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Úvod

Finanční poradenství je jedno z nejdynamičtějších odvětví na finančních trzích. Výhody finančního poradenství potvrzuje, jak rostoucí objem aktiv svěřených do správy subjektům na finančním trhu, tak zvyšující se počet obyvatel, kteří disponují stále větší volnou částí ze svých finančních prostředků. Sektor finančního poradenství v České republice prošel během své historie bouřlivým vývojem, kde  byla velmi oslabena důvěra části obyvatel. 

Cílem této práce bude analýza vývoje v novodobých dějinách České republiky a zhodnocení současného stavu. V práci budou vysvětleny základní pojmy pro maximální komplexnost, jelikož v České republice chybí ucelený pohled na toto rychle rostoucí odvětví. Práce se především zaobírá analýzou jednotlivých druhů finančního poradenství. 

Hlavní důraz je kladen na nebankovní poradenství, jelikož bankovní poradenství je velmi rozšířené a jeho historie je mnohokrát delší než nebankovního poradenství v kompetenci jak fyzických osob, obchodních společností, tak i akciových společností, u kterých je zkoumáno, jakým stylem pracují a jaký je u nich brán zřetel na objektivitu jejich poradenství a na maximalizaci jejich zisku. Následně se práce věnuje pro koho je dobrý jaký druh poradenství a cílem práce je v závěrečné fázi zhodnotit jaké typy poradenských firem jsou nejvhodnější pro svou serióznost a jejich skutečný přínos jejich klientům. V každé kapitole je rozebrána určitá část odvětví pro pochopení nejzávažnějších problémů a nejzávažnějších střetů zájmů.

S přihlédnutím k výsledkům analýz v předchozích kapitolách by měla dovést k odpovědi na otázku, zda jsou v České republice zajištěny podmínky pro rozvoj finančního poradenství, jenž splňuje ekonomické a etické vlastnosti a zároveň vytváří toliko kýžený zisk.

1. Základní pojmy, definice subjektů a historie

K základním pojmům, které se k tématu finančního poradenství vztahují, nade vší pochybnost patří samotný termín finanční poradenství. Tento pojem znamená vztah dvou zúčastněných stran, první z nich je finanční poradce, jenž za úplatu (viz kapitola  placené či bezpoplatkové finanční poradenství) poskytuje svému klientovi rady a doporučení, kterak nakládat se svými finančními prostředky a druhou stranou je již zmíněný klient, čili osoba právnická nebo fyzická. 

Finanční poradenství je velmi široký pojem a může se za ním skrývat obchodní zástupce stavební spořitelny, či pojišťovny. Rozdílem mezi finančním poradcem a obchodním zástupcem je portfolio nabízených produktů. Obchodní zástupce může nabízet pouze produkty své mateřské společnosti, nebo i finanční skupiny, pod kterou patří i jeho společnost. 

Dalším prácí zmíněným termínem je Multi-level marketing (zkráceně MLM) je to forma přímého prodeje. Někdy také síťový marketing. Podstatou je zkrácení distribučního řetězce na minimum. Výrobce nebo dodavatel služeb vytváří podmínky pro samostatné podnikání nezávislých přímých prodejců. Tak vzniká mnohovrstevní (Multi-level) struktura-síť prodeje, která je účinnější a levnější než klasický distribuční řetězec velkoskladů, velkoobchodů… Zjednodušeně lze říci, že jde o jakousi kombinaci přímého prodeje a frenčízingu.
 Definice pojmu MLM je zmíněna záměrně, jelikož tento typ firemních struktur bývá často zaměňován s nelegálním pyramidovým systémem. 

Pojmy, které se v práci objevují, jsou finanční analýza a finanční plán. Finanční analýza znamená, že finanční poradce v této části práce s klientem zjišťuje jeho přání, jeho možnosti a jeho současný stav. Finanční plán už je konkrétním řešením, kterak klientovi splnit jeho přání, ochránit ho před možnými riziky a zoptimalizovat jeho finance.

Práce se též zabývá bankovním poradenstvím, které není třeba déle představovat, jelikož s klasickým bankovním poradenstvím se setkal každý moderní člověk.

Při zmínění vývoje finančního poradenství je důležité se vrátit do roku 1993, v kterém byla na český finanční trh oficiálně pozvána společnost OVB Allfinanz (společnost byla pozvána oficiálně tehdejší vládou). Od tohoto roku se finanční poradenství v České republice začalo velice intenzivně rozvíjet. Nastupuje několik dalších finančně poradenských společností a současně s  tím se i rozvíjí obchodní zastoupení pojišťoven, investičních společností a stavebních spořitelen. Stavební spořitelny získaly svůj nynější význam pouze za přispění státu, jenž je v soutěži s ostatními bankami zvýhodnil přímou státní podporou, která byla určena na podporu výstavby, rekonstrukce nemovitosti a nebo pořízení si nového bydlení, bohužel státní podpora, která je připisována na účty stavebního spoření, není vázána natolik účelově, aby byla nucena být použita na bydlení. Tím stát velice znevýhodnil investiční společnosti a ostatní bankovní domy v České republice, které nabízejí spoření a investování peněz.

V současné době má i neodborná veřejnost pocit, že institucí chtějících jejich peníze, je už neúměrné množství, při bližším pohledu zjišťujeme, že v České republice je stále obrovské manévrovací pole pro lovce financí. 

Pro úplnost základních pojmů je potřeba zmínit s jakými institucemi pracují finanční poradci. Hlavním zájmem jsou pro ně pojišťovny. Z jednoduchého důvodu, jejich produkty nejsou tak zbytné jako například produkty bankovní, proto pojišťovny využívají k motivaci, jak jejich obchodních zástupců, tak i makléřských společností velmi vysoké provizní ohodnocení za prodej produktů. Druhým, již zmíněným, předmětem zájmu makléřských společností jsou bankovní domy (mezi které patří i stavební spořitelny, které mají také statut banky, i když systém jejich práce je podobnější pojišťovnám), které jsou pro poradce zajímavé z pohledu úvěrů. Mezi úvěry, kterými se poradci zabývají, jsou převážně hypoteční úvěry, úvěry ze stavebního spoření, spotřebitelské úvěry, osobní půjčky, kreditní karty a úvěry pro právnické osoby. Posledními institucemi, které využívají poradenské firmy, jsou investiční společnosti, které nabízí širokou škálu investičních příležitostí pro zhodnocení peněz a jejich ochraně před inflačními tlaky. Mezi nejprodávanější produkty patří investiční fondy, otevřené podílové fondy a zajištěné fondy. Důvěra v investiční společnosti je neustále oslabena kupónovou privatizací. Další jev, jenž toto odvětví do jisté míry oslabil, byl pokles akciových trhů od jara 2000 až do jara 2003, který činil na všech hlavních trzích několik desítek procent a byl tak zřejmě druhým největším medvědím trhem od dob velké deprese v letech 1929 – 1932. 

Pojem poradenská společnost je ekvivalentem pro makléřskou společnost. Těchto výrazů se používá větší množství, jelikož neexistuje právní úprava těchto označení.

Posledním zmíněným pojmem je bezpoplatkové a hrazené finanční poradenství. Poradce je za svou práci odměňován v prvním případě výhradně provizí z uzavření smluv, v druhém případě je poradce odměňován finančními prostředky ze strany klienta za zpracování finančního plánu. Existuje též kombinace obou variant (viz kapitola  Placené či bezpoplatkové finanční poradenství?).

Toto krátké představení finančního trhu, jímž se zabývá práce, by mělo být dostatečné pro širší pochopení fungovaní makléřských společností a obchodních zástupců. 

2. Druhy finančního poradenství 

Pod pojmem finanční poradce se na první pohled skrývá člověk, jenž dokáže objektivně poradit s finanční stránkou fyzické nebo právnické osoby. Při bližším pohledu se ukazuje, že termínem finanční poradce se označuje jakákoliv osoba nabízející určité finanční produkty. Pro toto označení, totiž neexistuje právní definice, a tak termínem finanční poradce se označují obchodní zástupci stavebních spořitelen, zástupci pojišťoven a bankovní poradci. Je na snaze vysvětlit základní pojmy, k lepšímu pochopení výrazu finanční poradce.

2.1. Bankovní poradenství

Jak je zmíněno v úvodu, bankovním poradenstvím se práce nezabývá příliš rozsáhle, jelikož v něm není přínos do budoucna pro inteligentní správu aktiv a především v něm není vidět objektivita klasického finančního plánování.

Bankovní poradenství má v českých zemích dlouholetou tradici, leč éra socialismu zanechala šrámy v myslích střední a starší generace, že jejich bankovní poradce sedící v honosně vypadajícím bankovním domě, pro ně chce jen to nejlepší a doporučuje jim to nejlepší co klienti mohou dostat a že ostatní společnosti jsou jen „podvodníci“, kteří je chtějí okrást a připravit je o jejich výhodné vkladní knížky. Tato představa je jistě velmi věrohodná, na koho by neudělala dojem ohromná a nádherná budova, ve které sedí několik příjemných bankéřů s nadměrnými vědomostmi a vizáží úspěšných a bohatých finančníků. Kdo by si od nich nenechal poradit s penězi, když všechny vizuální prvky jim dávají vizáž na slovo vzatých odborníků.

Při bližším pohledu a hlubším zamyšlení nad danou problematikou, si je třeba uvědomit i druhotné znaky. Prvním a nejdůležitějším pojmem je samotná podstata bankovních domů, není jí nic prostšího, než-li zisk! Pokud je v lidských silách uvědomit si skutečnost, že ta honosná a přepychem okouzlující sídla zpravidla nadnárodních společností, někdo musel vystavět a hlavně je někdo musel zaplatit. Je též logickým názorem, který je v lidských silách si uvědomit, že je nepostavily nadnárodní koncerny z důvodu estetiky, ale z důvodu, že jim jejich klienti na ně nechali vydělat.

Dokonce i otrlí podnikatelé mají nezřídka nepříjemný pocit v žaludeční krajině, zasednou-li k jednomu stolu s bankéři. Vládcové nad penězi jsou krátce a dobře nedotknutelní bozi. Disponují přebytkem toho, čeho se většině z nás nedostává.
 Velmi výstižná citace atmosféry při vstupu do bankovního domu.

Ale i to lze chápat a je to běžným ekonomickým jevem prosperující společnosti v tržním hospodářství. Při bližším pohledu na samotné bankovní poradenství je třeba mít na mysli, že práci bankéře je nutno zaplatit, je nutné zaplatit budovu, v které se nacházíme a v neposlední řadě je třeba zaplatit provozní výdaje.

Když pomineme ekonomickou nákladnost daného poradenství, je třeba zmínit objektivitu samotného poradenství. Osobní bankéř má jen omezené portfolio finančních produktů, které může nabídnout klientovi. Jedná se zpravidla o produkty vlastní banky, o produkty finanční skupiny kam patří a nebo přidružené finanční instituce. Bankéř nemůže klientovi nabídnout už ze samé podstaty věci produkt konkurenční společnosti, i když je pro klienta několika násobně výhodnější než-li produkt vlastní finanční skupiny.

Důvod proč neustále toto poradenství funguje tak efektivně je jednoduchý, drtivá většina obyvatelstva České republiky nemá ani základní vědomosti o fungování finančních trhů. Proto termínovaný vklad neustále převládá nad podílovými fondy a investováním, jak na burze cenných papírů, tak i mimo burzu.

2.1.1. Seznam bank a poboček zahraničních bank působících v ČR

· ABN AMRO Bank N.V.

· Banco Popolare Česká republika, a.s.
· Bank of Tokyo-Mitsubishi UFJ (Holland) N.V. Prague Branch, BRE Bank S.A., organizační složka podniku

· BAWAG Bank CZ a.s.

· CALYON S.A., organizační složka

· Citibank a. s.

· COMMERZBANK Aktiengesellschaft, pobočka Praha 

· Česká exportní banka, a. s. (ČEB, a. s.)

· Česká národní banka

· Česká spořitelna, a.s.

· Českomoravská stavební spořitelna, a. s. (ČMSS, a. s.) 

· Českomoravská záruční a rozvojová banka, a. s.

· Československá obchodní banka, a. s.

· Deutsche Bank Aktiengesellschaft Filiale Prag, organizační složka

· eBanka, a. s.

· Fortis Bank SA/NV, pobočka Česká republika

· GE Money Bank, a. s.

· HSBC Bank plc - pobočka Praha

· HVB Bank Czech Republic a. s. 

· Hypoteční banka, a.s.

· ING Bank N. V.

· J&T BANKA, a. s.

· Komerční banka, a. s.

· Modrá pyramida stavební spořitelna, a.s.

· Oberbank AG, pobočka Česká republika (organizační složka)

· PPF banka, a. s.

· PRIVAT BANK AG der Raiffeisenlandesbank Oberösterreich, pobočka Česká republika

· Raiffeisenbank a. s.

· Raiffeisenbank im Stiftland eG pobočka Cheb, odštěpný závod

· Raiffeisen stavební spořitelna a. s.

· Stavební spořitelna České spořitelny, a. s.

· Volksbank CZ, a. s.

· Všeobecná úverová banka a.s., pobočka Praha

· Waldviertler Sparkasse von 1842 AG

· Wüstenrot hypoteční banka a. s.

· Wüstenrot - stavební spořitelna a. s.

· Živnostenská banka, a. s.

2.2.  Pojišťovací agenti a obchodní zástupci finančních institucí

Stejně jako v předchozí charakteristice bankovních poradců musíme zmínit výhradní obchodní zástupce konkrétních finančních institucí. Určitě nejrozšířenějšími druhy zástupců jsou pojišťovací agenti a prodavači stavebního spoření. O pojišťovacích agentech vznikalo v minulém století velké množství vtipů, ať už z důvodů jejich neochoty, tak z druhého důvodu prodeje mnohdy zbytečných produktu s vidinou vysoké provize. Agenti nehledí na současnou situaci klienta, ani na jeho možnosti a ani na jeho přání. Jsou to pouze prodavači produktů. Proto si vysloužili nechvalnou pověst, z praxe je známo několik případů absolutně nečestného prodeje zbytečného produktu. 

2.2.1. Seznam pojišťoven v České republice 

· AEGON Pojišťovna, a. s.

· AIG CZECH REPUBLIC pojišťovna, a. s.

· Allianz pojišťovna, a. s.

· ARAG - pojišťovna právní ochrany, a. s.

· Aviva životní pojišťovna, a. s.

· AXA životní pojišťovna a.s.

· Cestovní pojišťovna ADRIA Way družstvo

· CREDIT SUISSE LIFE & PENSIONS POJIŠŤOVNA A. S.

· Česká národní zdravotní pojišťovna, a. s.

· Česká podnikatelská pojišťovna, a. s.

· Česká pojišťovna a. s.

· Česká pojišťovna ZDRAVÍ a. s.

· ČSOB Pojišťovna, a. s., člen holdingu ČSOB

· D.A.S. pojišťovna právní ochrany, a. s.

· Euler Hermes Čescob, úvěrová pojišťovna, a. s.

· Evropská Cestovní Pojišťovna, a. s.

· Exportní garanční a pojišťovací společnost, a. s. (EGAP)

· Generali Pojišťovna a. s.

· GERLING-Konzern Všeobecná pojišťovací akciová společnost - organizační složka

· Gothaer Allgemeine Versicherung AG - organizační složka pro Českou republiku

· HALALI, všeobecná pojišťovna, a. s.

· Hasičská vzájemná pojišťovna, a. s.

· HDI Haftpflichtverband der Deutschen Industrie Versicherungsverein auf Gegenseitigkeit - org. složka

· Hutnická zaměstnanecká pojišťovna

· Komerční pojišťovna, a. s.

· Kooperativa, pojišťovna, a. s.

· KRAVAG - LOGISTIK Versicherungs - Aktiengesellschaft - organizační složka pro ČR

· MAXIMA pojišťovna, a. s.

· Nationale - Nederlanden pojišťovna, a. s.

· Nationale - Nederlanden životní pojišťovna, organizační složka

· Oborová zdravotní pojišťovna zaměstnanců bank, pojišťoven a stavebnictví

· Pojišťovna CARDIF PRO VITA, a. s.

· Pojišťovna České spořitelny, a. s.

· Pojišťovna Slavia a. s.

· Pojišťovna VZP, a. s.

· PRVNÍ AMERICKO-ČESKÁ POJIŠŤOVNA, a. s. (AMCICO AIG Life)

· QBE poisťovňa, a.s., pobočka

· Revírní bratrská pokladna, zdravotní pojišťovna

· Servisní pojišťovna a. s.

· Triglav pojišťovna, a. s.

· UNIQA pojišťovna, a. s.

· VICTORIA-VOLKSBANKEN pojišťovna, a. s.

· Vitalitas pojišťovna, a. s.

· Wüstenrot, životní pojišťovna, a. s.

· Vojenská zdravotní pojišťovna ČR

· Všeobecná zdravotní pojišťovna, a. s.

· Zaměstnanecká pojišťovna Škoda

· Zdravotní pojišťovna METAL – ALIANCE

· Zdravotní pojišťovna ministerstva vnitra České republiky

Toto množství není náhodné, pojišťování je velice lukrativní obchod s velmi tučnými zisky. Téměř každé větší bance patří i pojišťovna. Důvod je opravdu prostý, maximalizace vlastních zisků. 

2.3. Stavební spořitelny

U zástupců stavebních spořitelen se nelze z jejich názvu dopracovat celkového negativního pohledu, jako u zástupců pojišťoven. Z jednoho prostého důvodu produkty jsou nastaveny tak, že obchodní zástupce nemůže tolik vybírat produkty a nemůže je prodat zbytečně navýšené. Tyto produkty se vyznačují svou jednoduchostí a hlavně účinností, jenž je způsobená přímou státní podporou. Tyto produkty lze bez výčitek každému, kdo je ochoten ukládat část svých příjmů prodat. 

Z tohoto důvodů jsou tito zástupci kladně vnímání, jelikož přináší viditelný zisk z krátkodobého hlediska. Nicméně stavební spoření není vždy tím nejlepším produktem na investování peněz, bez vyhlídky pořízení úvěru na bydlení. Jelikož se jedná o produkty, které nepřináší takový zisk jako u pojišťoven, je na našem trhu menší množství stavebních spořitelen.

2.3.1. Seznam stavebních spořitelen v České republice

· Českomoravská stavební spořitelna, a.s. 

· Hypo stavební spořitelna, a.s. 

· Modrá pyramida stavební spořitelna, a.s. 

· Raiffeisen stavební spořitelna, a.s. 

· Stavební spořitelna České spořitelny, a.s. 

· Wüstenrot stavební spořitelna, a.s.
   

2.4. Investiční společnosti

Investiční společnosti se v prodeji produktů chovají jednak jako kamenná instituce, z moderními prvky on line prodeje a telefonního prodeje. Na druhé straně využívají k prodeji svých produktů makléřské společnosti, se kterými mají smlouvu o spolupráci. 

Původ vzniku investičních společností sahá do 19. století v USA, kde se objevilo první kolektivní investování. Prvotní snahou proč investovat je ochránit peníze před inflací, tudíž jejich znehodnocování. Inflace se definuje jako všeobecný vzestup celkové cenové hladiny 
.

2.4.1 Seznam investičních společností

· AKRO investiční společnost, a.s.

· AMISTA, a.s.

· ATLANTIK Asset Management investiční společnost, a.s.

· AXA investiční společnost a.s.

· CEE FUND MANAGEMENT investiční společnost, a.s.

· Conseq investiční společnost, a.s.

· CREDIT SUISSE ASSET MANAGEMENT investiční společnost, a.s.

· ČP INVEST investiční společnost, a.s.

· ČSOB Investiční společnost, a.s., člen skupiny ČSOB

· Investiční kapitálová společnost KB, a.s.

· Investiční společnost České spořitelny, a.s.

· J&T ASSET MANAGEMENT, INVESTIČNÍ SPOLEČNOST, a.s.

· ORION CAPITAL MANAGEMENT investiční společnost, a.s.

· Pioneer investiční společnost, a.s.

· PROSPERITA investiční společnost, a.s.

· REICO investiční společnost České spořitelny, a.s.

· VIRIBUS UNITIS - investiční společnost, s.r.o.

S přibývající informovaností obyvatelstva a přibývajícím počtem finančních poradců by mělo dojít k poklesu a vlivu obchodních zástupců a rozvoji kvalitního finančního poradenství.

2.5. Makléřské společnosti

Makléřské společnosti se ve většině případů zabývají finančním poradenstvím, jenž má znaky objektivity nižší či vyšší. Tyto společnosti se vyznačují tím, že v portfoliu nabízených produktů mají několik různých společností, tím se nemohou označovat jako obchodní zástupci. V kompetenci každé firmy je výběr produktů pro jejich poradenství a určitou míru svobody v tomto má i samotný finanční poradce. Samozřejmě na poradce není vyvíjen tlak, aby doporučoval ten či onen produkt, jde o tlak provizní (viz.dále). Poradenské společnosti uzavírají smlouvu o spolupráci s výše uvedeným společnostmi a za úplatu prodávají jejich produkty. Zde v této oblasti vzniká střet zájmů, který je hlavním výzkumným prvkem práce.

2.5.1. Seznam nejvýznamnějších poradenských společností. 

· AWD Česká republika, s.r.o.

· OVB Allfinanz, a.s.

· SMS finanční poradenství, a.s.

· ZFP akademie, a.s.

· Sophia Finance, a.s.

· Broker Trust, a.s.

· TriMan s.r.o.

· Fincentrum, a.s.

· Broker Consulting, a.s.

· Benefita, a.s.

· Partners For Live Planning,a.s.

2.6. Multi level marketing, nebo klasická firemní struktura 

Po zhodnocení typů finančních poradců a obchodních zástupců je důležité podívat se na samotnou firemní strukturu finančních společností. Jde o téma opomíjené a často mu nebývá přikládána váha. Objektivní názor je zcela opačný, jelikož firemní struktura bývá tím nejdůležitějším, od čeho se vyvíjí kvalita jejich poradců. Mateřská poradenská společnost doporučuje produkty prodeji samotným finančním poradcům a ti je následně nabízejí svým klientům, takže za výsledný produkt, který se dostane ke klientovi, má především zásluhu servisní organizace. 

Pro komplexní pochopení objektivního finančního poradenství je, ač se to nezdá, pochopení firemní kultury poradenských společností. Lze jednoduchým způsobem namítnout, co má firemní struktura společného s kvalitou poradenství poskytovaného konkrétní fyzickou osobou. 

V systému MLM se používají rozdílné metody školení pracovníků oproti klasickým firmám. Velký důraz se klade na samostatnost a cílevědomost. Proto tento systém je vhodný pro užší skupinu lidí.
 

Multi-level marketing je tématem často a vášnivě diskutovaným. Tento systém distribuce je někdy uplatňován i v oblasti osobních financí. Je vhodné využívat MLM pro distribuci finančních produktů? Je vůbec možné touto formou poskytovat finanční poradenství?

Na téma MLM byla napsána již řada článků. Tento systém prodeje má své věrné zastánce i odpůrce. Řada výhrad ale pramení z jeho nepochopení či zaměňování s nelegálními pyramidovými strukturami, tzv. letadly, sněhovými koulemi apod. Než tedy začneme rozebírat použitelnost, či nepoužitelnost tohoto systému pro oblast osobních financí, ujasněme si nejprve, co pod touto zkratkou rozumíme. 

MLM je jednou z forem přímého prodeje. Ten je založen na prodeji osobám, které jsou prodávajícímu buď osobně známy, anebo osobám, které mu byly předem doporučeny jeho předchozími zákazníky. Výhody přímého prodeje můžeme nalézt na straně zákazníka i na straně prodávajícího. 

MLM (multi-level marketing), česky řečeno vícevrstvý, nebo také síťový marketing, pak formu přímého prodeje doplňuje ještě o duplikační efekt. Ten motivuje úspěšné prodejce, aby produkovali další, stejně úspěšné prodejce. Prodejní struktura se tak postupně rozrůstá a větví. Jednotliví prodejci jsou, podle obchodní úspěšnosti své větve, zařazování do příslušných provizních úrovní. Při postupu do vyšších úrovní pak stále více převažuje příjem z vybudované struktury nad příjmem z vlastní obchodní činnosti. 

MLM ale nelze zaměňovat s pyramidovými systémy. Tam jde pouze o získávání nových účastníků a produkt, pokud vůbec existuje, pak jen jako zastírací manévr. Základním zdrojem příjmů je v tomto případě vstupní poplatek, který bývá značně vysoký. Za něj si účastník kupuje právo přivádět nové účastníky a participovat na jejich vstupních poplatcích. 

Budeme-li tedy dále hovořit o MLM, budeme mít na mysli výše popsanou legální metodu přímého prodeje, doplněnou o duplikační efekt, nikoli nezákonné pyramidové struktury. Nebudeme ale ani hodnotit systém jako takový, pouze se zaměříme na jeho použitelnost pro oblast osobních financí. 

Silnou stránkou MLM je decentralizace personální práce s následným duplikačním efektem. Pro úspěch v MLM nestačí být pouze schopným obchodníkem. Navíc je třeba být schopen vybudovat i vlastní obchodní skupinu a s ní pak aktivně pracovat, motivovat ji, předávat jí své znalosti a zkušenosti. Každý článek sítě je ekonomicky zainteresován i na úspěchu své vlastní personální práce. Systém MLM je založen na tom, že úspěšní produkují další úspěšné. 

Role centrály je zpravidla omezena na výběr produktů a provozování provizního systému. Centrála, až na výjimky, nezasahuje do personální činnosti jednotlivých článků systému. Každý takový zásah totiž narušuje základní myšlenku šíření systému a tím i snižuje jeho účinnost. Hlavním kriteriem je obchodní úspěšnost a vše ostatní je druhořadé. 

Tato decentralizace personální práce má ale i své stinné stránky. Centrála má velmi omezené možnosti vybírání, ovlivňování, a kontrolování svých spolupracovníků. Toto je v kompetenci jejich vedoucích a zásahy centrály jsou vnímány negativně. Tomu by proto měl být přizpůsoben i výběr distribuovaných produktů. 

Ideálním produktem pro distribuci systémem MLM je produkt, který je sám o sobě kvalitní a jehož kvalitu nelze distribucí ovlivnit. Účinky pracího prášku jsou stejné bez ohledu na to, zda jsme prášek získali v supermarketu, zásilkovým prodejem či prostřednictvím MLM. Jeho použití a dávkování je popsáno na obalu. Úkolem prodejce je prášek prodat, aniž by sám k tomu přidával nějakou další užitnou hodnotu. Naproti tomu nevhodné pro tento způsob prodeje jsou produkty, jejichž kvalitu, či způsob užití lze formou distribuce ovlivnit. Nelze například takto prodávat produkty s krátkou dobou trvanlivosti. Značným problémem mohou být rovněž sofistikované produkty u kterých je nutný výklad či zaškolení obsluhy. 

Pokud jde o distribuci finančních produktů, je třeba jejich vhodnost posuzovat podle výše uvedených hledisek. Méně složité produkty (stavební spoření, penzijní připojištění) lze celkem úspěšně a bez větších obav pro tyto účely využít. Složitější finanční produkty (pojištění, investice) jsou ale pro daný účel nevhodné. Velmi těžko půjde do budoucna například touto formou naplnit požadavky zákonů ohledně související povinné informační povinnosti. 

Přenos informací v MLM. Kdysi jsme ve školce hrávali hru na tichou poštu. Paní učitelka pošeptala Jirkovi, že venku svítí sluníčko, Jirka to zase pošeptal dalšímu, ten zase dalšímu a na konci řady se k Marušce doneslo, že Karel miluje Hanku. Odborně se takovému zkomolení informací říká informační šumy. 

Přenos informací v systému MLM provází rovněž informační šumy. Při distribuci hmotných produktů to nevadí. Šumy nemají vliv na kvalitu distribuovaného předmětu. Kvalita je dána výrobcem a distribucí se nemění. Potřebné informace (například návod k použití) jsou, spolu s výrobkem, dodávány v písemné formě. Pokud ale takto mají být distribuovány rady, poučení, doporučení, či jiná informace, pak informační šumy jsou velkým problémem. 

Z uvedeného důvodu je MLM do jisté míry použitelný pro prodej finančních produktů, ale naprosto nepoužitelný pro finanční poradenství. Představa, že by systémem MLM pracovali lékaři, advokáti či daňoví poradci nám připadá absurdní. S myšlenou poskytovat finanční poradenství prostřednictvím MLM ale stále někteří koketují. 

V tuto chvíli řada čtenářů namítne, že zná nějakého poradce (poradkyni), který pracuje také v systému MLM, a přesto lze jeho poradenství považovat za kvalitní. Po pravdě musím říci, že i já několik takových poradců znám. Problém je ve slovíčku "několik". Lze pracovat v systému MLM a zároveň poskytovat kvalitní poradenství, jedná se ale o osobní poradenství daného poradce, nikoli o systém poradenství poskytovaný centrálou a distribuovaný prostřednictvím MLM sítě. Důvody, proč se tito poradci sami dále vzdělávají, publikují, či jinak se na poli finančního poradenství angažují, mohou být různé. Ekonomický přínos se jeví, na první pohled, jako minimální. Své poradenství poskytují v drtivé většině bezplatně a nárůst osobně zprostředkovaných produktů není úměrný vynaloženému úsilí. Hlavním důvodem bývá marketingová podpora vlastního MLM podnikání, které, v těchto případech, zpravidla výrazně ekonomicky dominuje nad vlastní produkcí. 

MLM je velmi racionální metoda prodeje zboží, jehož vlastnosti jsou neměnné a forma prodeje je nemůže znehodnotit. Distribuce finančních produktů prostřednictvím MLM je sporná a hodí se spíše pro méně složité produkty. Poradenství, tedy poskytování rad a doporučení, systémem MLM provozovat nelze. V MLM ale mohou být zapojeni i kvalitní finanční poradci. V tom případě se ale jedná o jejich vlastní poradenství, nikoli o poradenství MLM centrály. Tito poradci systém MLM využívají jako zdroj produktů, především ale jako hlavní zdroj svých příjmů. Pro jejich osobní klienty je to přínosné. Je to ale na úkor ostatních klientů dané větve MLM, kterým je tato kvalita nedostupná, ačkoli ji svými produkty spolufinancují. 

Největším zástupcem MLM v odvětví finančního poradenství je v České republice, společnost OVB Allfinanz, jenž je současně druhou nejvýznamnější poradenskou společností v Evropě. Systém MLM je velmi dynamicky se rozvíjející struktura. Mnohem dynamičtější než-li klasická struktura. MLM je určitě spravedlivější, ale dává velký prostor nekvalitnímu poradenství a masovému prodeji nevhodných produktů pro potřeby klienta. V MLM má šanci každý stát se ředitelem jen za přispění kvalitních náborových schopností, čili intenzita náboru a kvalita zaškolení. Na jednu stranu je to systém výhodný, jelikož kariéru si řídí každý sám intenzitou náboru, na druhou stranu potřebuje, aby jeho účastníci vydělávali co největší množství peněz, jelikož on se s nimi dělí o provize. V tomto je vidění základního problému MLM,  leč v rozšiřování společnosti je MLM nade vší pochybnost velmi úspěšný.

2.7. Placené či bezpoplatkové finanční poradenství?

Pro účely tohoto článku můžeme finanční poradenství ztotožnit s pojmem finanční plánování. Pokud by totiž někdo nabízel výběr nejlepšího finančního produktu jako neplacenou službu, pak se s největší pravděpodobností bude jednat buď o nadšence amatéra, nebo spíše o podvodníka. Tento článek je ale určen seriózním finančním poradcům, pro které je výkon této profese i zdrojem příjmů. Finanční plánování vychází z určitých teoretických zásad. Ty říkají, jak by člověk měl mít své finance uspořádány, co a na jaké částky by měl mít řešeno apod. Mají-li tedy tyto teoretické zásady obecnou platnost, pak by měly být i základní výstupy finančního plánování, jak ve verzi placené, tak i neplacené, velmi podobné. Kde je tedy diskutovaný rozdíl mezi placeným a bezpoplatkovým poradenstvím?

2.7.1. Plně placené poradenství 

Ve světě bývá tento typ odměňování za poradenství označován jako "fee only". Při tomto způsobu odměnu poradce v plné výši hradí klient. Pokud je součástí služby i zprostředkování finančních produktů, pak se tak děje buď bez nároku na provizi, případně tak, že provize je sice čerpána, ale o její výši se snižuje úhrada klienta za poradenství. Obrovskou předností takového vztahu je jeho průhlednost. Klient si poradenství plně hradí a povinností poradce je využít všech svých znalostí a schopností v jeho prospěch. V tomto případě je poradce zcela nezávislý, a to jak na finančních institucích, tak i na jejich provizích. Riziko střetu zájmů je zde tedy minimalizováno. Druhou předností plně hrazeného finančního poradenství je jeho komplexnost a hloubka. Finanční plán v takovém případě může zahrnovat i nekomerční finanční oblasti. Jedná se zejména o oblast sociálních dávek, případně podpor, poradenství v oblasti optimalizace daní, převodů majetku, dědického řízení a podobně. Negativem tohoto způsobu odměňování je jeho cena. Za podrobné komplexní řešení, vycházející z důsledné analýzy klientových finančních přání, cílů a možností, by klient musel zaplatit často i více než 10 000 Kč. To je ale, pro většinu našich spoluobčanů, zatím těžko akceptovatelné. Situace se však postupně mění. Některé tuzemské poradenské společnosti koupěschopnost obyvatelstva testují a jsou i připraveny vydat se ve vhodnou dobu tímto směrem. Nicméně na masovější rozšíření poradenství v této podobě si budeme muset ještě nějakou dobu počkat.

2.7.2. Bezpoplatkové poradenství 

Jedná se o druhou krajní variantu, při které klient za vypracování finančního plánu neplatí vůbec nic. Je třeba mít ale na paměti, že poskytnutí tohoto poradenství je vždy vázáno na povinnost navržené řešení i realizovat zakoupením finančních produktů. Provize za produkty musí poradci uhradit i jeho práci na finančním plánu. Obdobně postupují například některé prodejny nábytku, které poskytují zdarma službu bytového architekta, pokud zákazník navržený nábytek u nich i zakoupí. Kladem tohoto typu poradenství, oproti klasickému zprostředkování finančních produktů, je jeho přidaná hodnota. Navíc tuto přidanou hodnotu získává klient zcela zdarma. Při důsledném uplatnění zásad finančního plánování by i konečný výsledný efekt dosažený neplaceným poradenstvím neměl být výrazně horší, než u poradenství placeného. Negativem, kromě již zmíněné povinnosti realizace, je závislost bezpoplatkového poradce na provizích. Tuto závislost ještě prohlubuje nižší produktivita jeho práce (za provizi shodnou s provizí zprostředkovatele musí odvést výrazně více práce). U takového poradce proto vždy dochází ke střetu jeho ekonomických zájmů se zájmy klienta. Míra preferování vlastních zájmů je pak otázkou morálky poradce. V této kategorii jsou proto mezi jednotlivými poradci největší rozdíly (a to i uvnitř jedné makléřské firmy), které ale řadový občan není schopen poznat a které se projeví zpravidla až za poměrně dlouhou dobu.

2.7.3. Kombinovaná úhrada 

Třetí možností odměňování poradce je kombinovaná úhrada, ve světě označována jako "fee based" nebo také "fee offset". Zde část odměny poradce tvoří přímá úhrada od klienta a část provize za produkty. Cílem této kombinace je zmírnit negativa obou předchozích způsobů, což je ale vykoupeno nižší průhledností výsledné odměny. Cena služby je v tomto případě přijatelná i pro běžného občana. Poradci zase příjem od klienta kompenzuje rozdílnou výši provize, např. mezi kapitálovým životním pojištěním a rizikovým životním pojištěním. Ale i v tomto případě je objektivní přístup otázkou charakteru a morálky poradce. Konflikt zájmů ale je, obecně vzato, v tomto případě nižší. 

Co je tedy lepší? Jak jsem již uvedl, existují tři způsoby odměňování za finanční poradenství. Každá z těchto variant má své klady i zápory. Každá z nich je ale také cílena na jinou skupinu klientů. Proto všechny tři formy poradenství mají na trhu své opodstatnění a mohou vedle sebe koexistovat bez nějaké zásadnější rivality. Podmínkou ale je vždy klienta pravdivě o způsobu odměňování, a z toho plynoucích omezeních, informovat. Rovněž, jak jsem již uvedl, výsledný produkt – finanční plán, by ve své podstatě měl být, bez ohledu na způsob odměňování, podobný. Záměrně říkám podobný, nikoli shodný. Každý plán je totiž vždy originálem, do kterého poradce promítá, kromě obecně platných zásad, i své názory, životní zkušenosti a podobně. O objektivitě a serióznosti přístupu k navrhovanému řešení nerozhoduje tedy systém odměňování poradce, ale kromě odborných znalostí především morálka a charakter. Je sice pravdou, že u bezplatného poradenství je konflikt zájmů vyšší. Morální selhání ale hrozí i u placeného poradenství. Dá se tedy riziko selhání nějak eliminovat?

Řešením je smluvní poradenství. Finanční poradenství je služba jako každá jiná, a proto by měla být vždy poskytována na smluvním základě. Smlouvu o dílo lze uzavírat i na neplacené poradenství (cena za dílo = 0 Kč). Ve smlouvě by měl poradce garantovat, že využil všech svých znalostí a dostupných informací ve prospěch klienta. Pokud se pak dodatečně ukáže, že poradce klienta vědomě poškodil, má klient možnost požadovat odškodnění. Nikoli tedy placené či neplacené poradenství, ale pouze smluvní poradenství může klientovi garantovat, že poradce jej svou službou vědomě nepoškodil.
 

3. Analýza práce jednotlivých druhů poradců

V této části se dostáváme ke konkrétnímu výzkumu, kterak fungují jednotlivé poradenské společnosti. Samozřejmě není možné zmínit veškeré poradenské firmy, budeme se zabývat pouze vybranými společnostmi, které představují zastoupení v jejich segmentu.

3.1. OVB Allfinanz

Největší poradenskou společností v České republice je, i po odchodu třetiny jejich poradců do nově vzniklé společnosti Partners group, OVB Allfinanz. Je klasickým případem multi level marketingu, jenž se dělí do několika kariérních stupňů, proto je v OVB vyvíjen enormní tlak na prodej pouze těch nejzajímavěji provizně ohodnocených produktů, i přes odlišné představy klientů. Tyto produkty jsou prezentovány jako nejúžasnější a nikoho přitom netrápí, že si tímto OVB velice poškozuje svou už nepříliš dobrou pověst, narušenou mnoha kauzami (nejznámější kauzou je: kauza Helvag. Přes tisíc lidí, kteří prostřednictvím OVB Allfinanz investovali do nemovitostí švýcarské společnosti Helvag, zřejmě o své vklady přijde. Společnost OVB Allfinanz přiznala, že investice v celkové výši 300 milionů korun se 1200 klientům pravděpodobně nevrátí
. Tato poradenská společnost je natolik rozvrstvena, že pro základní poradce vykonávající svou práci opravdu kvalitně se zájmem o klienta, nikoliv o výši své vlastní provize, není moc velká šance se kvalitně uživit. Pokud je vše vysloveno řečí čísel. Za pravidelnou investici na dobu třiceti let pro zajištění klidného důchodu ve výši tisíc korun měsíčně, je možné použít dle OVB dva produkty. Prvním a tím nejvíce provizně zajímavým je Investiční životní pojištění počátky životního pojištění na území České republiky sahají až do počátku 19. století
, jenž pro základního poradce představuje provizi ve výši cca 6500 Kč,-. Tento produkt je extrémně předražen a jeho vstupní náklady se pohybují mezi 200 až 300 procenty ročního pojistného, jenž klient zaplatí aniž by ho o tom kdokoliv informoval. Druhou výše zmíněnou možností jsou Otevřené podílové fondy, v tomto případě pro poradce, při zachování stejných vstupních předpokladů jako v předchozím případě, je provize zhruba šesti násobně nižší, čili se pohybuje kolem tisíce korun. Otevřené podílové fondy jsou mnohonásobné výhodnější pro klienta, vstupní náklady, ve srovnání s investičním životním pojištěním jsou mnohonásobně nižší, jsou oproštěny od daně z výnosu, která je v České republice 15 procent (tato daň se neplatí pouze v případě, jestliže vložené finanční prostředky setrvají v podílovém fondu delší dobu , než -li šest měsíců od data vložení).

 OVB Allfinanz je typickým zástupcem bezpoplatkového finančního poradenství, založeném na MLM. Test finančního poradce z OVB Allfinanz je z důvodu objektivity převzat z renomovaného finančního serveru peníze.cz (pozn. autora, pracoval jsem pro OVB Allfinanz 18 měsíců).

3.1.1. Finanční analýza

Naše první setkání se uskutečnilo v prostorách regionálního ředitelství společnosti. Přestože jsem přišel ve stanovený čas, poradce mě požádal o chvilku strpení a začal se mi věnovat asi po 15minutovém čekání. Začali jsme obligátními otázkami: jestli znám OVB a jak se na mě poradce dostal. Společnost mi představil jako nezávislou poradenskou společnost, jejíž kořeny v Německu sahají do začátku 70. let minulého století. V současné době již působí ve třinácti evropských zemích, z toho v České republice od roku 1993. 

Jak mi sdělil, trh je zaplněn nejrůznějším množstvím nabídek a já jako laik se v nich budu jen těžko orientovat. A od toho tady právě je finanční poradce, který mě starostí zbaví. Celý postup mi znázornil na trychtýři, do kterého se nahoře vsypou všechny finanční produkty, analytici OVB z nich vyberou ty nejlepší od těch nejrenomovanějších finančních společností a na základě mých individuálních potřeb mi finanční poradce sestaví můj osobní finanční plán. A jak mi můj poradce zdůraznil, nebudu za něj nic platit! (o provizích nepadlo ani slůvko). 

Vzápětí mě ale poradce informoval, že tak úplně zadarmo to zase není, nicméně stát mě to přesto nebude nic. Jeho honorářem totiž budou reference a kontakty na mé známé. V případě dlouhodobé spolupráce bych jich měl dodat 15-20. V tu chvíli mě polilo horko, protože jsem o tolika lidech toužících bavit se o svých financích s neznámým člověkem nevěděl. A kromě toho se přece jedná o test. Začal jsem se kroutit jako přetržený červík, ale poradce nebyl žádný začátečník. Předložil mi list papíru formátu A4, na kterém bylo vytištěno deset řádků na jména mnou doporučených osob "pro bezplatnou analýzu a koncepční poradenství na základě dobře odvedené práce společnosti". Stále jsem se k vyplňování jmen neměl, tak mě poradce vybídl, abych je opsal ze svého seznamu v mobilu. Bylo vidět, že se tento poradce opravdu neztratí. Řekl jsem, že to vyplněné přinesu příště. Abych to nepopletl a své známé pozitivně naladil, poradce mi dal proužek papíru s návodem: "Seznámil jsem se s člověkem, který se pohybuje ve světě osobních financí a ukázal mi spoustu zajímavých věcí. Dal jsem mu na Tebe kontakt, protože by Tě to mohlo zaujmout. Já Ti to doporučuji, je to opravdu zajímavé a přínosné. A navíc, ta schůzka je bezplatná a nezávazná. V blízké době Ti pan Florián Lasička (smyšlené jméno - pozn. autora) bude volat." 

Ještě jsem zkusil hodit záchranou kotvu v podobě sdělení, že nevím, jestli se mi mé známé podaří kontaktovat a říct jim proč jim bude poradce volat. "Pošlete jim SMS!" Dál už jsem mlčel. 

Pak se již poradce dal do vyplňování formulářů, kde mapoval finanční situaci mojí rodiny. Protože mi během prvního telefonátu neřekl, že bych si měl zjistit přesnější rodinné finanční toky, ani že bych měl donést kopie našich smluv s finančními institucemi, tak jsem až na základní informace "vařil z vody" (nevěděl jsem např. cílovou částku manželčina stavebního spoření). Na což jsem také několikrát upozornil. 

Poradce se zajímal o to, jestli bydlíme v obecním, družstevním nebo vlastním bytě. "Zatím v družstevním, ale nevím, jestli jej máme koupit do vlastnictví, nebo ne. Když je odkoupíme, vydáme se z peněz a ještě se zadlužíme. Na druhou stranu ho ale můžeme snáz pronajmout a z pronájmu splácet část hypotéky, popřípadě jej prodat," uvažoval jsem nahlas. "Co byste nám radil?" Poradce nechal toto rozhodnutí na nás, jen potvrdil správnost mých úvah a zeptal se na hodnotu bytu. Tu jsem odhadl jen zhruba s rozptylem přibližně 200 000 Kč. 

Když jsem se zmínil, že dceři je pět let, poradce se zeptal, jakým způsobem a zda vůbec ji chci nějak spořit. Jen málokdo by na své děti nemyslel, a proto jsem souhlasně přitakal. "Jen nevím jak? Spořit jí na nějaké spoření na její jméno, nebo spořit na své a v osmnácti letech ji celou částku předat? Když budu spořit přímo na její jméno, budeme mít v případě finanční nouze k penězům omezený přístup, neboť o použití dceřiných peněz by rozhodoval poručnický soud. Když budu spořit na své jméno, v nouzi nejvyšší na ně nebo jejich část mohu víceméně rychle sáhnout," uvažoval jsem znovu nahlas ve snaze poradce zatáhnout více do hry. "Co doporučujete?" I toto dilema nechal poradce na našem rozhodnutí. 

Nakonec naši rodinu ale pochválil, protože jsme nepodlehli žádným "výhodným" půjčkám, a máme tak nulovou zadluženost. Hodina, kterou jsem s poradcem strávil, uběhla jako voda a domluvili jsme se, že se setkáme zase za týden. Poradce mi řekl, že mezitím připraví finanční plán, jak realizovat naše plány. Znovu jsem v tento okamžik připomněl, že řadu čísel jsem nevěděl a že určitě nebudou přesná. Poradce mě však uklidnil, že je potom do finančního plánu zakomponuje. S tím jsme se rozloučili. 

3.1.2. Zadání a cíl finančního plánu

Tříčlenná rodina s pětiletou dcerou s průměrným čistým příjmem cca 26 000 Kč u manžela a 18 000 Kč u manželky. Majetek rodiny se skládá z družstevního bytu 2+1, osobního auta Škoda Fabia pořízeného na leasing s měsíční splátkou 6 500 Kč (konec splácení za 1,5 roku). Nájem + poplatky činí asi 4 500 Kč měsíčně, výdaje na stravu a ostatní zhruba 7 000 Kč. Rodina je schopna měsíčně spořit asi 10 000 Kč. V bance má jeden termínovaný půlroční revolvingovaný vklad ve výši 300 000 Kč, uzavřená dvě stavební spoření na cílové částky 300 000 Kč a 170 000 Kč, pojištěný byt na pojistnou částku 500 000 Kč při ročním pojistném 2 500 Kč a pojištění odpovědnosti za škody občanů s pojistným 300 Kč za rok. Cílem finančního plánu je pořízení většího bytu, auta a vybavení dětského pokoje v časovém horizontu tří let, kdy je také počítáno s druhým dítětem.

3.1.3. Finanční plán

Za týden v určenou hodinu jsem se opět dostavil do kanceláře OVB. Než jsme se dostali k nějakému plánu, poradce se mě hned zpočátku zeptal, jestli pro něj mám slíbené kontakty na mé známé. Nebylo jich dvacet, ani patnáct, ba ani deset, abych zaplnil celý předtištěný list, ale jen pět. Na poradci sice bylo vidět, že jich čekal víc, ale nakonec pragmaticky usoudil, že pět je stále víc než dva a tak jsme se jali probírat finanční plán. 

Ještě než jsme však začali, předal jsem poradci kopie našich smluv s finančními institucemi a přesná čísla, které jsem na minulé schůzce neměl k dispozici. Nebylo to ale třeba, finanční plán byl hotov i bez nich! Jak mi totiž poradce řekl, finanční plán je zpracován na optimální případ, tj. situaci, za které by se od nynějška až do důchodu nic nezměnilo. S tím se však nepočítá, takže v něm uvedená čísla pouze teoretická. 

Poradce mi předložil dvanáct stran A4 a začal mi jej postupně prezentovat. Znovu krátce zopakoval historii a současnost OVB, potom si vzal čistý list papíru a jednotlivé fáze mi postupně odhaloval a vysvětloval. Vždy, když jsme jednotlivou fázi skončili, znovu mi ji "prodal" se slovy: "Tak co tomu říkáte, jak se vám to líbí apod." Některé části, zejména ty, které se na konci excelovských tabulek pyšnily statisícovými a milionovými sumami se mi líbily, ale nebyl jsem schopen okamžitě na místě zjistit jejich reálnost, či nereálnost. Nicméně vypadaly dobře. Takto jsme projeli celý finanční plán a hodina strávená s poradcem byla opět ta tam. 

Na jejím konci se mě poradce zeptal, na kdy má připravit smlouvy na jednotlivé finanční produkty. Usmlouval jsem alespoň týden na znovu prostudování plánu, neboť jak mi poradce řekl, stačí dva tři dny a pomalu začne pracovat ztráta paměti a některé pasáže mi mohou být opět nejasné. Vzal jsem si tedy náš finanční plán domů a se svým finančním poradcem jsem se rozloučil. 

Poradce OVB neměl k dispozici přesné výdaje za byt 4 500 Kč, stravu a ostatní 7 000 Kč, cílovou částku manželčina stavebního spoření 170 000 Kč, pojistnou částku 500 000 Kč na pojištění bytu, výši ročního pojistného na pojištění bytu 2 500 Kč a pojištění odpovědnosti občanů 300 Kč za rok. Nechtěl je znát.

Poradce nám připravil finanční plán skládající se ze šesti fází - budoucnosti, zajištění příjmu, bydlení, podpory dětí, kapitálových vkladů a státních dotací a daňových úlev. Celkově podle tohoto plánu budeme vkládat měsíčně částku 7 259 Kč, od státu dostaneme ročně na dotacích 3 240 Kč, banka nám zúročí peníze 4-8 % a daňové odpočty budeme mít ve výši 10 080 Kč. 

První fáze: budoucnost 

Do svých 67 let, do kterých je plán kvůli 25leté hypotéce čerpané za dva roky vypočten, do něj celkem vložím 2 899 800 Kč a výnos bude činit 2 333 200 Kč. Pokud si z něj během té doby nic nevyberu, celkem budu mít k dispozici 5 200 000 Kč. Je ale možné čerpat z něj mimořádnými výběry (například pro splacení úvěru). V 67 letech se mohu rozhodnout, jestli si budu nechávat 30 let vyplácet měsíční rentu 25 019 Kč (reálně 15 250 Kč) nebo 18 867 Kč (reálně 11 500 Kč) po neomezeně dlouhou dobu. V případě, že bych se konce vyplácení renty nedožil, bude vyplacena mým dětem. Takto spokojené stáří si zajistím Investičním životním pojištěním u pojišťovny Uniqa.

Druhá fáze: zajištění příjmu 

U stejné pojišťovny budu kvůli hypotéce pojištěn na riziko smrti na částku 

1 200 000 Kč a trvalé následky úrazu v rozsahu 500 000 Kč - 2 500 000 Kč v závislosti na rozsahu poškození mé tělesné schránky. Manželka, jakožto rodič s nižším příjmem, bude pojištěna na riziko smrti pouze na částku 500 000 Kč, ale trvalé následky úrazu bude mít pojištěny ve stejném rozsahu, tzn. od 500 000 - 2 500 000 Kč. Na rozdíl ode mě však bude mít své Investiční životní pojištění (IŽP) sjednáno u pojišťovny Generali. Drobné úrazy, pracovní neschopnost a závažné nemoci poradce doporučil řešit nikoliv pojištěním, které by bylo neúměrně drahé, ale formou finanční rezervy.

Třetí fáze: bydlení 

Financování bydlení by poradce řešil hypotékou. To ale až za dva roky. Nyní však již bude nastartován výše zmíněný spořící a zajišťující program (IŽP), který nám jednak začne vytvářet rezervu na řešení nenadálých situací, ale také nám umožní použít vytvořené prostředky na rychlejší splacení úvěru, a to již po sedmém roce jeho splácení.

Čtvrtá fáze: podpora dětí 

Protože pětiletá dcera, jakožto držitelka rodného čísla, nemá založené stavební spoření, bylo mi doporučeno této skutečnosti využít a založit ji stavební spoření u stavební spořitelny Wűstenrot. Přestože na stavební spoření nemusím spořit pravidelně, při ideálních vkladech 20 000 Kč bude mít ve svých 18 letech k dispozici jen ze stavebního spoření přibližně 369 000 Kč.

Pátá fáze: kapitálové vklady 

Vzhledem k poměrně krátkému časovému horizontu ke splnění našeho prvního cíle, tzn. pořízení bytu, poradce doporučil vložit 300 000 Kč z termínovaného vkladu do otevřeného podílového fondu, pravděpodobně do peněžního fondu společnosti Conseq.

Šestá fáze: státní dotace a daňové úlevy (do 67 let trvání programu) 

Daňové úlevy: 272 160 Kč 

Státní dotace: 87 480 Kč 

Celkem: 359 640 Kč 

Součástí finančního plánu bylo také založení dvou penzijních připojištění, buď u Winterthur (dříve Credit Suisse Life & Pensions) nebo u České pojišťovny. Příspěvky by byly ve výši 1 500 Kč u manžela a 300 Kč u manželky. 

V prvních dvou letech bychom tedy platili měsíčně 2 900 Kč na investiční životní pojištění, 2 x 1 500 Kč na dvě stavební spoření (třetí dceřino by se vždy platilo na konci roku podle toho, kolik by v rodinné peněžence zbylo) a 1 800 Kč na dvě penzijní připojištění. Částku 2 300 Kč zbývající do 10 000 Kč, které můžeme měsíčně spořit, máme investovat konzervativně do otevřeného peněžního fondu. Od třetího roku (po přidělení hypotečního úvěru) bychom již spořících 2 300 Kč měsíčně přesunuli na splátku hypotéky, která bude činit 9 554 Kč. Následujících sedm let nás čeká splácet 17 254 Kč měsíčně. 

3.1.4. Celkové náklady finančního plánu

· poplatky za vyřízení a vedení hypotéky: 44 450 Kč

· spoření (penzijní připojištění a stavební spoření): 1 927 200 Kč 

· daňová úleva z penzijního připojištění: -103 680 Kč

· zajištění a spoření (investice a investiční životní pojištění): 939 600 Kč

· daňová úleva z investiční životní pojištění: -168 480 Kč

· úroky a splátky hypotéky: 2 866 159 Kč

· daňová úleva ze splácení hypotéky: -373 171 Kč

· zbývá na účtu: -5 205 799 Kč 

· Celkové náklady tedy budou: -73 721 Kč 

· Po 27 letech, respektive po 25 letech splácení hypotéky budeme mít dva byty a na kontě navíc 5 205 799 Kč. 

3.1.5. Celkové hodnocení Petra Šafránka 

Lze jen velmi těžko hovořit o optimalizaci finančního plánu pro klienta, spíše lze vysledovat optimalizaci provize pro poradce - dvě IŽP na 25 let s celkovou platbou 2 900 Kč měsíčně představují velmi zajímavou provizi (asi 52 000 Kč získatelské provize pro firmu, kolik dostane poradce, záleží na jeho pozici u firmy). Navíc zde chyběla nutná odborná péče - tedy seznámení klienta s investičními riziky spojenými s IŽP. Pokud by obdobný plán byl postaven na pravidelných investicích do OPF v kombinaci s RŽP, bude klient nést úplně stejné investiční riziko, ovšem díky nižším poplatkům (počátečním i pravidelným), dosáhne při stejném vývoji kapitálového trhu mnohem lepšího efektu. Pouze poradce by dostal podstatně nižší provizi...

3.1.6. Celkové hodnocení Petra Syrového (KFP) 

Analýza cílů, potřeb, majetku a stávajících smluv proběhla nedostatečně a velmi nepřesně. Mnoho potřebných údajů si poradce od klienta nezjistil, a když je klient přinesl na druhou schůzku, už byl plán hotov. Na základě velice nepřesných čísel chtěl dělat přesné závěry: v 67 letech budete mít dva byty a 5 207 799 Kč. 

Budí to na mě dojem, že poradce sáhl do šuplíku a vytáhl jedno z připravených řešení, které se nabízí každému. Jenom jsem trochu upravil některá čísla. U každého cíle by si měl zjistit, kdy ho klient plánuje a v jaké přibližné výši. V našem případě by se měl ptát na cenu bytu, cenu auta, dobu pořízení auta. Stejně tak by měl věnovat větší pozornost příjmům a výdajům. Když se posčítají příjmy rodiny a výdaje, dojdeme k tomu, že klient může spořit více než zmiňovaných 10 000 Kč měsíčně.

Poradce neřeší zajištění pojištění pro případ smrti a invalidity jako zajištění rodiny. Navrhuje pojištění jenom z důvodů hypotéky, aby v případě smrti byl splacen hypoteční úvěr. Neřeší, jestli by rodině stačily příjmy, pokud by někdo z rodičů zemřel nebo byl invalidní. Řešení této oblasti v plánu chybí. 

Poradce správně radí, že je vhodnější odložit peníze do fondu peněžního trhu než je držet na termínovaném vkladu. Správně doporučuje vytvářet dlouhodobou rezervu. Spořit si peníze na důchod a potom čerpat rentu. Tento bod ve většině předchozích řešení chyběl. Nepoužívá však ideální produkty. 

Investiční životní pojištění je dražší způsob zhodnocování kapitálu než klasické otevřené podílové fondy s podobnou rizikovostí portfolia. Životní pojištění má sice možnost daňových odpočtů, ale ve srovnání s náklady pojišťoven to jsou jenom drobné. Podobné je to s penzijním připojištěním. Pro mladší účastníky jsou fondy výnosnější alternativou. Kapitálové zhodnocení a úroky z úroků (nebo výnosy z výnosů) jsou daleko zajímavější než státní podpory. 

V řešení se vůbec neobjevuje investice do akcií (myšleno akciových trhů, nikoli jednotlivých titulů). Pokud se poradce zaměřuje na dlouhodobost svého řešení, měla by být v akciích značná část dlouhodobého portfolia. Poradce počítá se zhodnocením 7 % ročně. Chybí mi komentář k tomu, na jakém základě se s tímto zhodnocením počítá. Nikde jsem také nenašel zmínku o riziku - také to tak dopadnout nemusí. 

Poradce správně využívá hypoteční úvěr pro financování budoucí koupě nemovitosti. Kdyby měl poradce více informací o stavebním spoření klienta, možná by stálo za úvahu použít úvěry ze stavebního spoření. Bez detailnějších znalostí smluv klienta není možné o tom rozhodnout. Vzít si dlouhodobý úvěr a zároveň vlastní peníze investovat je zajímavá možnost. Napsalo se mnoho článků o tom, že hypotéka spolu s kapitálovým životním pojištěním není to pravé. Investiční životní pojištění je o něco lepší. Zde je šance, že budeme mít za 25 let naspořeno více peněz než kolik bychom zaplatili. K tomu by bylo třeba znát další detaily produktů, které poradce doporučil. Určitě by bylo třeba mluvit o riziku - plánovaných 7 % se nakonec nemusí dosáhnout. Investiční životní pojištění není nejvhodnější produkt na dlouhodobé investice. 

Při jakýchkoli výpočtech není možné srovnávat současné a budoucí peníze. Není možné srovnávat dnešní půjčku 1 200 000 Kč s naspořenou částkou za 25 let ve výši 5 200 000 Kč. Je to podobné, jako by poradce srovnal svůj dnešní výdělek s výdělkem před 25 lety. (Samozřejmě nominálně "podle výplatní pásky".) Největší váhu hraje životní pojištění, dále se využívá stavební spoření a penzijní připojištění. Ostatní produkty jako investice do fondů se nevyužívají. 

3.1.7. Hodnocení ke vztahu ke konkurenci

Hodnocení vystihuje práci typického finančního poradce společnosti OVB (pozn. Autora 18 měsíců práce pro OVB utvrdila, že praktiky popsané v článku jsou běžnou praxí jejích finančních poradců), jenž prodává nejlépe provizně ohodnocený produkt. Jak je zmíněno dříve k rukám poradce se dostane třicet procent celkové provize. Nelze toto vytýkat řadovým poradcům, kteří se potřebují uživit, ale je to nevhodnost jak MLM tak i celkového nastavení OVB Allfinanz orientovaného na zisk nikoliv na kvalitu vlastní práce.

3.2. TriMan

Společnost TriMan poskytuje částečně hrazené finanční poradenství. To znamená, že klient platí část finančního plánu sám a tudíž uzavírá s finančním poradce smlouvu o kvalitě jeho práce. V tomto případě by se nemělo stát, že poradce zneužije svého postavení a prodá klientovi záměrně nevhodný produkt, jenž mu přinese vyšší provizi. 

Tento typ poradenství je v České republice rozšířen oproti klasickému bezpoplatkovému poradenství mnohonásobně méně, i když jeho výhody jsou zjevné při bližším pohledu 

3.2.1. Finanční analýza 

Cena za jednorázovou analýzu "finanční plán společnosti TriMan" činí 3 700 Kč. Přikoupit lze průběžnou péči za cenu od 240 do 400 Kč ročně. Průběžná péče zahrnuje 3 schůzky ročně.

Na naše první setkání jsem přišel i s manželkou do jedné známé pražské kavárny. Chvilku po nás dorazil i poradce, dle vizitky přímo jeden z vedoucích pracovníků TriManu. Hned zpočátku se nám znovu omluvil za jednání pražského poradce, který se prý neozval z objektivních důvodů. Tyto důvody ale i náš poradce zpochybnil. Tím byl nepříjemný start naší spolupráce za námi. Hned zpočátku nám poradce představil společnost TriMan a vysvětlil, čím se zabývají, jaké jsou jejich cíle a také ceny. Objasnil přitom rozdíl mezi placeným a provizním poradenstvím a také způsob či schéma, pomocí nějž ke konkrétním finančním analýzám a doporučením dojdou. Společnost TriMan zařadil mezi poradenské společnosti typu Sophia Finance, Slon a Finance.cz, přičemž se důrazně distancoval od poradenství, které na českém trhu nabízí společnosti OVB a MBI. Dále nás informoval, že společnost TriMan sama nikdy potenciální klienty aktivně nekontaktuje, například z různých koupených databází, ale na své klienty "čeká". Ovšem s jedinou výjimkou – když dostane od svého klienta doporučení a kontakt na jeho známého.

Poradce se ubezpečil, že cenu akceptujeme. Souhlasili jsme, i když jsme věděli o variantě vypracování redukovaného finančního plánu zdarma, a to při poskytnutí 8 doporučení a jeho realizaci. O této možnosti se ale poradce nezmínil. Zevrubně jsme mu s manželkou nastínili naši situaci a plány. Protože nám bylo možno pomoci, domluvili jsme se na další schůzce, na kterou jsme již měli donést naše smlouvy s finančními institucemi včetně obchodních podmínek. 

Na druhou schůzku jsme dorazili s manželkou společně. Naše finanční plány i současnou situaci jsem poradci předal zároveň s kopiemi smluv se dvěma stavebními spořitelnami, pojistkou bytu a odpovědnosti za škody způsobené členy domácnosti a obchodními podmínkami příslušných ústavů. Poradce nás příjemně překvapil požadováním skutečně detailních informací. Obchodní podmínky pojišťovny,  u které máme pojištěný byt a odpovědnost za škody, studoval zvláště pečlivě. Hned se zarazil u faktu, že máme s sebou pouze doplňkové pojistné podmínky, nikoliv všeobecné.  Dotaz na výši platu byl samozřejmostí, taktéž na případné další příjmy, ale poradce se zajímal například i o to, u které zdravotní pojišťovny jsme pojištěni. Mezi dalšími padla otázka také na sociální dávky, rodičovský příspěvek, zdravotní stav a zda-li máme s manželkou každý svůj běžný účet v bance či společný. U leasingu auta jej zajímal typ vozu, jeho výbava, procentuální výše počáteční akontace, a jestli se jedná o finanční nebo operativní leasing. Během všech dotazů si naše odpovědi pečlivě zaznamenával. Celá tato, jakož i předešlá, schůzka trvala přibližně 35 minut. Za týden se měla uskutečnit naše poslední schůzka nad již vyhotoveným finančním plánem. Ještě před tím nás však poradce požádal, jestli můžeme opět přijít společně, aby případné dotazy mohl "pro klid v rodině" dopodrobna zodpovědět nám oběma.

Na poslední setkání jsem přesto musel přijít sám. Poradce mi předložil finanční plán zpracovaný do úhledného sešitu čítajícího 22 stran s různými barevnými grafy. 

 3.2.2. Finanční plán

Tříčlenná rodina (pětiletá dcera) s průměrným čistým příjmem cca 26 000 Kč u manžela a 18 000 Kč u manželky. Majetek rodiny se skládá z družstevního bytu 2+1, osobního auta Škoda Fabia pořízeného na leasing s měsíční splátkou 6 500 Kč a koncem splácení za 1,5 roku. Nájem + poplatky činí asi 4 500 Kč měsíčně, výdaje na stravu a ostatní asi 7 000 Kč. Naše rodina je schopna měsíčně spořit přibližně 10 000 Kč. V bance máme jeden termínovaný půlroční revolvingovaný vklad ve výši 300 000 Kč, uzavřená dvě stavební spoření na cílové částky 300 000 Kč a 170 000 Kč, pojištěný byt na pojistnou částku 500 000 Kč při ročním pojistném 2 500 Kč a pojištění odpovědnosti za škody občanů s pojistným 300 Kč za rok. Cílem finančního plánu je návrh strategie, jak pořídit větší byt, auto a vybavení dětského pokoje v časovém horizontu tří let, kdy je také počítáno s druhým dítětem. 

Poradcem vypočtené životní minimum rodiny je 9 210 Kč a bonita jeho 4,78 násobek. Na spoření je vydáváno 8 744 Kč, přičemž návrh zněl zvýšit na 35 % příjmů rodiny, tzn. na cca 15 400 Kč měsíčně. Příjem rodiny je v takové výši, že na žádný ze systému státních sociálních podpor nárok nevzniká. 

V oblasti stabilizace stávající životní úrovně finanční poradce navrhl nechat si předložit pojistnou smlouvu a zjistit, jak je družstevní byt zajištěn a co by následovalo např. v případě požáru nebo naprostého zničení. Protože se jedná o naprosto nezbytný majetek, doporučuje tuto oblast nepodceňovat. Pokud se týká domácnosti a osobního auta, doporučuje stávající pojištění ponechat jako dostačující. 

U odpovědnosti za způsobené škody je rodina pojištěna na částky: škoda na zdraví – 2 000 000 Kč, škoda na věci 1 000 000 Kč a škoda finanční 500 000 Kč. U odpovědnosti za provoz vozidla je pojištění v rámci leasingu. V rámci občanské odpovědnosti poradce toto pojištění ponechal, stejně tak i u odpovědnosti za provoz vozidla. Dále navrhl pojištění odpovědnosti za škody v zaměstnání, neboť zaměstnavatel může požadovat maximálně 4,5násobek měsíčního přijmu, což představuje částky 158 000 Kč a 113 000 Kč. Konkrétní částky navrhl pro oba manžele stejně, a to na 200 000 Kč, bez jiné majetkové škody, pojistné plnění ve výši 90 % pojistné částky při spoluúčasti 10 %. 

V případě dlouhodobé pracovní neschopnosti v současné době rodina zajištěna není, proto TriMan doporučuje pojistit manžela na částku 400 Kč na den, manželku na 180 Kč na den, oba s vypláceným plněním od 29. dne pracovní neschopnosti. Stejně tak ani trvalé následky úrazu nejsou momentálně zajištěny, proto bylo finančním poradcem navrženo pojištění manžela na částku 750 000 Kč, manželky na 450 000 Kč a dcery na 300 000 Kč, všechny s progresivním plněním, tzn. 3 000 000 Kč, 1 800 000 Kč a 1 200 000 Kč. 

Ohledně vážné choroby a plné invalidity, které také není pojištěno, však poradce dospěl k názoru, že v současné době není na finančním trhu produkt, který by umožnil tato rizika pokrýt optimálním způsobem. Proto v tomto případě žádné pojištění, i vzhledem k udanému zdravotnímu stavu, uzavřít nedoporučil. Doporučil ale krytí případného úmrtí živitele rodiny pro případ smrti následkem úrazu na částku 750 000 Kč a pro ostatní případy smrti na částku 10 000 Kč pro manžela. Pro manželku nenavrhl pro případ smrti pojištění, ale v rámci sjednání pojištění trvalých následků úrazu je sjednáno i pojištění pro případ jakékoliv smrti v částce 10 000 Kč, u dcery bylo navrženo pojištění smrti úrazem na částku 20 000 Kč. 

V rámci doporučení finanční rezervy nám bylo finančním poradcem TriManu doporučeno nechat částku cca 20 000 na běžných účtech (oba manželé mají své BÚ), termínovaný vklad v době své splatnosti zrušit a částku 50 000 Kč vložit do otevřeného podílového fondu peněžního trhu. 

Vlastní bydlení poradce doporučil řešit výměnou stávajícího družstevního bytu 2+1 za větší a rozdíl mezi tržními cenami doplatit. K získání finančních prostředků doporučil využít stávajících dvou smluv o stavebním spoření, které ovšem doporučil nejprve upravit. Cílovou částku 170 000 Kč u Hypo stavební spořitelny. Počátek spoření leden 2003 - zvýšit na 300 000 Kč a měsíční platbu zvýšit na 2 500 Kč, u Stavební spořitelny České spořitelny - spoření od září 2002 - cílovou částku 300 000 Kč ponechat a platbu navýšit na částku 2 000 Kč měsíčně. Po těchto úpravách bude dle poradce situace vypadat následovně: U Hypo SS bude po navýšení platby a cílové částky naspořeno cca 150 000 Kč, proto doporučuje využít úvěr ve výši cca 150 000 Kč. U SSČS bude po navýšení platby naspořeno cca 150 000 Kč a bude tedy také dostupný úvěr cca 150 000 Kč. Celkem bude za tři roky k dispozici částka cca 300 000 Kč, v případě úvěrů 600 000 Kč 

Na finanční zajištění dcery doporučil finanční poradce uzavřít na její rodné číslo stavební spoření, čistě za účelem spoření, na cílovou částku 150 000 Kč při měsíční úložce 1 700 Kč a délce spoření dle nového zákona 6 let. Pro zabezpečení stáří poradce navrhl uzavření penzijního připojištění (připomněl sjednat nejen starobní, ale i výsluhovou, invalidní a pozůstalostní penzi) pro oba manžele a spořit měsíčně minimálně 2x 500 Kč. 

Protože kapitál jako zdroj příjmů – investice – je v zásadě vydělávání peněz pomocí peněz, je doporučení finančního poradce TriManu následující. Z výše uvedeného a již zrušeného termínovaného vkladu využít zbývajících 250 000 Kč, a částku 50 000 Kč vložit do otevřeného podílového fondu peněžního trhu a 200 000 Kč investovat po 100 000 Kč do dvou otevřených dluhopisových podílových fondů. Rozdělení této částky do dvou fondů bylo vysvětleno rozložením rizika výběru konkrétního fondu. 

Na pořízení nového auta za požadované tři roky doporučuje poradce TriManu stávající auto prodat za odhadní zůstatkovou cenu cca 200 000 Kč a tuto částku použít na akontaci nového většího auta. Zbývající část ceny pokrýt leasingem nebo prostředky uložené v OPF. 

V uvedených doporučeních je patrné, že základní finanční plán společnosti TriMan je uváděn v obecné rovině bez konkrétních doporučení jednotlivých finančních institucí. V případě průběžné péče o klienta však je součástí tohoto finančního plánu i realizace navrženého řešení pomocí typových produktů.

Vybavení dětského pokoje TriMan navrhuje řešit v rámci dostupných disponibilních příjmů zdrojů (např. peněžními prostředky uloženými v OPF).

3.2.3. Odborné hodnocení finančního poradce TRIMAN

Zajištění rizik - Trvalé následky úrazu - správný postup, neargumentovaná výše pojistné částky. Úmrtí živitele rodiny - v případě manželů by pojistné částky pro případ smrti mohly vypadat takto: muž 3 223 tis. Kč, žena 1 850 tis. Kč.; oblast ošetřena, ale nedostatečně.

Zajištění stáří - Řešeno nedostatečně. Pokud by klient chtěl doplnit měsíčně svůj starobní důchod do výše aktuálních čistých příjmů po dobu 15 let (viděno v současných hodnotách), musel by mít k dispozici částku 2 110 tis. Kč, jeho manželka 1 210 tis. Kč. Až do důchodu by tedy museli spořit měsíčně (při konzervativním zhodnocení 3 %) muž 7 330 Kč a žena 3 880 Kč.

Finanční rezerva pro dítě - Může nastat problém - do rodiny se chystá další dítě a dojde pravděpodobně k propadu příjmů. V té době nemusí být spoření žádoucí.

Otázka bydlení - Řešení této oblasti by mohlo vypadat následovně: ponechat cílové částky obou spoření v původní výši, zvýšit však pravidelné spoření (uspoří se poplatek za zvýšení CČ). Po 3 letech bude přibližná výše naspořených prostředků asi 260 000 Kč a možný úvěr ve výši 210 000 Kč. Zbylé prostředky budou čekat v dluhopisových fondech.

Nové auto - Diskutabilní je investice do dluhopisových fondů aktuálně s ohledem na současnou situaci a očekávaný vývoj dluhopisových fondů .

Celkové hodnocení - Nedostatečně byly argumentovány pojistné částky a v případě pojištění pro případ smrti byly pojistné částky nedostatečné. V oblasti akumulace bylo možné najít i optimálnější řešení pro klienta, model vývoje v horizontu 3 let není příliš jasný. Není řešen ani propad příjmů v době mateřské dovolené, která nastane do 3 let.

3.2.4. Hodnocení ke vztahu ke konkurenci

Hodnocení společnosti TriMan je v celku příznivé uvedené výtky jsou běžnou součástí života a není možné podchytit všechny životní situace s omezeným rozpočtem. Práce finančního poradce této společnosti je velmi kvalitní a její budoucnost spíše u bonitnější klientely. Oproti bezpoplatkovému poradenství v podání OVB allfinanz nejde o prodej investičního životního pojištění, ale o opravdové řešení finanční situace. Bohužel v České republice ještě není prostředí, aby si průměrný občan chtěl zaplatit za informace, které mu v „ trochu“ jiné podobě poskytne jiný poradce zcela zdarma. 

3.3. FINEZ Investment Management 

Historie této společnosti je opravdu krátká, nemá za sebou tradici jako například OVB (vznik 1970 
). Tato společnost byla založena na podzim roku 2007. Tato společnost je jednou z mála působících v České republice na principu plně hrazeného finančního poradenství. Tato společnost se zabývá pouze investičními produkty a pomocí jich sestavuje finanční plán. V nabídce určitě chybí základní pojištění, nicméně finanční plán od této společnosti je zaměřen na tu nejbonitnější klientelu. Zakladatelem společnosti je Jan Traxler : „Naším cílem je poskytovat kvalitní smluvně podchycené a férově odměňované služby na úrovni převyšující privátní bankovnictví, nepracujeme za provize, ale necháme si platit přímo od zákazníka za skutečnou přidanou hodnotu – buď za zpracování investičního plánu, nebo podílem na zisku.“ 

Vzhledem ke stáří společnosti nejsou k dispozici žádné konkrétní případy nebo testy kvality její práce. Ale samotné nastavení společnosti, by mělo dávat záruku kvalitního poradenství, které je smluvně ošetřené a v případě pochyb by klient mohl požadovat odškodnění, kdyby zjistil, že se na něm poradce dopustil neprofesionálního chování. V tomto případě, ale není vidět jediný racionální důvod, proč by poradce měl klientovi záměrně špatně radit. Jeho odměnu nekvalitní rada nezvýší, například jako u společnosti OVB Allfinanz.  Společnost se vydává správným směrem, to směrem smluvně ošetřeného poradenství, jenž dává klientovi záruku, že o jeho majetek je velmi dobře postaráno.

3.4. Zhodnocení poradenských společností

V této kapitole jsme mohli sledovat práci tří rozdílných společností. První z nich je nadnárodním kolosem, jenž se zabývá prodejem předražených produktů. Druhá společnost je kombinací placeného poradenství a provizního odměňování, tato společnost si nechává za svou práci částečně zaplatit, tudíž vzniká smlouva o dílo a toto poradenství je zpětně kontrolovatelné. Poslední společnost vykázala znaky plně placeného poradenství. 

V prvním případě nelze mluvit o kvalitním poradenství, toto poradenství je vždy vykoupeno vysokou cenou, jíž musí klient zaplatit ve skrytých poplatcích. Ironií osudu je, že tato společnost je největší finančně – poradenskou společností v České republice. Zbylé dvě společnosti se snaží o kvalitu jejich práce, ale ta je vykoupena přímou platbou klienta, nicméně po sečtení nákladů se ukazuje, že plně placené poradenství bývá ve většině případů levnější formou správy aktiv. 

3.5. Příčiny růstu nekvalitního poradenství

Mezi hlavními příčinami růstu nekvalitního poradenství v České republice bezpochyby patří finanční negramotnost obyvatelstva. Tato negramotnost vzniká už na základní škole, na které se vůbec neřeší ani částečně finance. Je určitě nemožné naučit žáka základní školy finančnímu plánování osobních a rodinných financí 
, ale je možné je seznamovat se základy fungování peněz. Toto většina z nich v životě víc ocení, než-li znalosti z chemie a fyziky. Rozvinutější finanční plánování by mělo být na středních školách a odborných učilištích. Kvantita výuky by se měla rozšiřovat dle kvality středního vzdělání. 

Výše zmíněné velmi usnadňuje práci nekvalitním poradcům s líbivým zevnějškem a velmi dobrými komunikačními dovednostmi. Toto je hlavní příčinou, proč bývají lidé podvedeni nekvalitním poradcem. Termín „podvedeni“ není myšleno okradení, ale doporučení nevýhodných produktů, které klientům nepřinesou takový užitek jako produkty jiné.

Druhým bodem, který by zkvalitnil poradenství v České republice, by měla být jasná právní úprava a vymezení působnosti finančních poradců, která do této doby u nás chybí. Bohužel v příštím období nevypadá, že by stát měl zájem ustanovit jasná pravidla pro finanční poradenství.

Závěr

Ve své práci jsem se snažil popsat fungování finančního poradenství v České republice. Práce negativně hodnotí nadnárodní společnosti fungující na principu Multi level marketingu, jež shledávám absolutně nedostačujícím systém pro kvalitní finanční poradenství. Nejkritičtěji hodnotím společnost OVB Allfinanz a jí podobné společnosti. Tyto společnosti, by do budoucna měly přestat klást největší důraz na expanzi, ale na kvalitu svojí práce a více se soustředit na stávající poradce a zkvalitňovat jejich práci. V současné době je trend opačný, krátké zaškolení poradce a jeho následné vyslání do terénu je sice velmi efektivní a většina klientů nepozná, jestli se jedná o nováčka nebo zkušeného profesionála (první poradcovi klienti jsou jeho známí a příbuzní), ale v kvalitě produktů, které si klient koupí to hraje zásadní roli. Nicméně i zkušený poradce může být zlákán vyšší provizí a doporučit klientovi nepříliš kvalitní produkt. Samotné poradenské společnosti nelze donutit poskytovat kvalitnější poradenství, jelikož to současné jim přináší obrovské zisky. Navrhovaným řešením by mohla být právní úprava, která by definovala finanční plán a jeho pevnou součástí by se stala smlouva o dílo (i při provizním systému odměňování by byla součástí plánu, ale cena by byla 0,- Kč). Tato úprava by zajistila kvalitu poradenství a jeho oddělení od prodejců pojištění a stavebního spoření.

Práce kladně hodnotí menší poradenské společnosti zaměřené na bonitní a firemní klientelu. V mé práci se jedná o společnost FINEZ Investment Management. Tento typ plně placeného poradenství, je určen pro bonitní klientelu, která ale za své peníze dostává ta nejkvalitnější řešení plně orientována na jejich finanční zisk. Pro klientelu s nižšími příjmy je zde alternativa v podobě kombinace provizně odměňovaného a placeného poradenství, jenž je cenově velmi dostupné (cena tohoto poradenství se pohybuje okolo čtyř tisíc korun) pro nižší střední a střední vrstvu. Zástupcem této společnosti je v mé práci společnost TriMan, kterou hodnotím velice kladně. Je zde už po právní stránce ošetřeno případné nekvalitní finanční poradenství, a to platbou za poskytnuté služby.

Práci považuji za první dílo, které se věnuje komplexněji finančnímu poradenství a dává možnost porovnat jednotlivé druhy. Práce mi pomohla utříbit si směr mé vlastní kariéry a názorů na odvětví, v němž pracuji a chci se jím zabývat i v letech příštích.
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 Abstrakt 

JANůTKA MICHAL. Finanční poradenství v České republice : bakalářská práce.  České Budějovice : Vysoká škola evropských a regionálních studií, o. p. s., 2008. 50 s. Vedoucí bakalářské práce Ing. Jiří Dušek a Ing. Ladislav Skořepa Ph.D.
Klíčová slova : Finanční poradce, finanční poradenství, pojišťovna, investice a  banka.
Práce hodnotí vývoj expanze subjektů finančního poradenství v České republice. Cílem práce je odpovědět na otázku, zda je v České republice možnost narazit na kvalitní poradenské společnosti a samotné finanční poradce, které se nezabývají pouze prodejem předražených produktů. Práce kladně hodnotí určité druhy finančního poradenství, nicméně shledává nedostatky v ostatních druzích poradenství a systému, na kterém jsou postaveny. Závěr práce negativně hodnotí výuku financí na českých školách, která dosud umožňuje neseriózním společnostem, bez větších problému, vydělávat na neznalostech a finanční negramotnosti svých klientů. Práce není jen negativním pohledem na finanční poradenství, i v České republice jsou společnosti, které se řídí jen kvalitou jejich práce, leč tyto společnosti jsou povětšinou orientovány na bonitní a firemní klientelu.

Abstract

JANůTKA MICHAL. Financial counselling in the Czech republic, České Budějovice : The College of European and Regional Studies, o. p. s., 2008, 50 p. Supervisor Ing. Jiří Dušek, Ing. Ladislav Skořepa Ph.D.

Key words : Financial adviser, financial counselling, insurance company,  investment  and bank.
The thesis evaluates the development of the subjects of financial counselling in the Czech Republic. Its goal is to answer the question, whether it is possible in the Czech Republic to find high quality counselling companies or advisers, who don't just sell overpriced products. The thesis positively assesses some types of financial counselling, but it also finds insufficiencies in the other types of counselling and in the system, which are they based upon. The closure criticises the education of counselling on Czech schools, which still allows for levity companies to pray upon the lack of financial knowledge of their clients. The thesis, however, isn't only a negative look at the financial counselling – even in Czech Republic, there are high-quality companies, although they tend to focus on well-to-do clients or other companies.
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