhodnut, ¢i prijme mana-
zérsku etiku za svoju pracovnu metddu, ¢o je cesta narocnejsia, ale istejSia, alebo si
zvoli iné, rychlejSie cesty, ktoré vSak si omnoho riskantnejsie a neistejsie.

Jirasek (2008) uvadza, Ze davat ulohy a nasledne zamestnancov kontrolovat,
byva v podnikoch v Cechach a na Slovensku uZ riadne usadeny $tyl riadenia. Vede-
nie sa tento spdsob riadenia nemusi ucit, pretoZe to pozna uz od detstva, z rodiny,
zo Skoly, z predchadzajicich zamestnani. U¢it' sa je naopak tento Styl prekonavat,
odputavat’ sa a prechadzat k vysSiemu umeniu riadit. §t}'/1 ,uloha - kontrola“ sa
stale v spoloc¢nosti udrzuje aj napriek tomu, Ze je nedostatoc¢ny.

Etické principy a manazZéri:
Carroll (1990) vo svojej knihe Principles of business ethics uvadza desat etickych
principov v rozhodovani jednotlivca. Vo svojom vyskume znazortuje kategoricky
zoradené moznosti, pre ktoré sa mézu manazéri rozhodnit v momente, kedy budua
Celit etickej dileme.
Utilitaristicky princip (tedria GZzitku): ManaZzér prijme také rozhodnutie, kto-
ré prinasa ¢o najvacsi prospech ¢o najvacsiemu poctu l'udi v organizacii.
Osvieteny vlastny zaujem: Maximalizuje svoj prospech tak, aby umyselne ne-
poskodil druhych.
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Profesijna etika: Robi iba to, o mdze obhjjit’ pred skupinou zloZenou z jeho
profesijnych partnerov.

Zlaté pravidlo: Nerobi inym to, ¢o nechce, aby druhi robili jemu.

Etika odhalenia: Ak sa rozhoduje pre urcité jednanie, ma sa opytat, ¢i by s jeho
rozhodnutim suhlasili profesijni partneri, priatelia a rodina.

Podnikova etika: Ma jednat tak, aby bol lojalny voci organizacii, ¢ize jednat v
zaujme organizacie bez ohl'adu na nasledky.

Konvenc¢na etika: Ma jednat tak, aby uspokojil vlastné zaujmy a neporusil
predpisy a zakony.

Etika zodpovednosti: Pri rozhodovani manazér zvazi dosledky rozhodnutia,
jednania a prevezme zodpovednost za tieto dosledky.

Intuitivna etika: Pri rozhodovani ma spoliehat na vlastnd intuiciu, ktora mu
napovie, ¢o je a ¢o nie je dobré.
Kantovsky princip: Ma jednat tak, aby minimalizoval porusenie prav urcitej
osoby, alebo skupiny.
Tieto principy formou dotazniku nechal vypracovat’ skupine americkych manazé-
rov, ktori mali principy zoradit od najdoleZitejsSich, po najmenej doleZzité (1 - 10).
Rovnaky vyskum po vzore Archie B. Carrolla vypracoval na Ceskych manaZéroch
a Studentoch aj Blaha (2003). Ich vysledky sd znazornené v nasledujuicej tabul'ke.

Tab. 1 Poradie etickych principov v rozhodovani jednotlivca
Princip Ceski manaZéri Amerlc,kl. Ceski $tudenti
manazeéri

Zlaté pravidlo 1. 1. 2.

Teodria uzitku 2.-3 5.-6. 6.

Btika 2.-3 4. 1.
zodpovednosti

Profesna etika 4.-5. 5.-6. 9.

Etika odhalenia 4.-5 2. 8.

Intuitivna etika 6. 3. 10.

Zdroj: Bldha (2003)

Ako ceski, tak aj americki manazéri sa zhodli na tom, Ze najdolezitejsi eticky prin-
cip je nerob inym to, ¢o nechces, aby oni robili tebe. Ceski Studenti naopak za naj-
dolezitejsi princip podl'a vyskumu Blahu povaZuju princip etiky zodpovednosti.

2.2.4 Podnikatel'ska etika v 21. storoc¢i

Podl'a Dytrta (2011) sa v poslednych dvadsiatich rokoch manazmentu a etike pod-
nikania v postkomunistickych krajinach byvalého sovietskeho zvazu nevenovala
patri¢na pozornost, a to predovSetkym v kontexte nekomplexného zniZovania na-
kladov s cielom maximalizovat rychly zisk pre akcionarov, respektive majitel'ov.
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Vel'kll zmenu v nazoroch na etiku v podnikani znamenal aZ prichod zahrani¢ného
kapitalu na uzemie Ceskej republiky. Vtedy niektoré spolo¢nosti boli niitené akcep-
tovat’ systémy vnutropodnikovej kultiry nadnarodnych spolo¢nosti, av§ak nepo-
darilo sa plne previest' tieto Standardy v SirSom slova zmysle do praxe ¢eskych fi-
riem.

Sucasna nestabilna ekonomicka situacia vytvara tlaky na kazdého z nas. Firmy
sa snazia maximalizovat’ svoj zisk, pripadne minimalizovat’ stratu. ManaZéri su zo
strany nadriadenych nuteni vybicovat svojich podriadenych k ¢o najlepsim, casto
kratkodobym vysledkom. Mnohé spolo¢nosti bohuzial nemaju dobré skusenosti
s uplatnovanim etickych principov. (ManaZerska etika, 2010)

Ako uvadza Dytrt (2006), manaZzéri si nie su isti, €i sa im oplati vyuZivat etické
principy, a pokial’ vidia ako inym manaZérom prinieslo neetické chovanie tspech,
zabudaju, ze dlhodoby Uspech ma svoje pravidla. , Tym hlavnym je kultira manaz-
mentu riadeného objektu ako celku.”

Absencia etiky moZe byt nakoniec dokonca povaZovana za zaciatok ekono-
mickych problémov sucasného sveta. (ManaZerska etika, 2010). K tomuto nazoru
sa priklana aj Stefan Kassay (2014), ktory uvadza, Ze sti¢asny ekonomicky model,
ktory je zaloZeny na raste, je do budicnosti neudrzatel'ny. Tento nazor zdévodiiuje
tvrdenim, Ze je nemoZné donekonecna udrZat nad limitovant spotrebu pri limito-
vanych zdrojoch a neustala nadprodukcia, z ktorej nasledne nemala cast’ kon¢i na
smetiskach je jasnym prikladom neetického podnikania. Z toho dévodu by uz
v dneSnej dobe ,nemal byt hlavnym kritériom hodnotenia ekonomiky hruby do-
maci produkt, ktory aj podl'a mienky svetovych expertov dnes uZ nezodpoveda
komparacnym potrebam®, ale spokojnost zamestnancov aludi bez ohladu na
technicku vyspelost ekonomiky. Modernizacia vyroby by mala Cloveku sluzit ku
skvalitiiovaniu jeho Zivota, nie oZobracovaniu.

Podl'a vysledku Transparency International (2006) priciny sucasného sprava-
nia spolocnosti sa daju pripisat najma narastu korupcie, nereSpektovaniu alebo
poruSovaniu legislativy a presuvaniu nelegalnych aktivit do verejnej spravy.
Z analyzy vyplyva, Ze priCiny tohto stavu sa nachadzaju na stavajdcej trovni kvéli
stale sa zvacSujucemu konzumnému mysleniu spolo¢nosti. Konzumné myslenie sa
prejavuje v tych spolocnostiach, ktoré maju vysoku Zivotnu uroven. UmozZiuju teda
na jednej strane rozmanitost, na strane druhej je to ale nevyvazeny vztah medzi
ambiciami ¢loveka a ochotou pre ne tvorivo a eticky pracovat. Kedy ale nastane
moment, kedy sa spotreba meni v konzum? Dytrt (2011) uvadza, Ze tento moment
nenastane u kazdého jedinca v rozdielnom mnoZstve spotreby. Spolo¢nym bodom,
aj ked' tazko meratelnym, by mohol byt nedostatok citového prezitku pri ziskavani
veci. Celkom urcite je ale ¢lovek konzumny v momente, ked’ si za¢ne obstaravat
veci, ktoré zdanlivo potrebuje, ale si pre neho zataz, napriklad spotrebice na dlh.
Ked' kvoli reklamnym sloganom meni vyrobky za nové eSte pred tym, ako tie staré
dosluzili.
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2.2.5 Eticky kodex

Eticky kédex je Podl'a Dytrta (2011) ndastroj, ktory napomaha k tomu, aby podni-
kové aktivity a spravanie zamestnancov boli v silade so stanovenymi zdsadami.
Pre vacSinu spolocnosti je teda doleZzité, aby mali eticky kodex vytvoreny. Kladu
tym doraz na svoju profesionalitu a zaujem o zakaznika. Dodrziavaju ale spoloc-
nosti svoje, uz vytvorené etické kddexy? Vo svojom vyskume o formach spracova-
nia zasad pre etické chovanie zamestnancov uvadza, Ze iba 14,58% spoloc¢nosti ma
pisomne vytvoreny eticky kodex, avSak 40,62% spolocnosti tvrdi, Ze ma eticky ko-
dex spracovany neformalne. VSetky ostatné spolocnosti bud’ eticky kddex spraco-
vany nemaju, alebo odmietli odpovedat na danu otazku.

Je malo veci, ktoré byvaju u nas tak silne spochybiiované, ako prave etické ko-
dexy. Hlavné namietky spocivaju v tom, Ze sa aj tak nedodrziavaju a nie su pravne
vymahatelné. To je sice pravda, avSak kazdy detail spravania ajednania nejde
upravovat zakonom. V nasej spolo¢nosti je navySe vnimané podivne, pokial niekto
povie, Ze to zakon nezakazuje, ale je to v rozpore s dobrymi mravmi. (ManaZerska
etika, 2010)

Dytrt (2011) na koniec dodava ,,mravy sa sice menia, ale kazda doba a kazda
spolo¢nost by mala mat’ vo verejnom priestore isté Standardy nastavené. Zda sa, Ze
unas to chyba a etické kédexy mozu pomoct urcité principy ,dobrych mravov*
dostat’ do povedomia SirSej verejnosti.“ Inak povedané, pokial’ si zakaznik vSimne,
Ze sa k nemu zamestnanec, alebo agent spolo¢nosti spraval neadekvatne vzhl'adom
k etickému kodexu, mdZe toto jednanie nahlasit jeho nadriadenym, na ktorych uz
nasledne stoji rozhodnutie, ako tento problém so zamestnancom riesit, pripadne
ho vhodnym spdsobom potrestat.

Tvorba etickych kdédexov:
Podl'a Transparency International (2006) su dva rozne principy vytvarania etic-
kych kdédexov.

e Skandinavsky model: vyznam sa priklada tvorbe kédexu za aktivnej ucasti
vSetkych zamestnancov podniku.

e Americky model: eticky kédex vytvara vysoky manazment a vlastnici podni-
ku.

Nezavisle na tom, k akému modelu tvorby etického kodexu sa podnik nakoniec
prikloni, musfi jeho vol'ba prebehnut tplne legitimne, aby bol akceptovany Sirokou
verejnostou.

Rolny (2007) uvadza 5 zasad pri tvorbe etického kodexu.

Pre rozhodovanie slizia vzdy deklarované hodnoty podniku.

Eticky kédex musi byt vZdy vo vnutri previazany a suvisiet s ciel'mi, stratégiami
a politikou podniku, mal by obsahovat presne formulované priority, zavazky a
poZziadavky na zamestnancov.

Eticky kddex musi byt primerany. Nesmie byt prili$ obecny, ani prili§ detailny.
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4. Musi obsahovat mechanizmus rieSenia konfliktov, jeho interpretaciu a aplika-
ciu.

5. Mal by mat takisto moZnost poskytovat moZnost ustanovenia vynimiek, kvoli
dévodom moralneho charakteru.
Pokial spojime vysSie uvedené zasady tvorby etického kédexu s praktickymi do-
vodmi pre jeho zavedenie do podnikového Zivota, vzniknu zakladné funkcie, ktoré
bude kddex plnit:

Podpora

Fdroj

podnikove] hodnotenia
HU“'.:IW Etlcki' k’ddex ‘|I'|ﬂStFIE]
a socializacného cinnosti

procesu

Nastroj k
odstraneniu
neetického
chovania

Obr. 2 Obecné funkcie etického kédexu firmy
Zdroj: Rolny (2007)

Bankové etické kdodexy:

Bankovy sektor patri medzi sektory, ktoré su vo svete ekonomiky vel'mi prisne
regulované. Regulované su ale pravom, pretoZe spravuju Zivotne doleZité penazné
prostriedky pre obrovsku masu l'udi. Aby banky poskytovali svojim klientom fi-
nanc¢né sluzby na vysokej trovni, dodrziavaju zasady sluSnosti a transparentnosti
podnikania, vydala Slovenska bankova asociacia Eticky kédex bank v oblasti
ochrany spotrebitela. Kédex je povinny pre vSetkych clenov Slovenskej bankovej
asociacie a banky pristupujice ku Kédexu sa zavazuju, Ze vo vztahu ku klientom sa
budu riadit pravidlami uvedenymi v tomto dokumente. Narodna bankova asocia-
cia (2007) v etickom kédexe uvadza Sest’ zakladnych zavazkov bank voci klientom.

1. Banky budu postupovat transparentne a vZdy budu klientov pravdivo informo-
vat' o svojich sluzbach
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Svoje sluzby budu propagovat len prostrednictvom pravdivej a sluSnej reklamy

0 zmenach v cenach sluzieb budu pristupené banky svojich klientov informovat
vCas a dostatocne

Ustretovo a bez odkladov pristipia k rieSeniu kaZdého problému klienta a budu
ho informovat’ 0 moznych rieSeniach

S dévernymi udajmi klientov budu nakladat diskrétne v rozsahu jeho sthlasu a
v stlade s pravnymi predpismi

Banky zabezpecia, aby zamestnanci banky dodrZiavali tento Kédex v plnom roz-
sahu

Eticky kodex zavadza aj inStitut bankového ombudsmana, ktory rieSi pripadné
spory vyplyvajice z nedodrzania etického kédexu v pripade, ak klient vyuZil vSetky
dostupné moZnosti. Medzi ¢lenov Slovenskej bankovej asociacie patria Riadni cle-
novia: BKS Bank, Citibank, Commerzbank, CSOB, CSOB stavebna sporitelna, ING
bank, Komeré¢ni banka, mBank, Oberbank, OTP Banka Slovensko, Postova banka,
Prima banka, Privatbanka, Prva stavebna sporiteltia, Sberbank Slovensko, Sloven-
ska sporitelna, Slovenska zaru¢na a rozvojova banka, Tatra banka, UniCredit Bank
Czech Republic and Slovakia, VUB BANKA, Wiistenrot, stavebna sporitelna a Pri-
druzeni Clenovia: Banco Mais, EXIMBANKA, First Data, J&T Banka, KDB Bank Euro-
pe Ltd. a banka ZUNO BANK.
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3 Metodika

Prakticka Cast prace sa zameriava na zmapovanie fungovania sektoru finan¢ného
sprostredkovania v Slovenskej republike z pohl'adu manazérskej etiky. Su v nej
analyzované predajné techniky, ktoré sprostredkovatelia pouzivaju pri snahe
sprostredkovat’ finan¢ny produkt. Praca je rozdelena na pat hlavnych casti, ktoré
su zhrnuté v jednotlivych kapitolach.

Prva kapitola je zamerand na zhodnotenie aktudlnej situacie vo finan¢no-
sprostredkovatel'skom sektore. Z momentalnej situacie su vyzdvihnuté problémy,
ktoré sa v sucasnej dobe v prostredi finan¢ného sprostredkovania nachadzaju a ich
detailny popis.

V druhej kapitole je skimané makro prostredie spolo¢nosti poskytujucich fi-
nancné sprostredkovanie pomocou PESTEL analyzy, ktorej jednotlivé zlozky su z
prostredia politického, ekonomického, socialneho, technického a technologického,
environmentalneho alegislativneho. Analyza je podloZena argumentmi, ktoré su
Cerpané z doveryhodnych zdrojov ministerstiev a zdkonov, ktoré sa danou prob-
lematikou zaoberaju.

V tretej kapitole, ktora bola vypracovana po zhodnoteni nazorov dvoch byva-
lych a troch sdacasnych finan¢nych sprostredkovatel'ov, sa praca zameriava na pre-
dajné techniky finan¢nych sprostredkovatelov a pozostava z Casti priprava, do-
hodnutie stretnutia, uskutocnenie stretnutia finan¢ného sprostredkovatela
s klientom a spravanie sa sprostredkovatela po predaji. Tieto Casti maju postup-
nost podla predajného konceptu Futrellovho predajného modelu, ktory spro-
stredkovatelia najcastejSie vyuzivaju.

Stvrta kapitola prace je zamerana na vyhodnotenie dotaznikového $etrenia.
Dotaznik sa sklada z 22 otazok. Prva oblast dotaznika je zamerana na zistenie su-
Casnej dovery respondentov vo finan¢nych sprostredkovatel'ov. Druha Cast’ dotaz-
nika je zamerana na zistenie mnoZstva kontaktu medzi financnymi sprostredkova-
telmi a respondentmi a ich spokojnost s pripadne zakdpenym financnym produk-
tom. Tretia Cast’ sa zaobera etickym, pripadne neetickym spravanim sprostredko-
vatel'ov pred predajnym rozhovorom, pocas neho, alebo po predajnom rozhovore.
Stvrta ¢ast’ je urcena na zistenie toho, ako si respondenti predstavuji spravanie
finantného sprostredkovatela. V piatej Casti su zistované o klientoch zakladné
udaje ako pohlavie a vek. Koniec dotaznika pozostava zo Siestej Casti, ktora ma
formu kratkeho testu zameraného na finan¢né znalosti a ma za ulohu zistit, ¢i by
pre respondentov pomoc financného sprostredkovatel'a bola vhodnda, pripadne
potrebna.

Vysledky z dotaznikového Setrenia su porovnavané s teoretickymi poznatka-
mi uvedenymi v teoretickej Casti prace, na ktorych zaklade bola zaloZena aj celkova
forma vytvorenia dotazniku.

V piatej kapitole s na zaklade ziskanych informacii navrhnuté odporucania
pre spoloc¢nosti poskytujtce finan¢né sprostredkovanie. Odporucania su navrhnuté
na zaklade porovnavania nazorov klientov, ktor{ st finanénymi sprostredkovatel-
mi navstevovani, a rozhovorov so sprostredkovatel'mi. Odportcania sd zamerané
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na zvySenie podielu etiky vo finan¢nom sektore so su¢asnym zamerom dlhodobé-
ho zvysenia trzieb spolo¢nosti poskytujicich finan¢né sprostredkovanie.
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4 Vlastna praca

4.1 Analyza sucasnej situacie

Na negativne postoje, ktoré ma verejnost ako k poistovacim spolo¢nostiam, tak aj
k spoloCnostiam poskytujiucim financné sprostredkovanie, poukazalo uz vel'ké
mnozstvo vyskumov. Podla Caywooda (2003) vyplynulo z prieskumu asociacie
American Council of Life Insurance, Ze percento respondentov, ktori suhlasia
s tvrdenim, Ze spoloCnosti predavajice Zzivotné poistenia, maji humanitarny
a chapavy pristup k zakaznikom sa postupom c¢asu zniZuje. Tento vyskum sa sice
uskutocnil v roku 1994 v U.S.A, ale je z neho jasne vidiet, Ze ned6vera vo finan¢né
produkty tu nebola vzdy. Finan¢ni sprostredkovatelia si teda tito neddveru vybu-
dovali sami.

79%
5T%
45%
?
1967 1975 1994 2015
Obr. 3 Percento I'udi, ktori si myslia, Ze finan¢né instittcie predavajuice zivotné poistenia maju

chapavy a humanitarny pristup k zdkaznikom
Zdroj: Caywood (2003)

Medzi najhlavnej$i dovod nizkej dovery I'udi v spolocnosti poskytujice financné
sprostredkovanie nepatri samotny zaklad ich fungovania, urcité percento neetic-
kych sprostredkovatel'ov, mlm systém odmenovania, dokonca ani finan¢ny sektor,
ktory je vel'mi citlivy na doveru. Pri¢inou nizkej dovery I'udi v tieto spoloc¢nosti je
kombinacia tychto faktorov.
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41.1 Bariéry vstupu do odvetvia

Najvacsie sprostredkovatel'ské spolocnosti na Slovensku nemaju takmer Ziadne
bariéry v prijimani novych spolupracovnikov. Dovolim si tvrdit, Ze zmluvu o spo-
lupraci s vacsSinou z nich dokaze podpisat’ akykol'vek obcan Slovenskej republiky
s Cistym registrom trestov, Zivnostenskym listom, s ukonc¢enym stredoSkolskym
vzdelanim a maturitou.

Novy spolupracovnik sice musi splnit skusky od NBS, celkové mnoZstvo mate-
ridlov potrebnych k zvladnutiu tejto skusky pozostava z 1200 uzavretych, vopred
zverejnenych testovych otazok s jedinou spravnou odpoved'ou. NBS (2014)

4.1.2  Multi level marketingovy systém odmenovania

MIm systém odmernovania v spolo¢nostiach poskytujucich finan¢né sprostredko-
vanie patri vd'aka kombindcii s finanénym sektorom medzi zakladné pric¢iny ne-
dostatku dévery vo finanénych sprostredkovatelov. Ulohou spolupracovnika je
popri uzatvarani zmlav s klientmi aj budovanie svojej vlastnej vnutropodnikovej
Struktury, vd'aka ktorej si zabezpeci nielen pasivny prijem zo spolupracovnikov
ktorych priviedol do biznisu, ale aj vy$si percentualny zisk z finan¢nych produktov,
ktoré preda on sam. Na obrazku je znazorneny priklad, kol'’ko percent z celkovej
provizie mozu ziskat sprostredkovatelia na urcitej pozicii v spolo¢nosti za predaj
rovnakého finan¢ného produktu.

5.=35%
4.=30%
3.=25%
2.=20%
Obr. 4 Percento z provizie, ktoré dostane sprostredkovatel, na urcitej pozicii v spolo¢nosti,

pokial preda finan¢ny produkt

Pokial' ma finan¢ny sprostredkovatel znazorneny na piatej pozicii v obrazku ¢. 4 vo
svojej prvej linii sprostredkovatel'a na prvej pozicii, v momente podpisu zmluvy
ziskava predajca na prvej pozicii 15% zo zakladu provizie, ale sprostredkovatel na
piatej pozicii z neho ziska 20%. Predajca na vyssSej pozicii teda v pripade podpisa-
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nia zmluvy spolupracovnikom vo svojej linii na niZSej pozicii dostane proviziu, kto-
ra ¢ini rozdiel medzi ziskom, ktory by pri podpise identickej zmluvy dostal on a
ziskom sprostredkovatel’a na niZsej urovni.

Ak sa sprostredkovatel rozhodne dostat sa na vysSiu poziciu v spolocnosti,
spravidla musi jeho Struktdra za urciti ¢asovu jednotku ziskat bud’ urc¢ité mnoz-
stvo penazi, alebo tabul'kovo uré¢ené mnozstvo rozlicnymi spé6sobmi hodnotenych
firemnych bodov. Sprostredkovatel sa takymto sposobom dokaZe dostat’ az na naj-
vysSie pozicie vo firemnej hierarchii. V momente, kedy sa sprostredkovatel nacha-
dza na vySSej pozicii, musi nutne udrziavat urcité minimum zarobenych penazi
(pripadne firemnych jednotiek) za obdobie, aby sa na tejto pozicii udrzal
V opa¢nom pripade bude z tejto pozicie zosadeny naspat na poziciu pod nim.

V tejto situdcii by sa sprostredkovatel’ dostal na niZsi zarobkovy stupen, ktory
moZe pre neho znamenat' zniZenie prijmov v radoch desiatok percent. V typickych
mlm spolo¢nostiach zameriavajdcich sa na predaj urcitého typu fyzickych produk-
tov, by tato hrozba pravdepodobne sposobila zvysSenie snahy predajcu o narast
mnoZstva predaja produktov a nasledny tlak na celu Strukturu. V tychto spolo¢nos-
tiach vacSinou predajca nema moZnost klienta zasadne poskodit a predavat mu
z pohl'adu klienta vyrazne nevyhodny produkt. V momente, ked’ sa v takejto situa-
cii ocitne hoci doteraz férovy finan¢ny sprostredkovatel’ ma tri moZnosti.

1. Zmierit sa s niz§im prijmom
2. Zvysit objem predaja kvalitnych produktov
3. Predavat menej kvalitné produkty

Nie kazdy sprostredkovatel’ ma ale moZnost zmierit sa s nizZ$§im prijmom, pretoZe
ma urcité zavazky, ktoré musi za obdobie uhradzat, pripadne sprostredkovatel
proste odmieta zniZit svoj Zivotny Standard.

Pokial’ si zvoli druhu, etickejSiu moZnost, bude musiet spravidla zvysit tlak na
svoju Struktdru a zvysit predaje, alebo zvysi efektivitu, takZe dosiahne rovnaké
vysledky. Ovel'a I'ahSia, podl'a tvrdenia niektorych finanénych poradcov aj castejsia
metoda, je ta tretia, v ktorej finan¢ni sprostredkovatelia predavaju menej kvalitné
produkty, za ktoré dostavaju od finan¢nych instittcii vyssie provizie.

Predajca sa vd'aka kombindcii tychto faktorov méze vel'mi 'ahko dostat’ do si-
tuacie, kedy uprednostni svoj vlastny profit, pripadne profit pre svoju rodinu pred
profitom klienta.

4.2 Analyza makro prostredia

4.2.1 PESTEL analyza

Pomocou PESTEL analyzy su charakterizované vonkajsie vplyvy, ktoré posobia na
spoloc¢nosti poskytujuce finan¢né sprostredkovanie v Slovenskej republike.

¢ Analyza politickych faktorov
Nepredpoklada sa podstatna zmena v politickej orientacii, minimalne do roku
2016, kedy na Slovensku prebehnt parlamentné vol'by. Podl'a prieskumu agentury
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Focus (2015) by momentalna vladnuca strana Smer neziskala nadpolovi¢nu vacsi-
nu ani spolu s ostatnymi 'avicovo naklonenymi stranami, ¢o by znamenalo vladu
momentalnej opozicie. V pripade, Ze by sa tieto prognézy naplnili, by to pre sektor
finan¢ného sprostredkovania mohlo znamenat’ podstatnejSie zmeny v celkovom
politickom, ale aj inom smerovani krajiny.
¢ Analyza ekonomickych faktorov

Eurépska centrdlna banka odsStartovala kvantitativne uvolfiovanie tym, Ze
v januari roku 2015 predstavila rozsirenie nakupov finan¢nych aktiv po dobu mi-
nimalne 18 mesiacov. Toto rozhodnutie ma ECB v strednom horizonte dopoméct’
dosiahnut stanoveny inflacny ciel, kedZe rast cien dlhodobo zaostava za optimal-
nymi hodnotami. V désledku tychto krokov euro oslabilo az na 12-ro¢né minimum.
Vr. 2015 sa d'alej oCakava zvySenie rastu HDP, z d6vodu robustného vplyvu rop-
ného Soku cez zniZenie inflacie. Ministerstvo financii Slovenskej republiky (2015)
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Obr. 5 Predpokladany rast HDP v rokoch 2015 - 2018
Zdroj: MF SR (2015)

Zlacnenie ropy znizi naklady vyrobcov, ¢im bude nepriamo podporeny rast investi-
cif a zamestnanosti. Narast zamestnanosti by mal byt najma v sektore sluzieb. Niz-
ka inflacia, ktord v roku 2015 bude blizko nule zvysi redlne prijmy domacnosti.
Napriek postupnej akceleracii inflacie budu spotrebitel'ské ceny v obdobi rokov
2016 a 2017 rast pomalSie, neZ indikuje vysoké tempo ekonomického rastu. Infla-
cia by sa mala priblizit k optimalnej urovni aZ na konci roku 2018. Ministerstvo
financif Slovenskej republiky (2015)
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Obr. 6 Predpokladany vyvoj zamestnanosti a spotrebitel’skej inflacie v r. 2013 - 2017

Zdroj: MF SR (2015)

¢ Analyza socialnych faktorov:

K 31.12.2014 mala Slovenska republika podla Statistického tradu Slovenskej
republiky (2015) 5421 349 obyvatel'ov. Z demografického pohl'adu sa pro-
stredie na Slovensku vyznaduje zvy$ovanim priemernej dizky Zivota a nizkym
prirodzenym prirastkom obyvatel'stva. Tento proces je poznateny zvySova-
nim medianového veku populacie, ¢o pravdepodobne pre obyvatel'ov bude
znamenat zvySenie veku, pri ktorom budi moct’ odist' do d6chodku. Podl'a eu-
répskej komisie (2015) sa predpoklada priblizne do roku 2060 narast veko-
vého priemeru obyvatel'stva EU aZ do takej miery, Ze pocet 0s6b v produktiv-
nom veku na jedného déchodcu klesne zo Styroch na dvoch. Tieto predpokla-
dy vyvolavaju v I'ud'och neistotu, ktora pravdepodobne ¢asom vyusti do zvy-
Senej snahy zaistenia sa do buddcnosti inym sp6sobom, ako garantuje $tat.

Analyza technickych a technologickych faktorov:

Gordon Moore raz vyslovil vetu: ,Pocet tranzistorov integrovanych v jednom
¢ipe o rovnakej ploche je moZné zdvojnasobit kazdé dva roky.“ Jeho tvrdenie
overil ¢as a rozvoj technolégii v dnesnej dobe napreduje raketovym tempom.
Rovnakym tempom stipa aj pocitacova gramotnost populacie. Pre sprostred-
kovatel'ov to znamena takmer neobmedzené moznosti pre inovacie sposobov
ziskavania novych zakaznikov, ale aj komunikacie s nimi napriklad cez rozlic-
né mobilné aplikacie.

Analyza environmentalnych faktorov:

Slovensko po vstupe do EU v r. 2004 muselo od zakladu zmenit' svoj pristup
k environmentalistike, kedZe normy od EU patria medzi najprisnejSie na sve-
te. EU sa dlhodobo usiluje o prechod na trvalo udrZatel'né hospodarstvo tym,
Ze chrani zivotné prostredie, recykluje odpad, udrzuje cistotu vzduchu a vody.
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Na sektor finan¢ného sprostredkovania ale tieto environmentalne Standardy
nemaju prilis vel'ky vplyv.
¢ Analyza legislativnych faktorov:

Pre Slovensku republiku je typicka vel'mi nizka dovera v pravo, jednak pre je-
ho komplikovany proces vymahatelnosti, ale aj jeho namahavé pochopenie.
Legislativne podmienky pre sektor finanéného sprostredkovania v sucasne;j
dobe nie su prili$ prisne. Finan¢ny sprostredkovatel sice musi pre vykonava-
nie svojej ¢innosti absolvovat skusku od NBS podl'a zakona ¢. 186/2009 Z. z. a
dodrziavat jeho d'alSie ustanovenia, ale zo zakona nie su urcené takmer Ziad-
ne d'alSie bariéry vstupu do odvetvia. V sucasnosti sa nechystaju Ziadne za-
sadné zmeny zakonov majudcich vplyv na sektor finan¢ného sprostredkovania.

4.3 Predajné techniky financnych sprostredkovatel'ov

Prostrednictvom rozhovorov stroma sdcasnymi a dvoma byvalymi finan¢nymi
sprostredkovatelmi boli okrem iného analyzované procesy ako priprava spro-
stredkovatel'ov na predaj, ziskavanie zakaznikov, techniky predaja a spravanie po
predaji.

4.3.1 Priprava

Spolo¢nosti poskytujuce finan¢né sprostredkovanie prikladaji nesmierny vyznam
Skoleniam, pripadne inym formam rozvoja svojich sprostredkovatel'ov. Ked'Ze pri-
jimaju do zamestnania zvacsa I'udi, ktori nikdy pred tym nemali skiisenosti s osob-
nym predajom, Skolia ich dplne od zaciatku. Novym sprostredkovatelom by sa
podl'a myslienky spolo¢nosti mali venovat’ najma l'udia, ktori sa nachadzaju pria-
mo nad nimi v $truktire, takZe maju priamy zisk z ich predaja. Skolenia byvaju za-
merané od menej rozsiahlych cinnosti ako telefonovanie, emailing, psycholégia
predaja, rétorika, aZ po time management.

Vsetky vacSie spoloc¢nosti, ale aj vacSina mensich, maju pre osobny predaj vy-
vinuty vlastny know-how. MézZe sa jednat o niekolko rad, ktoré by mal predajca
pouZzivat pri predaji, aZ po desiatky stran dlhé detailné navody popisujice krok za
krokom retazec predaja urcitého typu produktu urcitému typu ¢loveka. Tieto na-
vody sa casto krat ucia novacikovia naspamat. Ti schopnejsi si nimi iba upevnia
predajné schopnosti. Ked' sa zdaja byt ich spolupracovnikovi na vyssej pozicii no-
vacikovia pripraveni a maju splnené vSetky pravne a administrativne naleZitosti,
su ,vypusteni do terénu.”

Predajca vacSinou zacina predavat finan¢né produkty 'ud'om zo svojho okolia,
od ktorych by po stretnuti s nimi mal ziskat d’alSie kontakty a tymto spésobom
rozsirit svoju zakaznicku zdkladnu. V pripade, Ze sa mu tdato zakladiiu vytvorit' ne-
podari, Casto krat v sprostredkovatel'skom sektore kon¢i. Na rodine a znamych by
sa mal sprostredkovatel aj naucit lepSie komunikovat, ked'Ze stretnutia s blizkymi
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I'udmi st omnoho jednoduchsie ako s cudzimi. Novy predajca ma mensSi stres,
klienti nebyvaju neprijemni, ochotnejsie si ho vypocuju.

4.3.2 Dohoda stretnutia klienta so sprostredkovatel'om

Stretnutie mo6Ze iniciovat’ bud’ finan¢ny sprostredkovatel’ alebo klient. V drvivej
vacSine ale stretnutie iniciuje sprostredkovatel. Cielom kazdého sprostredkovate-
l'a je, aby sa mu klienti ozyvali sami. S nastrbenou déverou sektoru je ale dosiahnu-
tie tohto stavu vel'mi naroc¢né. Sprostredkovatel’ ma niekol'’ko moZnosti, ako poten-
cidlneho Kklienta oslovi. Najvacsi pocet klientov sprostredkovatelia ziskavaju for-
mou odporucenia od spokojnych klientov. Tento spo6sob kontaktovania novych
klientov spociva v tom, Ze sa sprostredkovatel opyta svojich spokojnych klientov,
i nevedia o niekom, kto by mohol ich sluzby takisto potrebovat. Pokial’ od klienta
ziskaju kontakty, zatelefonuju potencidlnemu novému klientovi s tym, Ze dostali od
jeho znameho na neho kontakt a on vravel, Ze by mohli mat’ o podobnu sluzbu zau-
jem. Klienti byvaja d'alej ziskavani telefonovanim na telefénne cisla z r6znych da-
tabaz. Maly, ale pre finan¢nych sprostredkovatel'ov stale vyznamny pocet zakazni-
kov sa im ozve samo prostrednictvom ich internetovych stranok, alebo réznych
diskusii. Raritne dokonca sprostredkovatelia pouzivaji metédu neohldasenej nav-
Stevy. Door-to-door predaj ale nie je medzi sprostredkovatel'mi vel'mi oblibeny a
u klientov takisto nema vel'kd uspesSnost.

Pred uskuto¢nenim dohodnutej schédzky sa na niu spravidla sprostredkovatel
pripravi. Priprava spociva v tom, Ze si o klientovi zisti ¢o najviac informacii, vytvori
si jeho profil a vyberie si produkty, ktoré by mohli byt pre neho vhodné. Niektori
sprostredkovatelia sa pripravuju na klienta viac, napriklad si vytvaraju prezentacie
produktov, ini naopak venuju priprave minimum casu a ¢erpaju z obecnych infor-
macii.

4.3.3 Stretnutie s klientom

Stretnutie prebieha najCastejSie tam, kde sa klient citi prijemne, napriklad u neho
doma. V pripade, Ze si klient praje inak, stretnutie prebieha na neutralnych mies-
tach, napriklad v kaviarfiach. Niektori sprostredkovatelia ale preferuju stretnutia
v sidle ich spoloc¢nosti, pripadne vo svojej kancelarii, kde sa citia prijemnejsie
a maju silnu vychodiskovu poziciu oni. Silnejsiu poziciu maju, pretoZe neprisli oni
za klientmi, ale ,klient si pride pre produkt sam.“

Na zaciatku kazdého rozhovoru s klientom finan¢ni sprostredkovatelia zacina-
ju nezavaznym rozhovorom. Ked'Ze prvy dojem je vel'mi dolezity, snazia sa s klien-
tom ,dostat’ na rovnaku vinu.“ Pre tento ciel sa pouZivaju rozhovory na obecné
témy, o ktorych sa da rozpravat' so Sirokou skupinou l'udi. V tomto kratkom pred-
predajnom rozhovore si sprostredkovatel’ v§ima, kto je jeho klientom. Schopny
sprostredkovatel’ by po nezavdaznom rozhovore mal vediet aky typ klienta sedi
naproti nemu a z toho vyvodit, ako sa bude nasledne vyvijat tento rozhovor. Ked’-
ze 'udia maju rozdielne povahy, aj pristup k nim by mal byt rovnako odlisny.
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V momente, kedy sa klient aj predajca dostatocne uvolnia, sprostredkovatel
premosti rozhovor do predajnej Casti. Sprostredkovatelia na to pouZzivaju zvacsa
dopredu naucené frazy, ako napriklad: ,Dnes sme sa tu stretli, aby sme sa bliZSie
pozreli na Vasu Zivotnu situaciu a spoloc¢ne zistili, ako ju moZeme zlepSit.“

0Od tohto bodu zac¢ina predajny rozhovor, v ktorom sprostredkovatel’ od klien-
ta zisti jeho momentalnu finan¢nu situaciu a predpokladant buducu situaciu. VSet-
Ky tieto informacie nie si vZdy nutne potrebné pre kvalitnd pomoc pri rozhodova-
ni sa o prospesnosti produktu pre klienta, ale finan¢ni sprostredkovatelia sa ich
snazia ziskat' €o najviac, aby vedeli klientovi pripadne predat viac finan¢nych pro-
duktov. ZaleZi na situdcii, povahe a schopnostiach sprostredkovatela, ¢i budua pre
klienta vyhodné. Existuje nespoCetné mnozstvo sposobov, akymi financni spro-
stredkovatelia vedu predajny rozhovor. Takmer vSetci, ale s klientom rozmysl'aju
aj pri dlhodobych investiciach v sic¢asnych penaznych jednotkach. Predajny rozho-
vor vedie sprostredkovatel' nejaky cas, klientovi v niom objasni, aky bude mat
v pripade kupy produktu z neho uzitok, v ¢om je ponuikany produkt lepsi, pripadne
v Com sa odliSuje od ostatnych, konkuren¢nych produktov.

V momente, v ktorom klient vySle nakupné signaly, co sa moZe prejavit napri-
klad tak, Ze sa zacne o produkt viac zaujimat, by podl'a opytanych sprostredkova-
telov mal predajca predavat. Ulohou sprostredkovatela je tieto signaly zachytit
a zmenit vyvoj jednania. Rada sprostredkovatelov vtomto momente, kedy uz
klient vie o produkte dostato¢né mnozZstvo informacii tieto informacie este raz
pred klientom zhrnut a pokusit sa o dohodu. V tomto momente je na klientovi, ako
sa rozhodne. V pripade, Ze sa klient rozhodne produkt zakupit, predajca mu moZze
dat zmluvu podpisat okamZite, alebo sa dohodnu na nasledujicom stretnuti. Ak sa
klient rozhodne zmluvu nepodpisat, predajca by mal vediet, v ktorych pripadoch
je treba sa s klientom slusne rozlucit a odist, a v ktorych sa jedna iba o zla infor-
movanost zo strany klienta a je mozné zodpovedat jeho namietky.

Na konci predajného rozhovoru sa ¢asto snazia sprostredkovatelia od klientov
ziskat referencie pre svoju d’alSiu ¢innost. Takymto sp6sobom ziskavaju najl'ahSim
sposobom svojich klientov.

4.3.4 Spravanie po predaji

Sprostredkovatelia by po podpise zmluvy nemali zanevriet na klienta. Opytani
sprostredkovatelia uvadzali, Ze si nad’'alej uchovavali o klientovi informacie a sice
nemali radi reklamdcie, ale snazili sa ich vybavovat okamZite aj v pripade straty
ich provizie. V pripade, Ze priSiel na trh vyhodnejsi produkt, klientovi sa ozvali a
dohodli si nové stretnutie. Niektori bohuzial' ¢akali, kym skonc¢i dvojro¢na lehota
pre storno a aZ potom sa ozvali klientovi s novym produktom.

4.4 Vyhodnotenie dotaznikov

Dotaznik, ktory bol vypracovany a zasielany respondentom obsahuje 16 otazok,
ktoré vedu k zisteniu dovery l'udi vo finan¢nych sprostredkovatel'ov, pripadné do-
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vody ich nedovery. Na konci dotaznika som ponukol respondentom moznost vy-
pracovat si velmi kratky test zloZeny z piatich otdzok, veducich k zisteniu, ¢i by
vedeli porovnat kvalitu finan¢nych produktov bez cudzej pomoci. Tento test d'alej
dava odpoved na otazku, ¢i nazor l'udi, ktori sice odpovedali, Ze financného spro-
stredkovatel’a, respektive finan¢ného poradcu nepotrebujd a nepotrebovali nie je
podloZeny iba osobnou nedoéverou v nich. Dotaznik bol respondentom zasielany
v elektronickej forme.
Dotaznik je sucastou prilohy A na strane 50.

4.4.1 Zakladné udaje o respondentoch

Dotazniky boli zasielané vylu¢ne I'ud'om star$im ako 18 rokov, Zijicim na uzemi
Slovenskej republiky. Najstarsi respondent ma 70 rokov, najmladsi 18. Priemerny
vek respondentov je 27 rokov, medidnovy vek ¢ini 23 rokov. Najvac¢siu skupinu
rezidentov tvorili $tudenti vysokych $kél, priblizne 70%. Dalsiu skupinu, pribliZne
30% tvorili pracujuci l'udia. PribliZne polovica z nich ma ukonc¢ené vysokoskolské
vzdelanie.

Z hl'adiska pohlavia bol dotaznik ve'mi rovnomerne rozlozeny. Z celkového
mnozstva respondentov 102, bolo 50 Zien a 51 muZov. Jeden respondent pohlavie
neuviedol.

4.4.2 Dévera vo finan¢nych sprostredkovatel'ov

Podl'a vysledkov dotaznika, vacsSina I'udi na Slovensku s prevaznou vacsinou fi-
nancnym sprostredkovatelom nedoveruje. Na otazku, na koho by sa klienti obratili
v pripade, Ze by chceli vybavit hypotekarny uver, boli odpovede pre sprostredko-
vatel'ov negativne. Iba 6% respondentov by vyuzilo sluZieb finan¢ného sprostred-
kovatel'a, 15% respondentov by vyuZilo sluZieb finan¢ného poradcu, 30% sa pora-
di so svojim znamym a najvac¢Sie mnozstvo opytanych, 35% by navstivilo priamo
banku, pripadne viac bank a sami si porovnali vyhodnost ponukanych uverov.
Ostatni by si bud’ hypotekarny uver nikdy nezobrali, pripadne by vyuZili iné moz-
nosti.

Na otazku, ¢i respondenti sthlasia, alebo nesuhlasia s tvrdenim, Ze sprostred-
kovatel'om poskytujicim finan¢né produkty zaleZi na prospesSnosti produktu pre
klienta aj na ukor svojho zisku odpovedalo negativne 64,4 percenta opytanych.
16,8% respondentov na otazku nevedelo odpovedat a iba 18,8% l'udi suhlasilo
s tymto tvrdenim. Pokial' z vysledkov odstranim neutralnych respondentov, vo
vysledku iba 22,6 % opytanych suhlasi s tymto tvrdenim. Napriek miernej odlis-
nosti od otazky, ktorti respondentom poloZzila organizacia American Council of Life
Insurance, sa daju tieto dve odpovede na otazky v zohl'adneni odliSnej doby spojit
do jedného grafu.
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Obr. 7 Znizujuce sa percento I'udi doverujucich finanénym sprostredkovatelom

Zdroj: Caywood (2003) plus vlastné spracovanie

4.4.3 Kontakt Kklientov s finanénymi sprostredkovatel'mi

Hoci velmi malé percento respondentov by v pripade potreby zaobstarat si fi-
nancny produkt vyuZilo sluzieb finan¢ného sprostredkovatela, kontakt s nimi za-
Zila uz drviva vacsina. 74,5% opytanych uZ v minulosti sprostredkovatel'om bolo
oslovenych, 61,8% dokonca viackrat. 70,2 % respondentov kvoli predaju finan¢né-
ho produktu, 48,8% dokonca za ticelom spoluprace. Z celkového poctu responden-
tov si finan¢ny produkt od sprostredkovatela zakupilo 25,8 % ludi. Najvacsie
mnozstvo z nich, 38,2% si zakupilo Zivotné poistenie.

Tychto respondentov som sa dalej pytal na ich spokojnost so zakipenym
produktom. Celkovi spokojnost mali zoradit na stupnici od 1 - 10 (1 spokojny, 10
nespokojny). Aritmeticky priemer z tychto odpovedi vysiel 5,1, ¢o na stupnici 1 -
10 neznamena ani spokojnost, ani nespokojnost. Okolo hodnoty 5 sa sustred’ovala
aj najvacsia miera odpovedi. V odpovediach na tato otazku sa objavovalo vel'mi
malo extrémnych hodnét.

4.4.4 Spravanie finan¢nych sprostredkovatel'ov vzh'adom k etike
a etickym kédexom

Z vysledkov dotaznika je zrejmé, Ze niektori sprostredkovatelia etické kédexy svo-
jich spolo¢nosti dodrziavaju ukazkovo, ku klientom sa spravaju chapavo, ustreto-



38

vo s primarnou myslienkou klientovi pomdct. Pokial sa klient so sprostredkovate-
I'om osobne stretol a dostal ponuku na urcity produkt, pripadne produkty, mohol
tento produkt bud’ prijat' a podpisat zmluvu, alebo ho odmietnut. Respondenti boli
poziadani, aby popisali, ako prebiehala situacia, v pripade, Ze produkt odmietli.
Celkovy pocet 56 odpovedi na tito otazku bolo rozdelenych do piatich drovni
spravania sa sprostredkovatel'a po odmietnuti jeho produktu.

e Super spravanie: Predajca sa po odmietnuti jeho produktu zachova asertiv-
ne, primerane k situacii moze navrhnut prijatel'nejsie rieSenie, pripadne klien-
tovi pod'akuje za ¢as a dojde s nim k nejakému zaveru. Spravanie sprostred-
kovatela je nad oCakavanie.

e Dobré spravanie: Predajca sa chova ku klientovi nad’alej milo, sluSne sa
s klientom rozluci, pod'akuje mu za cas. Od sprostredkovatel'a so super spra-
vanim sa odliSuje najmad vtom, Ze ma menSie skuisenosti a nedokaZe
v okamZiku reagovat na klientove podnety. Spravanie sprostredkovatela je
podobné, ako ocakavanie klienta.

e Normalne spravanie: Na predajcovi je vidno zndmKy nespokojnosti
z neuspesSného predaja produktu, nad’alej sa vSak sprava sluSne a nesnazi sa
klienta kifcovito presvedcit o vyhodnosti produktu, ktory klient odmietol.
Spravanie je v norme.

e Zlé spravanie: Predajca po odmietnuti vyrazne zmeni ku klientovi postoj, za-
¢ne sa bud’ spravat neprijemne a nevhodne, alebo klienta nad’'alej obtaZuje so
svojim podla klienta nevhodnym produktom. Od klienta aj napriek jeho ne-
spokojnosti pyta kontakty na oslovenie. Spravanie sprostredkovatel'a je pod
ocakavanie klienta.

e Strasné spravanie: Predajca sa zacne spravat hrubo, grobiansky a vrcholne
nevhodne. Na klienta pouziva argumenty dtociace na jeho inteligenciu, city,
povahu. Spravanie sprostredkovatela je hlboko pod o¢akavanim.

Z celkového poctu odpovedi sa po roztriedeni spravali super traja finan¢ni spro-
stredkovatelia. Podl'a tvrdenia jednej z respondentiek sa predajca spraval profe-
siondlne, nedal na sebe poznat neprijemné pocity z odmietnutia. Aj nad’alej sa cho-
val zdvorilo a chapavo. 19 predajcov vykazovalo po odmietnuti dobré spravanie.
Do tejto kategorie boli zaradené aj reakcie sprostredkovatel'ov, ktoré by ale moZno
pri va¢Som mnozstve informacii v dotaznikovom Setreni od respondentov boli
v najlepsej skupine. 10 predajcov vykazovalo normdlne (neutralne spravanie). 18
sprostredkovatel'ov sa zacalo po odmietnuti ku klientovi spravat nevhodne. Vacsi-
na klientov v tejto skupine uvadzala to, Ze predajca sa im snazil produkty vnutit,
bolo na nom vidno naucené frazy. Zo stretnutia nakoniec klient ani predajca nemali
dobry pocit.

Vrcholne nevhodne sa spravalo 6 sprostredkovatel'ov. Jednému klientovi na-
priklad bolo po odmietnuti investicného Zivotného poistenia povedané, Ze je se-
becky a absoldtne nemysli na svoju rodinu. Dal$i klient zaZil situaciu, pri ktorej mu
sprostredkovatel povedal, aby mu dal ,,aspon nejaké kontakty“, kedZe s nim stracal
¢as. Odpovede klientov, ktori zaZili podobnu skdsenost st aj na ostatné otazky ne-
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gativne a vacSina z nich uvadza, Ze by sa s finan¢nym sprostredkovatel'om uz stret-
nut nechcela.

Klienti sa pomerne Casto stretavali aj s poruSenim etického kédexu AFISP,
ktory je v plnom zneni uvedeny v prilohach bakalarskej prace. V jej etickom kddexe
(2013) sa uvadza: Sprostredkovatel sa musi ,zdrzat' pri verejnej prezentacii svojej
¢innosti a svojich vysledkov podnikania negativnych a nepravdivych komentarov
na adresu ostatnych clenov asociacie.”

Respondentom bola na tento podnet poloZena otazka, ¢i sa niekedy stretli so
situaciou, kedy sprostredkovatel pouZil negativne hodnotenie inych spolo¢nosti, za
ucelom propagacie svojej firmy. Svedkom takejto situacie bolo 58,9% l'udi
z celkového poctu 90, ktori na danu otazku odpovedali.

Zakaznici sa stretli aj s inymi poruseniami etickych kédexov. Napriklad so si-
tudciou, v ktorej finanény sprostredkovatel’ pocas rozhovoru pouzil nepravdivé
argumenty spozorovalo 35,9% odpovedajucich.

14,3% odpovedajucich dokonca zazilo situaciu, kedy im finan¢ny sprostred-
kovatel ponukol ¢ast zo svojej provizie, v pripade, Ze s nim zmluvu podpisSu. V tom-
to pripade sa uzZ ale jedna o nelegalnu ¢innost.

22% odpovedajucich zazili situdciu, v ktorej im pribliZne po dvoch rokoch po
uzavreti zmluvy o Zivotnom poisteni zatelefonoval predajca opat s ponukou nové-
ho vyhodnejsSieho investicného Zivotného poistenia s tvrdenim, Ze ak zrusia Zivot-
né poistenie, ktoré s nimi uzavreli pred dvoma rokmi a zaloZia si nové, ich konec¢na
nasporena ciastka bude v konecnom désledku este vyssia ako ta, ktort dosiahnu so
sucasnym sporenim. Eticka stranka tohto jednania je sporna. Predajca sice poskyt-
ne klientovi lepsi produkt. Vznika ale otazka, ¢i mu v dobe predaja toho predcha-
dzajiceho predal kvalitny produkt, alebo mu ucelovo poskytol produkt so zame-
rom, aby mu po skonceni ,storno obdobia (obdobia v ktorom v pripade, Ze klient
stornuje investicné Zivotné poistenie musi sprostredkovatel’ vratit svoju proviziu
uplne, alebo cast’ z nej)“ mohol predat vyhodnejsie poistenie a ziskat’ dvojnasobnu
proviziu.

V etickom kédexe AFISP (2013) je uvedené, Ze sprostredkovatelia by mali po-
zadovat od klientov ,len tie informdcie o ich osobnych tidajoch a majetku, ktoré st
potrebné v rozsahu nim poZadovanej finan¢nej sluzby a ktorych ziskanie nie je v
rozpore s platnymi pravnymi predpismi, sticasne sa zdrzat ich d'alSieho neziadu-
ceho Sirenia a to i vo svojom sukromnom prostredi.“ Niektori klienti vSak v odpo-
vediach na otazku, aké spravanie finan¢nych sprostredkovatel'ov povazuju za ne-
pripustné, uvadzali prave spravanie, v ktorom sprostredkovatel’ od nich Ziadal
kompletne vSetky informacie oich financnej situacii, ich uzatvorené zmluvy
s inymi sprostredkovatel'mi, ale aj d'alSie informacie.

Klienti d'alej povazuju za nepripustné spravanie sprostredkovatel'ov najma ich
natlak, zavadzanie v suvislosti s predajnymi argumentmi zacielenymi len vo svoj
prospech, bez ohl'adu prospechu pre klienta, nedostato¢né informovanie klienta
o produkte, zatajovanie urcitych negativnych informacii ohl'adom produktu, ne-
ustale telefonovanie na ich telefénne ¢isla, indiskrétnost, manipulativne techniky,
obtazovanie, neadekvatne reklamy, opakované kontaktovanie I'udi bez ich suhlasu.



40

4.4.5 Provizie finan¢nych sprostredkovatel'ov

Ked'Ze sprostredkovatelia ziskavaju peniaze od finan¢nych institucii, nie priamo od
klientov, €asto nemaju tusenie o tom, aku proviziu sprostredkovatel dostane. Sice
ju klienti neplatia priamo, ale zaplatia ju nepriamo, rozloZenu v poplatkoch. Klien-
tom bola v dotaznikovom Setreni poloZena dvakrat otazka, akd sumu by mal spro-
stredkovatel’ dostat’ za sprostredkovanie urcitého produktu. Prva otazka bola po-
loZena nasledovne. Uzavreli ste s finanénym sprostredkovatelom zmluvu o inves-
ticnom Zivotnom poisteni. Za 30 rokov vloZite celkovil sumu 18000€. Uved'te pro-
sim v percentach, kol'ko peniazi by mala podla Vas z celkovej zaplatenej sumy zis-
kat' spolotnost poskytujuca financné sprostredkovanie? Priemerna hodnota
z odpovedi po odstraneni extrémnych hodnét ¢ini priblizne 7%, o v prepocte
znamena proviziu 1260<€.

Dalej som klientom poloZil v podstate identickd otazku: Uzavreli ste zmluvu s
finanénym sprostredkovatelom o Investicnom Zivotnom poisteni. KaZzdy mesiac
sporite 50€ po dobu 30 rokov. Sprostredkovatel'ska spolo¢nost za tato sluzbu do-
stane od poistovne proviziu 1000€. Co si myslite o vy$ke tejto provizie? 1000€ ¢ini
5,56% z celkovej vloZenej ¢iastky. O tejto provizii si 15,5% respondentov mysli, Ze
je extrémne vysoka, 47,4% si mysli, Ze je vysoka, 29,9% Ze je primerana a iba 3,1%
si mysli, Ze je provizia nizka. Ostatni na tito otdzku neodpovedali.

Klienti su teda ochotni sprostredkovatelom dobrovolne zaplatit 1260€ za
sprostredkovanie, pokial’ sumu urcovali v percentach, ale pokial’ si porovnaju pra-
cu sprostredkovatela so sumou, ktort by za nu sprostredkovatel'ska spolo¢nost
v pripade podpisu zmluvy utfzila, zda sa im neprimerane vysoka.

4.4.6 Kratky test pre respondentov

Na zaver dotazniku som respondentom poloZil 5 zadkladnych otazok, ktoré by mali
klienti spravne zodpovedat, v pripade, Ze si chcd zakupit kvalitny finan¢ny pro-
dukt. Tykali sa turocenia, inflacie a dividend. Priemerna uspesnost bola 61,82%.
Opytani najviac rozumeli inflacii, odpoved na tato otazku dosiahla 88,5% tuspes-
nost. Spravne odpovede na ostatné otazky sa drzali okolo 50%.

Z tejto nizkej uspesSnosti je zrejmé to, Ze pokial sa budud klienti rozhodovat
o vybere produktu samostatne, bez pomoci, mo6Ze sa mnohym z nich vel'mi I'ahko
stat/, Ze si vybert menej vyhodny produkt. Respondenti pritom ¢asto maji mylny
pocit, Ze finanénym produktom rozumeju.

4.5 Odporucenie

Na zaklade vysledkov dotaznikového Setrenia a rozhovorov s finan¢nymi spro-
stredkovatelmi na réznych drovniach navrhujem nasledujtce upravy pre spoloc-
nosti poskytujice financ¢né sprostredkovanie. Cielom tpravy je zvysit etiku v sek-
tore financného sprostredkovania veducu k zvySeniu dovery klientov vo financ-
nych sprostredkovatel'ov.



41

Z dotaznikového Setrenia vyplynulo, Ze zadkaznici nie st spokojni s uroviiou fi-
nancného sprostredkovania na Slovensku. Najvacsiu nespokojnost’ spésobuje ne-
odbornost najma viazanych financ¢nych agentov, ktori nemaju potrebné znalosti,
schopnosti a Casto krat ani vol'u na to, aby mohli ponukat’ kvalitné sluzby. Sloven-
ska republika nema dostatocne tvrdé zakony na to, aby zamedzila takymto I'ud'om
vstup do odvetvia. Z toho dovodu odporic¢am spolo¢nostiam zvySit minimalne po-
ziadavky pre prijimanie zamestnancov. Takyto typ opatrenia bude mat’ v kratkom
casovom horizonte za nasledok mierny pokles trzieb aj zisku, a tym padom bude
javit znamky upadku jednotlivych spolo¢nosti. Naopak, v dlhodobom ¢asovom ho-
rizonte, ktory je jednoznacne potrebny na ozdravenie sucasnej vel'mi narusSenej
dovery l'udi, vzrastie kvalita finan¢nych sprostredkovatel'ov, co bude mat’ za nasle-
dok nielen narast v trzbach spoloc¢nosti, zvySenie zaujmu vzdelanych a pre spoloc-
nosti poskytujiuce financné sprostredkovanie prinosnejsich spolupracovnikov.
V opa¢nom pripade, pri dalSom poklese dovery sa mdze rast poctu zakaznikov za-
stavit, v dlhom obdobi dokonca méZe nastat pokles celkového poctu zakaznikov.

Podl'a ziskanych informacii bolo finan¢nymi sprostredkovatelmi pribliZne
50% respondentov oslovenych za tcelom spoluprace. Pokial' bude toto percento
d’alej narastat, za nasledok bude mat' d'alSie zniZovanie zaujmu kvalitnych zaujem-
cov o pracovnu poziciu, pripadne pracu finan¢ného sprostredkovatela. Preto od-
porucam spolocnostiam zvazit, ¢i je vhodné zaroven prostrednictvom svojich
sprostredkovatel'ov lakat novych spolupracovnikov za vidinou vysokého zarobku
za malo ¢asu, kedy sa okrem iného na pohovore dozvedia, akych ziskov za predany
finan¢ny produkt moézu maximalne dosiahnut pri kariérnom postupe a nasledne
tychto istych 'udi kontaktovat za tcelom, aby im bol poskytnuty pre nich vyhodny
finanény produkt. Cim d’alej, tym vac¢sia skupina obéanov Slovenskej republiky ne-
bude takymto spolo¢nostiam doverovat.

Spolocnosti sprostredkujice finan¢né produkty su pre finan¢né institicie d6-
lezitymi obchodnymi partnermi. KedZe finan¢né institicie sa prevazne obrovské
medzinarodné spolocnosti, ktorym nemusi prili§ zaleZat na prospechu produktov
pre klientov na Slovensku, ale Casto krat im zaleZi viac iba na podpore predaja
azvySeni zisku, vyjednat dobré podmienky pre klientov mézZu prave financne
sprostredkovatel'ské firmy. Prave oni by mali niest moralnu zodpovednost za bez-
problémové fungovanie finan¢no-sprostredkovatel'ského trhu.

Z vysledkov dotaznikového Setrenia vyplyva skutocnost, Ze klienti sa stretava-
ju s neetickym jednanim zo strany finan¢nych sprostredkovatel'ov. Vysledkom ta-
kéhoto jednania byva zniZenie, aZ pripadna strata dovery klienta vo vSetkych fi-
nancnych sprostredkovatel'ov na neurcity ¢as. Spolo¢nosti by preto mali brat’ vac¢si
ohl'ad na dodrZiavanie etickych kédexov. Odporicam preto spolocnostiam kontro-
lovat’ predajné praktiky svojich podriadenych sprostredkovatel'ov a v pripade vy-
vodzovat dosledky voci tym, ktori etické kédexy porusuju.

Pokial’ chcu spoloCnosti zvysit etické chovanie svojich sprostredkovatelov,
moZu to dosiahnut napriklad takym sp6sobom, Ze rozdelia provizie na dve casti.
Prvuy, ktora sprostredkovatel’ dostane za podpis zmluvy s klientom a d’alSiu Cast,
ktord nedostane priamo ako proviziu, ale ako osobné ohodnotenie v pripade, Ze
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budu klienti s jeho sluZzbami spokojni a zaroven spolo¢nost spatne skontroluje vy-
hodnost predaného produktu pre klienta. Ak bude sprostredkovatelom aj nad’alej
klienta, predané mnoZstvo nevhodnych, alebo tplne zlych finan¢nych produktov
na trhu sa nebude zniZovat.

Financno-poradenské spolo¢nosti by mali zvaZit zmenu v sposobe predaja in-
vesticného Zivotného poistenia. Najvacsi sucasny problém tohto typu finan¢ného
produktu je, Ze provizia, ktora z neho plynie finanénym sprostredkovatel'om je vy-
platena za pomerne kratky cas aj napriek tomu, Ze sa jedna o dlhodoby produkt. Vo
vysledku je teda tento produkt vyhodnostou urceny pre sprostredkovatela a nie
pre klienta. Klient prvé dva roky plati iba proviziu sprostredkovatela aj napriek
tomu, Ze priemerna diZka trvania tohto druhu poistenia na Slovensku je $est ro-
kov. Pre podstatnd vacsinu klientov je teda nevyhodné. Preto odporicam zmenit
vyplacanie provizie tak, aby bola rozloZena na ovel'a dlhSi ¢as ako na dva roky, pre-
toZe sprostredkovatel by z tohto produktu urcite nemal mat’ vacsi zisk ako Kklient.
V idedlnom pripade odportcam tento typ produktu so si¢asnym nastavenim vébec
nepredavat.

Z rozhovorov s byvalymi finané¢nymi sprostredkovatel'mi som dospel k zaveru,
Ze spoloc¢nosti sa viac zameriavaju na to, aby zvysili predaje svojich podriadenych
sprostredkovatel'ov tym spdsobom, Ze ich naucia s klientom lepsie komunikovat,
lepSie dodrziavat predajny koncept, ako zohnat ¢o najvacsi pocet klientov. V ovel'a
mensSej miere ale sprostredkovatel'ov vzdelavaju ohl'adom finan¢nych produktov,
ktoré ponukaju. Ti ¢asto ani sami nevedia podrobnosti ohl'adom tychto produktov
a preto zakonite nemo6Zzu klientovi spravne ohl'adom vyberu finan¢ného produktu
poradit.
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5 Diskusia

Z uvedeného v praci vyplyva, Ze financné sprostredkovanie je pre spolo¢nost’ uzi-
toCna sluzba. VacsSina klientov nie je schopnych bud’ z dévodu nedostatku casu,
alebo vedomosti relevantne porovnat financné produkty viacerych finanénych in-
Stitucii a domyselne sa rozhodnut pre ten najvyhodnejsi.

Tab. 2 Porovnanie dovery respondentov vo finan¢nych sprostredkovatel'ov s ich znalostami

Uspesnost odpovedi respondentov na pat za- 55%
kladnych otazok z oblasti finan¢nictva

Percento respondentov doéverujicich finan¢- 18,8%
nym sprostredkovatel'om

Sektor financného sprostredkovania ma aj nad'alej budtcnost, ale nieco je potreb-
né v momentalnom smerovani zmenit pred tym, ako pride k tiplnej strate dévery
'udi vo finanénych sprostredkovatel'ov.

Etické hodnoty finan¢nych sprostredkovatel'ov a finan¢nych spoloc¢nosti sa li-
Sia. Na svojich strankach maju takmer vsetky spolocnosti uvedené etické kédexy,
ktoré ale nie vZdy su redlne dodrZiavané v praxi. Na jednej strane spoloCnosti po-
nukaju pre svojich klientov dobré produkty, ktoré im pomahaju zlepsit' svoju Zi-
votnu situdciu, a na strane druhej im predavaju produkty, ktoré sd na prvy pohl'ad
pre klienta nevyhodné a zavadzajuce.

Podl'a méjho nazoru je systém odmenovania v tychto spolo¢nostiach absolut-
ne zle nastaveny. Sietovy marketing sa nehodi do sektoru finan¢ného sprostredko-
vania a to najma z tychto dévodov:

¢ Vo velkom mnoZstve su prijimani novi spolupracovnici

e Snarastajicim poctom novych spolupracovnikov narastd pocet oslovenych
l'udi

e Pokles zaujmu vstupu schopnych zamestnancov do sektoru, v ktorom moze
pracovat kazdy a do sektoru s klesajucou déverou l'udi

KedZe pre spolo¢nosti, ktoré su zaloZené na principe multi level marketingu je
zmena ich zakladného principu fungovania takmer nemozna, pre tieto spolo¢nosti
boli zhrnuté nasledujice najdélezitejSie odporucania:

e Zmena v spdsobe vyplacania provizii z investicného Zivotného poistenia tak,
Ze provizia nebude vyplacana kratkodobo, ale dlhodobo

e Stanovenie vysSej minimalnej hranice pre prijimanie novych sprostredkovate-
lov
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e PrisnejSie dohliadanie na dodrziavanie etického kdédexu spolocnosti spro-
stredkovatel'mi

e Rozdelenie provizie na ¢ast, ktora bude sprostredkovatel'ovi vyplatena z pre-
daja produktu a cast, ktora bude vyplatena podl'a prinosu produktu pre Kklien-
ta

Dodrziavanim tychto odporuceni sa zvysi celkova spokojnost klientov, ktorych
navstevuju financni sprostredkovatelia. Klientom budi poskytované kvalitnejSie
produkty v dosledku zvysSenia etiky v spolo¢nosti a zvySenia kvality sprostredko-
vania. V neposlednom rade sa zvysi zaujem klientov o finan¢né sprostredkovanie.
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6 Zaver

Cielom tejto bakalarskej prace bolo zhodnotit aktudlnu situaciu v predajnych
technikach finanénych sprostredkovatel'ov v ramci podnikatel'skej etiky.

Literarny prehl'ad prace bol zamerany na stanovenie podkladov pre vlastnu
pracu.

Na tomto zaklade boli analyzované prostrednictvom dotaznikového Setrenia
predajné techniky finan¢nych sprostredkovatelov. Dotazniky boli zaslané 102
klientom, ktorych navstevuju finan¢ni sprostredkovatelia.

Predajné techniky boli analyzované takisto formou osobnych rozhovorov s fi-
nancnymi agentmi, ktori bud’ spolupracovali, alebo spolupracuju so spolo¢nostami
vo finan¢no-sprostredkovatel'skom sektore. Prostrednictvom tychto rozhovorov
som si upevnil nazor na celu problematiku.

Z vysledkov dotaznikového Setrenia a rozhovorov s finanénymi sprostredko-
vatel'mi vyplyva, Ze klienti nie st spokojni so sicasnym stavom finan¢ného spro-
stredkovania na Slovensku a to aj napriek Statnym regulaciam v odvetvi. Spoloc-
nosti poskytujice finan¢né sprostredkovanie sice maji zavedené etické kodexy,
klienti sa ale aj nad'alej stretavaju s ich porusovanim. Neetické spravanie niekto-
rych sprostredkovatelov uvadza do negativneho svetla cely financno-
sprostredkovatel'sky sektor.

Vysledky z dotaznikového Setrenia a osobnych rozhovorov boli zhrnuté v za-
vereénych odpordcaniach pre manaZment spoloc¢nosti poskytujicich finan¢né
sprostredkovanie. Odporudcania maju za ulohu zvysit mieru etiky v sektore financ-
ného sprostredkovania a tym padom zvysSit celkovi kvalitu poskytovania spro-
stredkovania na Slovensku.



46

7 Literatura

Aplikace metod a nastroju podnikatelské etiky v ¢eském podnikatelském prostfedi. 2006.
In; Transparency International[online]. [cit. 2015-05-11]. Dostupné z
http://transint.xred.cz/doc/ve_amanpe.pdf

BLAHA, Jifi. 2003. ManaZerské etika. Vyd. 1. Praha: Management Press, 155 s. ISBN 80-726-
1084-8.

CARROLL, Archie. 1990. Principles of business ethics Vyd. 1. Georgia: Management decisions.

CAYWOOD, Clarke L. 2003. Public relations: fizena komunikace podniku s verejnosti. Vyd. 1.
Brno: Computer Press, xxxvii, 600 s. ISBN 80-722-6886-4.

CHROMY, Jan a Liubov RYASHKO. 2013. Marketing, média a jejich studium v zrcadle webo-
vych stranek. Vyd. 1. Praha: ExtraSystem, 161 s. Komunikace, média, sv. 1. ISBN 978-808-
7570-128.

DYTRT, Zdenék. 2006. Etika v podnikatelském prostredi. 1. vyd. Praha: Grada, 196 s. ISBN 80-
247-1589-9.

DYTRT, Zdenék. 2011. ManaZerska etika v otazkach a odpovédich: jde moralka a uspéch v
byznysu dohromady?. Vyd. 1. Brno: Computer Press, 200 s. ISBN 978-80-251-3344-6.

Eticky kédex C¢&lena asociacie. AFISP [online]. 2013 [cit. 2015-05-18]. Dostupné z:
http://www.afisp.sk/sk/menu/eticky-kodex-clena-asociacie

Eurépa starne, musime sa pripravit. 2015. European Commission [online]. [cit. 2015-05-13].
Dostupné z: http://ec.europa.eu/news/economy/120515_sk.htm

Finan€né sprostredkovanie a finanéné poradenstvo. 2013. Portal financnej osvety a ochrany
financného spotrebitela MF SR [online]. [cit. 2015-05-10]. Dostupné z:
http://lwww fininfo.sk/sk/financne-produkty/financne-sprostredkovanie-a-poradenstvo/financne-
sprostredkovanie-a-financne-poradenstvo

Fincentrum pre nekalé praktiky vylucili z asociacie AFISP. 2013. TERAZ.sk - spravodajsky por-
tal tlacovej agentury TASRJonline]. [cit. 2015-05-10]. Dostupné z:
http://www.teraz.sk/ekonomika/fincentrum-asociacia-financie/47478-clanok.html

FUTRELL, Charles. 2013. Fundamentals of selling: customers for life through service. Thirte-
enth edition. Columbus: McGraw-Hill Higher Education, xxxvi, 630 pages. ISBN 00-778-6101-9.

HODOVSKY, Ivan. 1992. Uvod do etiky. Vyd. 1. Olomouc: Univerzita Palackého, 79 s. ISBN 80-
706-7191-2.



47

HOLATOVA, D. 2007. Strategie podnikani - spoleGenska a sociélni odpovédnost. Ostrava: VSB
Ostrava. ISBN 9788024814575.

JIRASEK, Jaroslav. 2008. Management budoucnosti: (fizeni z prvniho sledu). 1. vyd. Praha:
Professional Publishing, 204 s. ISBN 978-80-86946-82-5..

KOTLER, Philip a Kevin Lane KELLER. 2013. Marketing management. [4. vyd.]. Praha: Grada,
814 s. ISBN 978-80-247-4150-5.

KOTLER, Philip. 2005. Marketing v otazkach a odpovédich. Vyd. 1. Brno: CP Books, iv, 130 s.
ISBN 80-251-0518-0

Manazerska etika: inspirace pro 21. stoleti--. 2010. 1. vyd. Hradec Kralové: Nucleus HK, 188 s.
ISBN 80-862-2508-9.

Ministerstvo financii Slovenskej republiky - 35. zasadanie vyboru pre makroekonomické prog-
nozy. 2015. Ministerstvo financii Slovenskej republiky [online]. [cit. 2015-05-12]. Dostupné z:
http://www.finance.gov.sk/Default.aspx?CatlD=10080

Multi Level Marketing Downstream Commission Calculator. 2014. Calculators.org [online]. [cit.
2015-05-10]. Dostupné z: http://www.calculators.org/business/mim.php

Odborné skusky. Narodna banka Slovenska [online]. 2014 [cit. 2015-05-17]. Dostupné z:
https://regfap.nbs.sk/skusky/otazky

PUTNOVA, Anna. 2007. Etické fizeni ve firmé: néstroje a metody : eticky a socialni audit. 1.
vyd. Praha: Grada, 166 s. ISBN 978-80-247-1621-3.

ROLNY, Ivo. 2007. Etika v podnikové strategii: metodologické postupy integrace etiky do podni-
kové strategie. Vyd. 3. roz8. /. Ostrava: Key Publishing, 111 s. ISBN 978-80-87071-45-8.

SBA -  Eticky kodex.  2007. SBA [online]. [cit.  2015-05-11]. Dostupné z:
http://lwww.sbaonline.sk/sk/o-nas/eticky-kodex/

Stanovy. 2013. AFISP [online]. [cit. 2015-05-10]. Dostupné z:
http://www.afisp.sk/sk/menu/stanovy

Stav obyvatelstva v SR k 31. decembru 2014. 2015. Statisticky trad SR [online]. [cit. 2015-05-
13]. Dostupné z:
http://slovak.statistics.sk/wps/portal/ext/products/informationmessages/inf_sprava_detail/9974a
472-145a-458f-a064-
b28d926f77b7/!ut/p/bl/hZLZdgowFlafpQ9gCWPgMgwNK5FBBriIXIVQERMGDE9_tKe9OKeruu
-y8v3Ze-



48

f_qYSKqgeSQXssiPZfHQ7g_nxNh7UJDIGUaASDbLDBMyye68sbgglL8BaxsAfikE_tWLXNOAsU
QO9%kyOBty3_gFw17_5DoMkDiuqt3i7XSuM6NsCAwD9pVewOjloAyDamAcGOgNPclkWIPa__nL
IAAMSj7ZcF1s096V_00OBRfyw80d-
Auz60nb_9MVzSwCDEDOLRZV3pe_8HwJP5lyquVoOsHueFhuRtz-
JpbyF7mHh1w11QUM59w1_Ort3qKuB63A1NIoX8aDGsemfVMsyFAtZWo8_XJ85MBHWvV2sM
WRB_nrSsd

8. KASSAY: Slusnost v podnikani je konkurenéna vyhoda. 2014. TERAZ.sk - spravodajsky
portal tlacovej agentury TASR[online]. [cit. 2015-05-10]. Dostupné Z
http://www.teraz.sk/ekonomika/s-kassay-podnikanie-slusnost-tom/74922-clanok.html

Volebné preferencie politickych stran — april 2015. 2015. In: Focus [online]. [cit. 2015-05-12].
Dostupné z: http://www.focus-
research.sk/files/187_Volebne%20preferencie%20politickych%20stran_april%202015.pdf

Vymedzenie pojmov. 2015. Narodna banka Slovenska [online]. [cit. 2015-05-10]. Dostupné z:
http://www.nbs.sk/sk/dohlad-nad-financnym-trhom/dohlad-nad-financnym-sprostredkovanim-a-
financnym-poradenstvom/vymedzenie-pojmov

What is a financial product? 2011. La Passerelle des Arts cours en ligne gratuits [online]. [cit.
2015-05-10]. Dostupné z
http://www.lapasserelle.com/online_courses/elementary_finance/financial_products/

Zékon &. 132/2013 Z.z.: ktorym sa meni a doplfia zakon &. 483/2001 Z. z. o bankéch a o zmene
a doplneni niektorych zékonov v zneni neskor$ich predpisov a ktorym sa menia a doplfiaju nie-
ktoré zakony. 2013.



49

Prilohy



50

A Dotaznik k bakalarskej praci

Dobry den,

V ramci svojej bakalarskej prace si Vas dovolujem pozZiadat o vyplnenie dotazniku na
tému etika v sektore finanéného sprostredkovania. Dotaznik je anonymny a vysledky z
neho budu pouZité iba v mojej bakalarskej praci. Vyplnenie dotazniku by Vam nemalo
zabrat’ viac ako 10 minut. Prosim Vas, aby ste odpovedali uprimne. V pripade akych-
kolvek otazok sa na mna mozete kedykolvek obratit’ prostrednictvom emailu: ras-
to.lasso@gmail.com

Vopred Vam dakujem za Vas ¢as a Vase odpovede.

Rastislav Las$o, Student Provozné ekonomické fakulty Mendelovy univerzity v Brné.

* Pozadované O Vyberte jednu odpoved 1 Mozete vybrat viac odpovedi
1. V pripade, Ze by ste si chceli vybavit hypotekarny uver, na koho sa obratite? *

Financni agenti, Cize financni sprostredkovatelia poskytuju predaj finanénych pro-
duktov vyhradne za proviziu, ktoru ziskavaju od finan€nych inétitacii. Finan¢ni po-
radcovia naopak poskytuju svoje sluzby vyhradne za honorar, ktory ziskavaju od
klienta.

O Na nikoho, poradim si sam

O Poradim sa s rodinnym prislu$nikom, alebo znamym
O Obratim sa na finanéného poradcu

O Obratim sa na konkrétnu finanénu instituciu (institdcie)

O Obratim sa na finanéného sprostredkovatela

2. Prosim oznacte, €i suhlasite, alebo nesuhlasite s nasledujucim vyrokom: Sprostred-
kovatelom poskytujucim finanéné produkty zalezi na prospesnosti produktu pre
klienta aj na ukor svojho zisku. *

O Sdhlasim s vyrokom
O Nesuhlasim s vyrokom

O Neviem

3. Modelova situacia

Uzavreli ste s finanénym sprostredkovatelom zmluvu o investi€nom zivotnom po-
isteni. Za 30 rokov vlozite celkovi sumu 18000€. Uvedte prosim v percentach,
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kolko penazi by mala podla Vas z celkovej zaplatenej sumy ziskat’ spolo¢nost’ po-
skytujuca finanéné sprostredkovanie? *

4. Boli ste niekedy osloveny finanénym sprostredkovatelom? *
O Ano jeden krat
O Ano viac krat
O Nie, nikdy som nebol finanénym sprostredkovatelom osloveny

O Neviem, nepamatam si, nie som si toho vedomy

5. Za akym uc€elom ste boli finanénym sprostredkovatelom osloveny? *

] Za ucelom spoluprace

1 Za ucelom predaja finanéného produktu

6. Podpisali ste zmluvu o sprostredkovani finanéného produktu? *
O Ano
O Nie
O Nechcem odpovedat na tato otazku
7. Aké finanéné produkty ste si prostrednictvom finanéného sprostredkovatela zakupi-
li?
1 Bankovy ucet
O Zivotné poistenie
LI Iny druh poistenia
[J Déchodkové sporenie

[ Jednorazové, alebo pravidelné investicie
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8. Boli ste so zakupenym produktom spokojny?
Prosim uvedte svoju spokojnost na stupnici od 1 - 10 (1 = Spokojny bez vyhrad ,
10 = Absolutne nespokojny). V pripade, Ze ste si zakupili viac produktov, uvedte
celkovu spokojnost’ z nich (napriklad aritmeticky priemer zo vSetkych produktov).

Spokojny O O O O O O O O O O Nespokojny

9. V pripade, Ze ste po€as rozhovoru, alebo po stretnuti odmietli finanény produkt, ako
sa k Vam predajca spraval?

Zmenilo sa nejakym spbsobom jeho spravanie? Prosim popiSte akym?

10. Stretli ste sa niekedy s tymito situaciami? *
Financny sprostredkovatel pouzil nepravdivé argumenty

O Ano O Nie O Neviem

Finanény sprostredkovatel pouZzil negativne hodnotenie inych spolo¢nosti za uce-
lom propagacie svojej firmy

O Ano O Nie O Neviem

Financny poradca Vam ponukol Cast svojej provizie, v pripade, Ze zmluvu podpi-
Sete

O Ano O Nie O Neviem

Finan¢ny sprostredkovatel s Vami odmietol riesit’ reklamaciu finanéného produktu

O Ano O Nie O Neviem

Priblizne o 2 roky po sprostredkovani investicného Zivotného poistenia sa Vam
ozval bud stary, alebo novy finanény poradca s ponukou nového, vyhodnejSieho
investicného zivotného poistenia

O Ano O Nie O Neviem
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11. Ktoré praktiky finanénych sprostredkovatelov povaZujete za nepripustné? *

12. Predstavte si modelovu situaciu: *

Uzavreli ste zmluvu s finanénym sprostredkovatefom o Investi€énom zivotnom po-
isteni. Kazdy mesiac sporite 50€ po dobu 30 rokov. Sprostredkovatelska spolo¢-
nost’ za tato sluzbu dostane od poistovne proviziu 1000€. Co si myslite o vyske
tejto provizie?

O Je extrémne vysoka
O Je vysoka
O Je primerana

O Je nizka

13. Aké si myslite, Ze by mal mat finan¢ny sprostredkovatel dosiahnuté minimalne
vzdelanie? *

O Mal by mat ekonomicky zamerané vysokoskolské vzdelanie
O Mal by mat’ akékolvek vysokoskolské vzdelanie
O Staci ak absolvuje skusky od Narodnej banky Slovenska

O Vzdelanie finanéného sprostredkovatela nie je dolezité

14. Zoradte prosim etické principy od najdélezitejSi princip po najmenej dblezity *
1. Mali by ste prijat také rozhodnutie, ktoré prinasa ¢o najvacsi prospech ¢o naj-
vacsSiemu poctu ludi.

2. Maximalizujte svoj prospech tak, aby ste umyselne neposkodili druhych.
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3. Mali by ste robit' iba to, o mbzete obhajit’ pred skupinou zloZzenou z Vasich ob-
chodnych partnerov.

4. Nerobte inym to, ¢o nechcete, aby oni robili Vam (alebo inak, chovajte sa k
ostatnym tak, ako si prajete, aby sa ostatni chovali k Vam).

5. Pokial sa rozhodujete pre urcité jednanie, pytajte sa sam seba, &i by s Vasim
rozhodnutim suhlasili Vas$i profesijni partneri, priatelia a rodina.

6. Jednajte tak, aby ste boli spokojny voci vlastnej organizacii (Cize v zaujme or-
ganizacie, bez ohladu na nasledky).

7. Jednaijte tak, aby ste uspokojili vlastné zaujmy a neporusili predpisy a zakony.

8. Pri rozhodovani zvazujte désledky rozhodnutia, jednania a prevezmete zodpo-
vednost za tieto désledky.

9. Pri rozhodovani spoliehajte na vlastnu intuiciu, ktora Vam napovie €o je a o nie
je dobré.

10. Jednajte tak, aby ste minimalizovali porusenie prav urcitej osoby, alebo skupi-
ny.

Cisla vyrokov vpiste do tabulky od najviac délezitého vyroku po najmenej délezity

Najviac Najmenej

15.

16.

1.

Aké je Vase pohlavie?

O Muz O Zena

Aky je Vas vek?

Na zaver Vas poprosim vypracovat' kratky test.
Test je nepovinny.

UloZili ste si do banky na sporiaci u€et s urokovou sadzbou 10% p.a, s ro€nym pripi-
sovanim urokov sumu 10000€ na dobu 2 roky.

Kolko penazi budete mat na ucte po ukon&eni sporenia? (po dvoch rokoch)

O 11000€
O 12000€

O 12100€
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Banka Vam ponukne ro¢ny terminovany vklad s urokom 4% p.a a vy oCakavate v
danom roku 6% inflaciu.

Budu mat po skon&eni tohto obdobia Va$e peniaze vy3sSiu kupnu silu?

O Ano O Nie

Rozhodnete sa uloZit’ svoje peniaze na dvojroény terminovany vklad v banke.
Ktory terminovany vklad je pre Vas najvyhodnejsi?

O 6 % p.a. s postupnym pripisovanim trokov
O 12% za celu dobu vkladu

O sl rovnako vyhodné

Kupite si 100 akcii spolo¢nosti po 200€ a firma vyplati kazdoro¢ne dividendu 50€ na
akciu.

Aky je Vas ro€ny prijem z akcii? Neratame s vplyvom danového zatazenia, ani s
moznostou predaja akcii. Nakupna cena akcii sa v tomto priklade nepocita do na-
kladov.

Chcete si zaobstarat’ Gver.

Ktora informacia Vam najviac napovie o jeho vyhodnosti?

O Urokovéa miera
O Rocéna percentualna miera nakladov
O Vyska splatky

O Urokova sadzba
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B Percentualne vyjadrenie vysledkov
Z dotaznikového Setrenia

Pohlavie respondentov

B MuZi

B Zeny

Obr. 8 Pohlavie respondentov

Vekové rozlozenie respondentov

m18-22
m23-27
m28-32
m33-37
m37-42
m43-47

W 47 aviac
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Obr.9 Vekové rozloZenie respondentov

Vybavenie hypotekarneho uveru

B Na nikoho, poradi si sém

M Poradi sa s rodinnym
prislusnikom, alebo so
zndmym

M Obrati sa na finanéného
poradcu

B Obrati sa na konkrétnu
[] B%nrla(%ll g%ar?:!\(wnanéného
sprostredkovatela

Obr.10  Na koho sa obrati respondent v pripade, Ze si potrebuje vybavit hypotekarny aver?

Etickost finanénych sprostredkovatel'ov

B Suhlasia s vyrokom
H Nesuhlasia s vyrokom

m Nevedeli odpovedat

Obr.11  Zalezi podla respondentov finan¢nym sprostredkovatel'om na prospechu klienta aj na
ukor svojho zisku?
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Osloveni financnym
sprostredkovatelom

® Ano jeden krat
® Ano viac krat
= Nie nikdy

B Nevedia, nepamataju si,
nechcu odpovedat

Obr.12  Boli niekedy respondenti osloveni finanénym sprostredkovatelom?
70
60
50 +
B Osloveni za Gcelom predaja fin.
40 - produktov
B Osloveni kvdli navrhu
30 - spoluprace
mIné
20 -+
10
0 -
Kategoria 1
Obr.13  Za akym ucelom boli respondenti finan¢nym sprostredkovatelom osloveni?
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Podpisali zmluvu o sprostredkovani
financného produktu

1%

® Ano
M Nie

m Nechceli odpovedat

Obr.14  Percento respondentov, ktori podpisali zmluvu o sprostredkovani finan¢ného produktu
30
25 4
20 - B Bankovy ucet
B Zivotné poistenie
15 - ¥ Iny druh poistenia
B Déchodkové sporenie
10 - W Investicie
mIné
5 -
0 -
Zakupené produkty
Obr.15  Pocet respondentov, ktori si zakupili finan¢né produkty
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Priemerna spokojnost zakaznikov so
zakupenymi produktmi

16

14

12

10

6
4
3 i
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Obr.16  Priemernd spokojnost respondentov so zakipenymi finanénymi produktmi

Priblizne 2 roky po sprostredkovani sa ozval fin.
sprostredkovatel s vyhodnejSiou ponukou
investicného Zivotného poistenia

Odmietol riedit reklamaciu finan¢ného produktu

Ponukol ¢ast svojej provizie, v pripade, Ze

o 72
zmluvu podpisu

Negativne honotenie inych spolofnostu za
ucelom propagdcie vlastnej firmy

35
33

Nepravdivé argumenty

0 10 20 30 40 50 60 70 80

m Nevedia mNie mAno

Obr.17  Pocet klientov, ktori sa stretli s neetickym spravanim finan¢nych sprostredkovatel'ov
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Odmena 1000€ pre sprostredkovatel'ské
spolocnosti

3%

M Je Extrémne vysoka
M Je vysoka
i Je primerana

M Je nizka

Obr.18  Co sirespondenti myslia o vy$ke odmeny pre finan¢nych sprostredkovatel'ov?

Minimalne vzdelanie financéného
sprostredkovatela

B Ekonomicky zamerané
vysokoskolské vzdelanie

m Akékolvek vysokoskolské
vzdelanie

= Skdgky od NBS

B Vzdelanie finanéného
sprostredkovatela nieje

Obr.19  Aké by podl'a respondentov mal mat finan¢ny sprostredkovatel vzdelanie?
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Suma 10000€ 10% p.a na 2 roky s rocnym
pripisovanim urokov

0%

m11000¢€
W 12000 €
m12 100 €
Obr.20  Testova otazka: Urokova miera
rocny terminovany vklad 4%, inflacia
6%
E Ano
H Nie

Obr. 21

Testova otazka: Inflacia
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Co je vyhodnejsie pri dvojroénom vklade

M 6% p.a s postupnym
pripisovanim urokov

B 12% za celé obdobie

 Obe mozZnosti su rovnako
vyhodné

Obr.22  Testova otazka: Urokova miera 2
. L4
Zaobstaranie uveru
B Roc¢na urokovd miera
B Roc¢na percentualna miera
nakladov
= Vyska mesacnej splatky
m Urokové sadzba
Obr.23  Testova otazka: AKka je pre klienta najdolezitejsia informacia pti zaobstarani averu?
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C Eticky kdédex Clena Asociacie financnych
sprostredkovatel'ov a financnych poradcov

Eticky kodex je prebrany od AFISP, publikované na AFISP (2013)
(http://www.afisp.sk)

L.

Uvod

Eticky kodex je suborom pravidiel profesijnej etiky, ktorymi stanovuje Asociacia
finan¢nych sprostredkovatel'ov a finan¢nych poradcov (AFISP) moralne principy
spravania sa v zaujme ochrany prav klientov a finan¢nych spotrebitel'ov a v zaujme
zvySovania kvality hospodarskej sutaze .

Zamerom Etického kédexu je:
a) stanovit zavdzné pravidla spravania ¢lenov AFISP vo vztahu k finan¢nym spot-
rebitelom a medzi sebou navzajom,
b) sluzit ako navod pre ostatnych finan¢nych sprostredkovatel'ov a finan¢nych
poradcov pri podnikani na finan¢nom trhu SR,
c) informovat’ verejnost o dobrych mravoch a zasadach prace finan¢ného spro-
stredkovatel’a a finan¢ného poradcu.
Eticky kodex je povaZovany za kl'i¢ovy dokument, ktory urcuje pravidla spravania
sa ¢lenov AFISP navzajom aj k externym subjektom. Jeho dodrZiavanie je zavazné
pre vSetkych clenov AFISP - samostatnych finan¢nych agentov, ich podriadenych
finan¢nych agentov a finan¢nych poradcov. K dodrziavaniu Etického kédexu mozu
pristupit aj neclenovia AFISP.

Subjekty, ktoré sa zaviaZzu dodrZiavat’ Eticky koédex, moZu prijat, alebo si pone-
chat' v platnosti vlastné etické kodexy. Vlastny eticky kodex takéhoto subjektu ne-
smie zniZovat uroven etiky spravania sa uréent tymto etickym kédexom.

Zakladné hodnoty a poslanie

Pri poskytovani sluZieb finan¢ného sprostredkovatela a finan¢ného poradcu je
prvorady zaujem klienta.

Pre pracu finan¢ného sprostredkovatela a finané¢ného poradcu su rozhodujtcou a
nedelite'nou suicastou prace hodnoty nezavislosti, osobnej slobody, spravodlivosti
a slusnosti, vzdelanosti a odbornej starostlivosti o spolupracujice osoby. Vo svojej
praci sa snazi kazdy clen o presadenie tychto hodnot v spolo¢nosti a pri svojej
vlastnej ¢innosti.

Hlavnymi zdsadami, ktorymi sa finan¢ny sprostredkovatel a finan¢ny poradca riadi
VO svojej praci su nestrannost, vyvazenost, objektivita, poctivost, Cestnost, prav-
divost, zodpovednost' a profesionalita.


http://www.afisp.sk/
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Poslanim financ¢ného sprostredkovatela a financného poradcu je trvalé zlepSova-
nie podnikatel'ského prostredia kvalitou prace, ochrana zaujmov finan¢nych spot-
rebitel'ov, zvySovanie finan¢nej gramotnosti obyvatel'stva, budovanie dobrého
mena tohto druhu podnikania a vytvaranie doveryhodného prostredia pre posky-
tovanie finan¢nych sluzieb klientom.

IL.

Eticky kdédex vychadza z vyssieho moralneho principu spravania sa osoby majtcej
postavenie Clena asociacie, resp. jeho podriadeného finan¢ného agenta a zavazku
konat' v zmysle nasledovnych principov etiky podnikania pri financnom spro-
stredkovani a finan¢nom poradenstve. Svoje sluzby poskytuju klientom - osobam,
ktorych financné zaujmy na efektivnom zhodnocovani, ¢i investicnom vyuziti ma-
jetku, nemoZzno nadrad’ ovat podnikatel'skym zaujmom clena. V zaujme toho sa ¢len
asociacie zavazuje:

a) konat' pri vykone sprostredkovatel'skej ¢innosti a ¢innosti finan¢ného poradcu
vZdy, sustavne, trvalo a odborne v sulade s platnymi pravnymi predpismi,

b) trvalo vzdelavat v oblasti noriem upravujucich finan¢né sprostredkovanie a fi-
nancné poradenstvo,

c) k trvalej sti¢innosti s asociaciou, jej orgdnmi - predstavenstvom a Etickou komi-
siou najmd, s orgdnmi dohl'adu nad ¢innostou finan¢nych sprostredkovatelov a
finan¢nych poradcov ako aj riadnemu, véasnému a Uplnému plneniu si zavazkov
vyplyvajicich mu ako z ¢lenstva v asocidcii, tak i z postavenia finan¢ného spro-
stredkovatel'a a postavenia finan¢ného poradcu,

d) v profesiondlnom styku so svojimi zakaznikmi ako moZnymi spotrebiteI'mi nim
ponukanych sluzieb byt Cestny, poctivy, odborne pripraveny a znaly, tstretovy,
pozorny a zdvorily, neobtazovat klienta a zachovavat dovernost komunikacie,

e) zaujmy jedného klienta neuprednostiiovat nad zaujmy klienta iného a dodrzia-
vat’ princip rovného zaobchadzania so svojimi klientmi a spravodlivého pristupu k
nim,

f) poskytovat klientom pravdivé, spravne, aktualne a uplné informacie o poskyto-
vanych produktoch a sluzbach, uvedomujtc si, Ze tieto budd ovplyviiovat' ich roz-
hodnutie o nakladani s vlastnym majetkom,

g) nezneuzivat hodnoty vytvorené inymi vo svoj individualny prospech,

h) nepouzivat Ziadne nekalé praktiky podnikania, nepriZivovat sa na mene iného a
dodrziavat zasady poctivej hospodarskej sutaze,

i) zdrzat' sa akychkol'vek obchodnych praktik, ktorych ciel'om je ziskanie neoprav-
nenej vyhody na dkor iného sutaZzitel'a na trhu finan¢ného sprostredkovania a fi-
nancného poradenstva, najma organizovania, ¢i podnecovania ukoncenia spolu-
prace podriadenych agentov so samostatnym finan¢nym agentom, za ktoré sa pod-
riadenym finanénym agentom ponukaju neodévodnené vyhody financnej, ¢i nefi-
nancnej povahy, ktoré maji motivovat k uvedenému konaniu
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j) zdrZat sa pri ziskavani novych spolupracovnikov priameho a adresného oslovo-
vania aktivnych spolupracovnikov iného ¢lena asocidcie akymikol'vek prostried-
kami komunikacie,

k) zdrzat sa pri verejnej prezentacii svojej ¢innosti a svojich vysledkov podnikania
negativnych a nepravdivych komentarov na adresu ostatnych ¢lenov asociacie,

1) propagovat svoje sluzby poskytovanim jasnych, zrozumitel'nych informacii, bez
pouzivania akychkol'vek zavadzajucich alebo mylnych, ¢i nepravdivych informécii,
m) nevykonavat tlak na finan¢né rozhodovanie sa klienta, alebo tlak na rozhodo-
vanie sa pre neho za napadne nevyhodnych podmienok, poskytnit mu dostatok
informdcii a ¢asu pre jeho slobodné rozhodnutie sa o vyuziti prislusnej financnej
sluzby,

n) pozadovat' od klientov len tie informdcie o ich osobnych tidajoch a majetku, kto-
ré su potrebné v rozsahu nim poZadovanej finan¢nej sluzby a ktorych ziskanie nie
je v rozpore s platnymi pravnymi predpismi, siCasne sa zdrzat ich d'alSieho neZia-
duceho Sirenia a to i vo svojom sikromnom prostredi,

0) dbat na svoje dobré meno a dobré meno asociacie,

p) v postaveni podriadeného finan¢ného sprostredkovatel'a, ktory ukon¢il zmluvny
vztah so samostatnym finan¢nym sprostredkovatelom zdrzat sa presviedcania
klientov na zruSenie zmliv dojednanych nim pocas Ucinnosti zmluvného vztahu s
predchadzajicim samostatnym sprostredkovatel'om,

q) zachovavat mlcanlivost o vSetkych skuto¢nostiach, ktoré sa pri vykone ¢innosti
financného sprostredkovatela, resp. financného poradcu dozvie a ktoré podliehaju
zakonom vymedzenej ochrane alebo obchodnému tajomstvu, sicasne sa zdrzat ich
d'alSieho neziaduceho $irenia a to i vo svojom sukromnom prostredji,

r) dodrziavat' striktne stanovy a predpisy asociacie upravujice prava a povinnosti
¢lenov,

s) informovat’ vSetky svoje spolupracujice osoby a klientov o dodrZiavani tohto
Etického kodexuy,

t) spory, ktoré mézu vzniknut medzi nim a jeho klientom alebo medzi ¢lenmi aso-
ciacie rieSit predovSetkym prostriedkami mimosuidnej dohody s vyuzitim prava
rieSenia sporu prostrednictvom asociacie a jej zloziek,

u) zaviest uc¢inné vnutorné kontrolné mechanizmy na kontrolu dodrziavania pred-
chadzajucich ustanoveni vSetkymi organiza¢nymi zloZkami ¢lena a jeho spolupra-
covnikov pri vykone finan¢ného sprostredkovania a finan¢ného poradenstva.

[1I.
Dodrziavanie etického kédexu

1. Eticka komisia asociacie je organom zodpovednym za sledovanie dodrzZiavania
etického kodexu clenmi asociacie. Eticka komisia asociacie je siCasne opravnena
rieSit zistenia o poruSeni etického kodexu jeho Clenmi a pozadovat od c¢lenov na-
pravu stavu veci, ¢i podat navrh predstavenstvu asocidcie na vylucenie ¢lena.
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2. Pokial’ ¢len asociacie organizuje alebo riadi ¢innost’ inych finan¢nych sprostred-
kovatel'ov alebo inych os6b vykondavajucich finan¢né poradenstvo, zavdzuje sa
uplatiiovat’ eticky kddex aj pri ich ¢innosti, oboznamit ich s jeho obsahom, poZado-
vat ich konanie v sulade s jeho znenim a sledovat jeho dodrziavanie v praxi.

3. Kazdy z clenov asociacie je povinny ohlasit’ porusovanie principov Etického koé-
dexu Etickej komisii asociacie.

IV.
Ustanovenia zaverecfné a spolo¢né

1. Eticky kédex je zavazny pre kazdého ¢lena asocicie. Ziadatel o ¢lenstvo je po-
vinny prehlasit, Ze sa s Etickym kédexom vopred oboznamil a pristupuje k nemu v
celom rozsahu.

2. PorusSenie Etického kdédexu sa povazuje za obzvlast hrubé porusenie zavazkov
Clenov a je prerokované Etickou komisiou v sulade s Disciplinarnym poriadkom
asociacie, alebo predstavenstvom v stlade s platnymi Stanovami asociacie.

3. Eticky kdédex bol schvaleny predstavenstvom asociacie dita 24.9.2007 a nadobu-
da uc¢innost dnom 25.9.2007. Je platny v zneni zmien schvalenych predstaven-
stvom dila 12.1.2010, a 28.5.2013. Clenovia asociacie st povinni ho presadzovat’ vo
svojej praxi a v praxi svojich spolupracujtcich oso6b pri finan¢nom sprostredkovani
a finan¢nom poradenstve.
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F Zoznam pouzitych skratiek

NBS - Narodna banka Slovenska
MLM - Multi level marketing

AFISP - Asocidacia finan¢nych sprostredkovatel'ov a finan¢nych poradcov
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