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Abstrakt

BALIZ, Adam: Finanéné poradenstvo a finanéné sprostredkovanie v podmienkach SR.
Ekonomicka univerzita v Bratislave. Fakulta podnikového manazmentu; Katedra
podnikovych financii — Ing. Pavel Skriniar, PhD. — Bratislava: FPM, 2022, 50 s.

Cielom zéaverecnej prace je zdoraznit’ faktory, ktoré su pre finanén¢ho agenta ddlezité pri
vybere pre neho spravnej spolocnosti a rozhodnuti, sktorou spolo¢nost'ou nadviazat
spolupracu. Nasledne na zaklade ziskanych informacii od Siestich sprostredkovatel'skych
spolo¢nosti pdsobiacich na tzemi Slovenskej republiky vyvodit' odporucanie, s ktorou
konkrétnou spolo¢nost’ou nadviazat’ spolupracu. Zaverecna praca je rozdelena do Styroch
kapitol. Obsahuje dva obrazky, Sest’ tabuliek a Sest’ priloh. Prva kapitola je venovana
teoretickym vychodiskam finan¢ného poradenstva a sprostredkovania. V druhej kapitole je
zadefinovany ciel’ prace. Tretia kapitola sa zaobera metodikou a metodami skimania préce.
V poslednej, stvrtej kapitole, su predlozené vysledky nasej prace a na zaver su tieto vysledky

vyhodnotené.

KPacové slova: finan¢ny trh, finanéné poradenstvo, finanéné sprostredkovanie, samostatny
finan¢ny agent, podriadeny finan¢ny agent, multi-level marketing, nabor, kariérny plan,

provizny systém



Abstract

BALIZ, Adam: Financial advice and financial intermediation in Slovakia. University of
Economics in Bratislava. Faculty of Business Management; Department of Management. —
Ing. Pavel Skriniar, PhD. — Bratislava: FBM, 2022, 50 p.

The aim of the bachelor thesis is to emphasize the factors that are important for the decision
of a financial agent in choosing the right company to cooperate with. Subsequently, on the
basis of information obtained from six intermediary companies operating in Slovakia, draw
a recommendation with which specific company to establish cooperation. The thesis is
divided into four chapters. It contains two pictures, six tables and six appendices. The first
chapter is devoted to the theoretical basis of financial advisory and financial intermediation.
The second chapter defines the goal of the work. The third chapter deals with the
methodology and methods of research used in this thesis. In the last, fourth chapter, the

results of our work are presented and finally these results are evaluated.

Keywords: financial market, financial consulting, financial intermediation, independent
financial agent, subordinate financial agent, multi-level marketing, recruitment, career plan,

commission system
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Uvod

Finan¢né poradenstvo a financné sprostredkovanie je bezpochyby neodmyslitel'nou
sucastou nasich zivotov. Kazdy z nas vyuzivame urcity typ finan¢nych sluzieb a prichadza
do kontaktu s finanénymi sprostredkovatel'mi a financnymi poradcami. V sGicasnosti sa
tento sektor rozvija velkou rychlostou ana Slovensku p6sobi ¢oraz viac novych
sprostredkovatel'skych a poradenskych spolo¢nosti.

Sposoby, akymi agenti sprostredkovatel'skych a poradenskych spolo¢nosti
vykonavaji svoju ¢innost’ sa liSia. Toto povolanie si v§ak vybudovalo vyraznl zIi povest’,
¢o vedie ku odporu Tudi vyuZzivat sluzby finanéného poradenstva a sprostredkovania.
Dal§im negativnym néasledkom je aj nezdujem stat sa finanénym poradcom alebo
sprostredkovatelom. Verime, Ze toto povolanie ma v spolo¢nosti zdsadny vyznam pre
efektivne nastavenie financii a vyuzivanie finan¢nych sluzieb. Taktiez je dolezité, aby
finan¢ni agenti dodrziavali uréity eticky kodex vykonavania tejto Cinnosti a boli odborni.
Moézeme usudit’, Ze zaujem klientov aj samotnych finanénych agentov je ovplyvneny tym,
aké hodnoty vyznava dana spolo¢nost’. Preto sme presvedceni, Ze urcenie spolocnosti, ktoré
vykonavaju finan¢né poradenstvo a sprostredkovanie spravne, je klI'acové.

Hlavnym ciel'om tejto prace je vyvodenie odporucania na nadviazanie spoluprace
s ur¢itou spolo¢nostou na zaklade toho, ktora spolo¢nost’ bude najviac vyhovovat’ naSim
Kritériam, ktoré si ur¢ime v Ciastkovych ciel'och prace. Toto odporti¢anie vyvodime ucast'ou
na stretnutiach s danymi spolo¢nostami a na zaklade komparacie ziskanych informacii.

Bakalarska praca sa sklada zo styroch kapitol. Prva kapitola sa zaobera teoretickymi
vychodiskami problematiky finan¢ného poradenstva a finanéného sprostredkovania.
V druhej kapitole si definujeme hlavny ciel’ prace a Ciastkové ciele pre splnenie hlavného
zameru tejto prace. Tretia kapitola je venovana metodike prace a skiimania pouzitych v tejto
zavereCnej praci. Vo Stvrtej kapitole sa venujeme vybranym spolo¢nostiam finanéného
poradenstva a sprostredkovania. Prezentujeme tu nase vysledky prace a porovndme ich. Na
zaver zhrnieme zistenia nasej prace a zaujimame findlny postoj k problematike finan¢ného

poradenstva a finanéného sprostredkovania na Uzemi Slovenskej republiky.
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1 Sucasny stav rieSenej problematiky doma i v zahranici

Slovensko a aj cely svet bol od roku 2020 ovplyvneny prebiehajdcou pandémiou
koronavirusu, ktora mala obrovsky negativny vplyv. Po vyraznom poklese akciovych trhov
v marci 2020 sa trh pocas tohto roka zacal zotavovat’ a ndsledne zavladol pozitivny rastuci
trend, ktory pretrvava aj poc¢as roka 2022. Spravy z ekonomiky oc¢akavali aj rastice ceny
komodit, ¢o postupne viedlo k vys$sej miere inflacie, ktora v roku 2022 dosahuje viac ako
8% a je ocakavany d’alsi rast. Aj napriek tejto krize vSak paradoxne stale pretrvaval dopyt
po byvani, ¢o sa prejavilo v zvyseni cien nehnutelnosti v priemere o 15 az 20 %. * Eurdpska
centralna banka zatial’ nezvysila roven urokovej sadzby, avSak aj v tomto smere je citit
znacnu neistotu. K siCasnému stavu neprispieva ani vojnovy konflikt na Ukrajine. Uvalené
sankcie na Rusko maju za nasledok nedostatok urcitych komodit, vyrazny rast ceny ropy
a teda aj pohonnych hmdt a aj mnoho d’alsich negativnych dosledkov.

Tato neistota a zvySovanie cien moze v praxi vyrazne negativne ovplyvnit’ rozpocty
a financie beznych domacnosti. Dolezité je sa spravne pripravit’ a prave tu nachadzame
dolezitost’ finanéného poradenstva a sprostredkovania. Pre pochopenie tejto problematiky si
vSak musime definovat’ a vysvetlit' urCité pojmy, ktoré si priblizime v nasledujdcich

podkapitolach.

1.1 Finanény systém a finan¢ny trh

Efektivita ekonomického systému je dané aj fungovanim finan¢ného systému, ktory
pozostava zo zloziek ako sU finan¢né trhy, finanéné institGicie ako sprostredkovatelia,
finan¢né nastroje, veritelia, dlZnici a finan¢né transakcie. V ekonomickom systéme fungujd
aj trhy vyrobnych faktorov a trhy s vyrobkami. Mézeme vSak povedat, Zze finan¢né trhy
tvoria hlavnu sucast’ ekonomického systému, zaklad celého finanéného systému a zaroven
vrchol v8etkych uvedenych trhov. Pochopenie pojmu finanény trh je teda naozaj kI'icove.
Ako definuje B. Chovancova: ,,Finanény trh je miesto, kde sa stretava ponuka volnych
finan¢nych prostriedkov v podobe uspor r6znych ekonomickych subjektov a dopyt ré6znych
ekonomickych subjektov po tychto prostriedkoch, ktoré sa vyuzivaju ako investicie. Inymi

slovami, prostrednictvom finan¢ného trhu sa presuvaji prostriedky of tych, ktori ich maja

1 ORAVEC, Stanislav. Co sa udialo a ¢o nas ¢aké v investicidch na finanénom trhu v roku 2022?. 2022.
[elektronicky zdroj]. Dostupné na: https://www.prosight.sk/blog/investicie/co-sa-udialo-a-co-nas-caka-v-
investiciach-na-financnom-trhu/
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prebytok, k tym, ktori spotreblvajd viac, ako sU ich prijmy, a nevyhnutne tieto prostriedky
potrebuji.«?

Ekonomické subjekty tak vstupuju na finan¢ny trh prave preto, aby ziskali finan¢né
prostriedky na pokrytie a financovanie svojich potrieb vo forme Uveru, emisiou akcii,
obligéacii a podobne. Subjekty vSak moézu vstupovat’ na finan¢ny aj preto, Ze maju prebytok
finannych prostriedkov a svoje penazné prostriedky chci zhodnotit’ investovanim do
kratkodobych alebo dlhodobych cennych papierov.®

Pri vzajomnych obchodoch medzi ekonomickymi subjektami plnia financné trhy

nasledujuce funkcie:

e Funkciu alokacie finan¢nych prostriedkov, kedy dochadza k prevodu  finanéného
kapitalu od subjektov s prebytkom kapitalu ku subjektom s nedostatkom kapitalu.

e Funkciu determinacie ceny, kedy sa cena finanénych produktov ur¢uje na zaklade
dopytu a ponuky. Pomocou finanénych trhov sa tak urcuji kurzy cennych papierov
alebo Urokové sadzby.

e Funkciu zabezpecenia bohatstva, ked’ze finan¢ny trh poskytuje moznost’ udrzania
hodnoty investicie. Napriklad investicie do cennych papierov sa ¢asom neopotrebuju,
na rozdiel od investicie do auta, ktoré by casom svoju hodnotu stratilo.

e Funkciu likvidity, kedy je mozné finan¢né nastroje vymenit’ za peniazné prostriedky.
Likvidita jednotlivych financnych nastrojov je rozdielna. Petiazné prostriedky st
V porovnani s ostatnymi finanénymi nastrojmi vysoko likviditné, av§ak omnoho
menej vynosné.

e Kreditnu funkciu, kedZe finan¢né trhy poskytuji moznost’ ziskavania finan¢nych
prostriedkov subjektom, ktoré ich majd nedostatok a zaroven st schopné tieto
finan¢éné prostriedky d’alej zhodnocovat'.

e Funkciu ochrany proti riziku, kedy je mozné na finan¢nom trhu uzavriet' poistenie
alebo diverzifikovat’ svoje portfolio z réznych druhov finanénych aktiv.

e Finanéné¢ trhy plnia aj informaéni funkciu, kedZe informacie potrebné
K uskuto¢neniu finanénych operacii st tu zhromazdované, analyzované a d’alej

poskytované zaujemcom.

2 CHOVANCOVA, Bozena et al. Finanéné trhy : nastroje a transakcie. 2. preprac. a dopl. vyd. Bratislava :
Wolters Kluwer, 2016. 664 s. ISBN 978-80-8168-330-5

3 TKACOVA, Daniela et al. Finan¢né trhy a bankovnictvo. 1. vyd. Praha : Wolters Kluwer, 2017. 310s. ISBN
978-80-7552-528-4.
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e Platobnu funkciu, ktora zabezpeCuje prevod hotovostnych a aj bezhotovostnych
platieb.*

Primarnych veritelov na finanénom trhu predstavuju ekonomické subjekty ako
domacnosti, firmy, vlady a cudzinci. Tieto subjekty maju volné finan¢né prostriedky
a predstavuju tak potencialnych veritelov. Véacésina tychto finanénych prostriedkov, ktoré
pretekaji cez finanéné trhy nadobudaju formu poziciek, ktoré ziskavaji dlznici. Presun
tychto prostriedkov od veritel'ov k dlznikom ma charakter uveru. Veritelia pri poskytnuti
tychto finanénych prostriedkov maju narok na vratenie poskytnutych prostriedkov, na
vynosy vo forme Urokov ataktiez mdze dosiahnut kapitalovy vynos. Tieto naroky

predstavuju cenné papiere, ktoré za poskytnuty kapital prestivaji dlznici k veritelom.®

nepriame financovanie

finan¢ni sprostredkovatelia

’Averitelia dlznici

A

priame financovanie

Obrazok 1 Typy financovania
Zdroj: Chovancova (2016)

Ako sme uviedli, dolezitou funkciou financného trhu je alokécia finan¢nych
prostriedkov od subjektov s nadbytkom kapitalu k deficitnym subjektov. Ako vidime na
obrazku ¢.1, dlznici pri priamom financovani ziskavaji prostriedky od veritelov tak, Ze
predavaju svoje cenné papiere, ktoré predstavuju pre veritel'a pohladavku a pre dlznika
zavazok. Priame financovanie je najjednoduchsie, av§ak ma mnoho nevyhod, ako napriklad
to, ze dlznik a veritel musia mat’ obaja zaujem o tUto transakciu v rovnaky ¢as, musia sa
zhodnit’ na podmienkach a na objeme penaznych prostriedkov tejto transakcie a taktiez
musia vynaloZit' uréité prostriedky pre ziskanie informacii o partnerovi. ® O nepriamom
financovani hovorime vtedy, ked medzi veritela a dlznika vstupuji finanéni

sprostredkovatelia. A prave to si priblizime v nasledujicej kapitole.

4 BELAS, Jaroslav, Jozef HABANIK, Bozena CHOVANCOVA, et al. Finanéni trhy, bankovnictvi,
pojistovnictvi. Zilina: GEORG, 2013, 594 s. ISBN 978-80-8154-024-0

> CHOVANCOVA, Bozena et al. Finanéné trhy : nastroje a transakcie. 2. preprac. a dopl. vyd. Bratislava :
Wolters Kluwer, 2016. 664 s. ISBN 978-80-8168-330-5

8 CHOVANCOVA, Bozena et al. Finanéné trhy : nastroje a transakcie. 2. preprac. a dopl. vyd. Bratislava :
Wolters Kluwer, 2016. 664 s. ISBN 978-80-8168-330-5
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1.2 Finan¢né sprostredkovanie a finan¢éné poradenstvo

Vysvetlenie pojmov finan¢né sprostredkovanie a finanéné poradenstvo je naozaj
kl'a¢ové. Na Slovensku finan¢éné sprostredkovanie a finanéné poradenstvo upravuje zakon
¢. 186/2009 Z. z. o financnom sprostredkovani a finanénom poradenstve a o zmene a
doplneni niektorych zakonov v zneni neskorSich predpisov. Tento zakon reguluje vykon
finan¢ného sprostredkovania a poradenstva v sektore poistenia a zaistenia, kapitalovych
trhov, poskytovania Gverov, prijimania vkladov a v sektore dopinkového a starobného
ddéchodkového sporenia. ’

Pod pojmom financné sprostredkovanie rozumieme vykondvanie asponl jednej

z nasledujucich funkcii:

e Predlozenie ponuky na uzavretie o poskytnuti finan¢nych sluzieb, uzavretie
zmluvy a d’alsie ¢innosti veduce k zmene alebo uzavretiu zmluvy o poskytnuti
finan¢nych sluZieb,

e sprostredkovanie kvalifikovanej pomoci, informacii a rad klientom veduce k
uzavretiu, zmene alebo ukonceniu zmluvy o poskytnuti finan¢nych sluZzieb,

e ak to povaha finan¢nej sluzby dovoluje, tak kooperacia pri sprave zmluvy
0 vykonani finan¢nej sluzby,

e kooperacia pri plneni narokov, ktoré Kklientovi prisluchaju na zaklade zmluvy

0 poskytnuti finan¢nej sluzby, ak to povaha financnej sluzby dovol'uje,

e sprostredkovanie finanénych sluzieb v sektore kapitalového trhu.®

Pod pojmom finan¢né poradenstvo rozumieme poskytovanie odbornych a
nestrannych informacii, ktoré st kla¢ové pre rieSenie finan¢nych potrieb Klienta, ktoré
Klientovi pom6zu zorientovat’ sa v ponuke finanénych produktov a sluzieb a zhodnotit’ ich
vyhodnost’, pripadne nevyhodnost. Pri vykonadvani poradenskej c¢innosti finan¢ni
poradcovia vych&dzaju z nestrannej analyzy vykonanej na viacerych dostupnych finanénych

sluzbach. Uzavretie alebo zmenu zmluvy o poskytnuti finan¢nej zmluvy finan¢ni poradcovia

" NARODNA BANKA SLOVENSKA. Finanéné sprostredkovanie a finanéné poradenstvo. [elektronicky
zdroj]. Dostupné na: https://mww.nbs.sk/sk/dohlad-nad-financnym-trhom/dohlad/financne-sprostredkovanie-
a-financne-poradenstvo
8 NARODNA BANKA SLOVENSKA. Finanéné sprostredkovanie a finanéné poradenstvo. [elektronicky
zdroj]. Dostupné na: https://www.nbs.sk/sk/dohlad-nad-financnym-trhom/dohlad/financne-sprostredkovanie-
a-financne-poradenstvo
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navrhuju na Ziadost’ klienta, v jeho mene a na jeho tcet. Klient plati finanénému poradcovi
odmenu priamo za poskytnutie tohto poradenstva. °

Je velmi dblezit¢ poznamenat, ze financny agent nemdze vykondvat financné
poradenstvo. 1° Medzi vykonom finanéného agenta a finanéného agenta moze dochidzat ku
konfliktu zaujmov. ' V pravnom poriadku Slovenskej republiky nie je mozné najst
univerzalnu definiciu konfliktu zaujmov, avSak vo vSeobecnosti méZzeme povedat’, ze ide
o konflikt zaujmov, ak jeden z tcastnikov dosiahne zisk z obchodu vykonanim takych
krokov, ktoré su Skodlivé voc¢i druhej strane. Taktiez by tu dochadzalo k dvojitému
odmeniovaniu od klienta. 2

Nepriame financovanie sa teda na finanénych trhoch realizuje predovsetkym
prostrednictvom inStitucionalnych finanénych sprostredkovatel'ov. Tych predstavuju:

e depozitné institucie, ¢o st komer¢né banky, sporitelne, tverové druzstva,

sporitel'né tverové zdruZenia a fondy peiazného trhu,
e oOstatni finan¢ni sprostredkovatelia ako su finanéné spolo¢nosti a vladne tiverové

agentury,

rrrrr

rrrrr

e obchodnici s cennymi papiermi, burzy a mimoburzové trhy. 3

Je dolezité, aby sme od inStitucionalnych finan¢nych sprostredkovatelov oddelili
finan¢né sprostredkovanie ako druh podnikania, ktoré vykonavaju samostatni finan¢ni
agenti. Samostatni finan¢ni agenti takisto spajaju ponuku a dopyt po volnych finan¢nych
prostriedkoch, avSak na rozdiel od instituciondlnych finan¢nych sprostredkovatelov
zabezpeduju aj vsetky ostatné potreby klienta.!* Prave to si priblizime v nasledujicej

kapitole.

*FININFO.SK. Finan¢ni poradcovia. [elektronicky zdroj]. Dostupné na:
https://www.fininfo.sk/fininfo/financne-produkty/financne-sprostredkovanie-poradentvo/financni-
poradcovia/financni-poradcovia.html

10 Zakon ¢&. 186/2009 Z. z., § 6

11 Zakon ¢&. 186/2009 Z. z., § 27

12 SLEZAKOVA, Andrea, Peter TKAC a Michaela NOVOTNA. Samostatny finanény agent ako dohliadany
subjekt financného trhu. Bratislava: Wolters Kluwer, 2016, 147 s. ISBN 978-80-8168-497-5

13 CHOVANCOVA, Bozena et al. Finanéné trhy : néstroje a transakcie. 2. preprac. a dopl. vyd. Bratislava :
Wolters Kluwer, 2016. 664 s. ISBN 978-80-8168-330-5

4 SLEZAKOVA, Andrea, Peter TKAC a Michaela NOVOTNA. Samostatny finanény agent ako dohliadany
subjekt financného trhu. Bratislava: Wolters Kluwer, 2016, 147 s. ISBN 978-80-8168-497-5
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1.3 Typy finanénych agentov

Finan¢nym agentom rozumieme osobu so sidlom, miestom podnikania alebo
umiestnenim organizacnej zlozky na uzemi Slovenskej republiky, ktora vykonava finan¢né
sprostredkovanie na zaklade pisomnej zmluvy s finanénou instittciou alebo so samostatnym
finanénym agentom. Ak ide o pravnickd osobu tak finanénym agentom v sektore poistenia
alebo zaistenia je osoba so sidlom alebo Ustredim na Gzemi Slovenskej republiky. Ak vsak
ide o fyzickua osobu, tak je finanénym agentom osoba s trvalym pobytom alebo prechodnym
pobytom a miestom podnikania na Uzemi Slovenskej republiky. Finan¢né sprostredkovanie
mdze vykondvat’ len finan¢ny agent, ktory je samostatny finan¢ny agent, viazany financny
agent, podriadeny finan¢ny agent, sprostredkovatel’ doplnkového poistenia alebo viazany

investi¢ny agent.'®

1.3.1 Samostatny financny agent

Samostatny finanény agent predstavuje kategoriu, pre ktoru je typicka spolupraca
S viacerymi finanénymi institticiami na zaklade pisomnej zmluvy, pricom zakon ustanovuje,
ze viom istom Case modze mat uzavreté pisomné zmluvy s viacerymi financnymi
indtitaciami. ® V praxi to znamena, ze samostatny finanény agent moze uzavriet zmluvy
s konkurenénymi inStiticiami a tymto sposobom moéze zaujat’ klienta, ked'ze mu dokaze

poskytnut’ Siroku Skalu a alternativ finanénych produktov.

1.3.2 Viazany financny agent

Podla zakona vykonava viazany finan¢ny agent finan¢né sprostredkovanic na
zéklade pisomnej zmluvy s finan¢nou instituciou, priCom plati, ze v tom istom Case moze
mat’ viazany finan¢ny agent uzavretu zmluvu v jednom sektore iba s jednou finan¢nou
inStitaciou. Neplati to vSak pre sektor poistenia alebo zaistenia, ked’ze v tychto sektoroch
moze mat’ viazany finanény agent uzavretl zmluvu najviac s jednou poistoviiou, ktora
vykonava Zivotné poistenie a zaroveil najviac s jednou, ktord vykondva nezivotné

poistenie.t’

1.3.3 Podriadeny financny agent
Podriadeny finan¢ny agent je kategoriou, ktort méZeme definovat’ ako podriadent

samostatnému financnému agentovi. Predstavuji distribuény kandl, ktorych tlohou je

15 Zéakon ¢. 186/2009 Z. z., § 6
16 Zé&kon ¢. 186/2009 Z. z., § 7
17 Zakon ¢. 186/2009 Z. z., § 8
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vyhladavanie a kontaktovanie potencialnych klientov, analyza ich finanénych potrieb
a nasledné uzatvorenie zmluvy o poskytnuti finanénej sluzby.®

Podl'a zékona vykonava podriadeny financny agent finanéné sprostredkovanie na
zaklade pisomnej zmluvy so samostatnym finanénym agentom a taktiez plati, Ze v tom isto
Case mbéze mat’ podriadeny finan¢ny agent uzavretd pisomnd zmluvu s najviac jednym
samostatnym finanénym agentom. V zakone je uvedend aj druha definicia podriadeného
finan¢ného agenta. Ide o situéciu, kedy finan¢na institucia vykonavajuca ¢innost’ v urcitom
sektore ziska povolenie na vykonavanie ¢innosti samostatného finan¢ného agenta v inom

sektore a buduije si tak v tomto sektore siet’ podriadenych finanénych agentov.®

1.3.4 Sprostredkovatel doplnkového poistenia
Zakon definuje sprostredkovatel’a doplnkoveho poistenia ako osobu, ktord nie je
bankou, zahrani¢nou bankou, pobockou zahrani¢nej banky, obchodnikom s cennymi
papiermi, zahraniénym obchodnikom s cennymi papiermi, pobockou zahrani¢ného
obchodnika s cennymi papiermi, spravcovskou spolo¢nostou, zahrani¢nou spravcovskou
spolo¢nostou, pobockou zahrani¢nej spravcovskej spolocnosti a zahrani¢nou investi¢nou
spolo¢nostou, ktord za odmenu vykonava financné sprostredkovanie v sektore poistenia
alebo zaistenia ako doplnkovii ¢innost’ a taktiez musi spinat’ nasledujuce podmienky:
e primarnou zarobkovou ¢innostou tejto osoby nie je finanéné sprostredkovanie
ani finan¢né poradenstvo v sektore poistenia alebo zaistenia,
e tato osoba ponuka iba také poistné produkty, ktoré su doplnkom tovaru alebo
sluzby,
e tieto poistné produkty nezahfiiaji zivotné poistenie ani rizika vyplyvajuce zo
zodpovednosti a zaroven sa tato podmienka sa neuplatiuje, ak su tieto poistné
produkty doplnkom tovaru alebo sluzby, ktoré tato osoba pontka v ramci svoje;j

hlavnej zarobkovej ¢innosti.?°

1.3.5 Viazany investicny agent
Viazanym investi¢cnym agentom sa rozumie osoba, ktord na pInd a bezvyhradnu
zodpovednost’ obchodnika s cennymi papiermi alebo banky s opravnenim na poskytovanie

investicnych sluzieb, vykondva na zaklade pisomnej zmluvy pre tuto osobu finan¢né

18 HORA, Jan, Jaroslava SULCOVA a Ale§ ZUZANAK. Piirucka pro zprostiedkovatele pojisténi. Praha:
LINDE, 2004, 249 s. ISBN 80-7201-488-9.

19 Zé&kon ¢. 186/2009 Z. z., § 9

20 7&kon ¢. 186/2009 Z. z., § 11c
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sprostredkovanie v sektore kapitalového trhu. Viazani investi¢ni agenti mézu vykonavat’
finan¢né sprostredkovanie Vv oblasti kapitdlovych trhov len voci jednej z 0s6b podl'a prvej
vety. Viazany investiCny agent nema opravnenie manipulovat’ finanénymi prostriedkami

alebo finanénymi nastrojmi klienta.

1.4 Dohlad a regulécia finan¢ného trhu

Na finan¢nom trhu pdsobi viacero subjektov, ktoré¢ sa sice odlisuju, ale maju
spolo¢nii vlastnost, ktorou je potreba regulicie a dohl'adu nad ich ¢innost'ou.?! Dohl'ad nad
finanénym trhom je ur¢itou formou Statneho dozoru, ale jeho Specifickost'ou je to, Ze tento
dozor neuskutodiiuje $tat a jeho organy, ale uskutociuju ho subjekty odligné od $tatu.??
Regulaciu c¢innosti subjektov finanéného trhu moézeme rozumiet ako pOsobenie
medzinarodnych, eurdpskych a narodnych instittcii, ktoré svojou c¢innostou reguluju
a upravuju fungovanie finan¢ného trhu. Ide o vznik, registraciu, povolenia, reorganizaciu
a taktiez likvidaciu subjektov, ktoré posobia na finan¢nom trhu.?®

Na Uzemi Slovenskej republiky vykonava dohl'ad nad finanénym trhom Narodna
banka Slovenska. V pravnom prostredi je dohl'ad nad finanénym trhom obsiahnuty v zakone
&. 747/2004 Z. z. o dohl'ade nad finanénym trhom. U¢elom dohladu nad finanénym trhom
je udrziavat’” doveryhodnost’ a stabilitu finan¢ného trhu, chranit’ finan¢nych spotrebitel'ov,
Klientov a prispievat’ tak k bezpe¢nému a spravnemu fungovaniu finanéného trhu. Prave
preto NBS pri dohl’ade:

e zavadza pravidla obozretného podnikania,

e dohliada na dodrziavanie zakonov v ramci narodnej legislativy a aj legislativy

Eur6pskej Unie,
e udeluje povolenia, licencie, vedie konania a taktiez v pripade potreby uval'uje

sankcie.?*

1.4.1 Register financnych agentov a financnych poradcov

Narodna banka Slovenska vedie register finanénych agentov a finanénych poradcov

na zéklade zakona ¢. 186/2009 Z. z. V tomto registri su evidovane osoby, ktoré vykonavaju

2L BARRI, I., SLEZAKOVA, A., TKAC, P.: Vybrané aspekty neopravneného podnikania na finanénom trhu.
In: Biatec. ¢. 6 (2015), s. 26-29, ISSN 1335-0900.

22 BAKES, M. a kol. Finanéni pravo. 5. upravené vydani. Praha : C.H. Beck, 2009, 548 s. ISBN 978-80-7400-
801-6

28 SIDAK, Mykola a Andrea SLEZAKOVA. Regulacia a dohl'ad nad ¢innostou subjektov finanéného trhu.
Bratislava: Wolters Kluwer, 2014, 238 s. ISBN 978-80-8168-125-7.

2 NARODNA BANKA SLOVENSKA. Dohl'ad nad finanénym trhom. [elektronicky zdroj]. Dostupné na:
https://www.nbs.sk/sk/dohlad-nad-financnym-trhom/dohlad
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finan¢né sprostredkovanie alebo poradenstvo na Uzemi Slovenskej republiky. Osobami
registrovanymi v tomto registri st vSetky typy finanénych agentov.
Na vykon ¢innosti finanéného sprostredkovania a poradenstva je potrebné ziskat’ od

NBS suhlas, povolenie a az nasledne bude agent zapisany do tohto registra.

1.4.2 Podmienky na ziskanie povolenia na vykonavanie cinnosti

Na ziskanie povolenia na vykonavanie c¢innosti finanéného sprostredkovania
a poradenstva je vo vSeobecnosti potrebné splnit’ podmienky ako déveryhodnost’, odborna
sposobilost’ a taktiez technickd a organizacna pripravenost’.

Doveryhodnou osobou sa rozumie osoba, ktora je plne spdsobila na pravne ukony,
ktora nebola pravoplatné odstidena za trestny ¢in a 0sobou, ktora nepdsobila vo funkciach
podla daného ustanovenia.?

Je dolezité, aby boli ¢innosti finanéného poradenstva a sprostredkovania vykonavané
riadne as dostato¢nou odbornostou. Prave ztoho dovodu zakon rozliSuje Styri stupne
odbornej spdsobilosti:

e zakladny stupeiti — podmienkou je ukonCenie aspon stredného odborného
vzdelania a taktieZ je potrebné absolvovat’ osobitné finan¢né vzdelavania pre
kazdy sektor, v ktorom osoba vykonava ¢innost’,

e stredny stupen — platia predchadzajuce podmienky a taktiez absolvovanie
odbornej skusky. Pre sektor kapitalového trhu je vSak potrebné aspoil stredné
odborné vzdelanie, aspon jednoro¢na prax v sektore, odborna skuska a takticz
osobitné finan¢né vzdelavanie,

e vysSi stupenn — potrebné stredné odborné vzdelanie, aspont trojro¢na prax
v sektore, odborna sktska a taktieZ osobitné vzdelavanie,

e najvyssi stupen — potrebné ukoncené uplné stredné vzdelanie, asponi sedemro¢na

prax v sektore, odborna skuska a absolvovanie osobitného vzdelavania.?

Podl'a ustanoveni tykajucich sa organiza¢nych poziadaviek, je povinny kazdy
finan¢ny agent a poradca zaviest,, uplatiiovat’ a dodrziavat’ stanovené postupy rozhodovania
a organiza¢nt §truktdru, upravit’ tato Strukturu tak, aby zabezpecovala riadne vykonavanie

¢innosti a predisla konfliktu zaujmov, zabezpecit’ aby boli prislusné osoby oboznamené so

%5 7Z&kon ¢. 186/2009 Z. z., § 23
26 7&kon ¢. 186/2009 Z. z., § 21

20



vseobecne zaviznymi pravnymi predpismi, zamestnavat’ spdsobilych zamestnancov a viest’
zaznamy 0 svojej ¢innosti a vnatornej organizacii. 2’

Tak ako organiza¢ny, tak aj technicky aspekt predstavuje kIi¢ovi tlohu pri
posudzovani pripravenosti. Ked'ze prebicha informatizacia vac¢Siny sektorov, tak sa tento
fakt tyka aj finan¢ného sprostredkovania. Preto musi byt finanény agent pripraveny na

vykonavanie tejto ¢innosti po hardwarovej aj softwarovej stranke. 28

1.4.3 Asociacia financnych sprostredkovatelov a financnych poradcov

Asociacia finan¢nych sprostredkovatel'ov a finanénych poradcov (AFISP) pdsobi na
Slovensku od maja roku 2007. Nasledne o tri mesiace toho istého roku vlada schvalila
Koncepciu ochrany finanéného spotrebitela. Bolo teda zreyjmé, Ze AFISP bude zohravat
kla¢ova ulohu v oblasti regulécii a bude sa odborne zapajat' do diskusii. AFISP ma v
stcasnosti 22 ¢lenov a tato organizacia predstavuje 62% finan¢nych agentov posobiacich v
oblasti finan¢ného sprostredkovania a poradenstva na Slovensku. AFISP ma uz takmer 15
rokov aje zrejmé, ze cCinnost' a pdsobenie tejto organizacie je naozaj nutné a taktiez
prospesné. Ich primarnym cielom je reprezentovanie a obhajoba zaujmov ich ¢lenov a teda
finanénych sprostredkovatelov a poradcov. Cinnost’ AFISP je zamerana na $tyri zakladné
okruhy:

e legislativa, v ktorej sa snazi zapajat’ do jej tvorby a regulacie,

e vzdelavanie, v ktorom vykondva odborné aktivity pre osobitné finan¢né
vzdelavanie, vzdelavanie verejnosti a taktiez vykonava podporu pre plnenie
podmienok odbornej sposobilosti,

e ctika podnikania, kde sa snazi chranit’ zdujmy klientov svojich ¢lenov a taktiez
plni dohl'ad nad vzajomnymi vztahmi ¢lenov a kvalitou sluzieb,

e Sirenie informacii, kde sa organizacia snazi o neustdle arelevantné Sirenie

informacii svojim ¢lenom.?®

Obdobnymi instituciami st aj asociacia obchodnikov s cennymi papiermi (AOCP) a taktiez
Slovenska asoci4cia sprostredkovatel'ov v poistovnictve (SASP). Clenovia AFISP mozu byt

sti¢asne Clenmi tychto d’alSich asocidcii.

21 7&kon ¢. 186/2009 Z. z., § 24

%8 SLEZAKOVA, Andrea, Peter TKAC a Michaela NOVOTNA. Samostatny finanény agent ako dohliadany
subjekt financného trhu. Bratislava: Wolters Kluwer, 2016, 147 s. ISBN 978-80-8168-497-5

29 AFIP. O asociacii. [elektronicky zdroj]. Dostupné na: https://www.afisp.sk/sk
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1.6 Marketingova organiza¢na Struktira

Existuje viacero organizacnych Struktir a vyber tej spravnej definuje spravne
fungovanie spolo¢nosti a jej uspech. M. Majtan definuje organiza¢nu S$truktlru ako
,formalny systém vztahov v ramci organizacie, ktory umoziuje diferencovat’ a sucasne aj
integrovat’ ¢innosti a pracovnikov vykonavajucich tieto ¢innosti do jedného celku.« % Z toho
chapeme, ze pre spolo¢nost’ je naozaj zdsadné prispdsobit’ svoju organizacnu Struktaru tak,
aby dosiahla spravne riadenie spolo¢nosti, koordinaciu pracovnych ¢innosti, spravnu del’bu
prace a efektivne dosahovanie cielov. Na dosahovanie ciel'ov je vSak potrebny aj spravny
marketingovy pristup.

Philip Drucker definoval marketing ako: ,,spolo¢ensky a riadiaci proces, ktorym
jednotlivei a skupiny ziskavaja to, ¢o potrebuji a pozaduji, prostrednictvom tvorby, ponuky
a zmeny hodnotnych vyrobkov s ostatnymi. “*! Usudzujeme, Ze spravna kombinacia
organiza¢nej Struktury a marketingu je kli¢ova. Pre sprostredkovatel'ské a poradenske
spolo¢nosti posobiace na uzemi Slovenskej republiky je typické, Zze pouzivaju urcité

marketingové organiza¢né Struktury, ktoré si popiSeme v nasledujicej podkapitole.

1.6.1 Multi-level marketing

Multi-level marketing (MLM), taktiez znadmy ako priamy marketing alebo sietovy
marketing, je metodda predaja produktov alebo sluzieb priamo prostrednictvom predajcov.
Multi-level marketingové spolo¢nosti vyuzivaju F'udi namiesto maloobchodnych predajni na
predaj svojich produktov zakaznikom. To dava zodpovednost’ za predaj prave do ruk
distribu¢nych sieti. Podl'a modelu MLM distribttori vytvaraju svoje vlastné siete
distribatorov, aby im pomohli predavat’ produkty. MLM firmy sa pri vytvarani prijmov
spoliehaji na tlto rozsirent siet’ nezavislych distributorov.®

Hlavny rozdiel medzi spolo¢nostami, ktoré implementuji model MLM a tymi, ktory
tento model nevyuZzivaji je v druhu marketingu. Spolo¢nosti, ktoré tento model nevyuZzivaju,

vyuzivaji marketingové nastroje ako je reklama v réznych médiach. MLM spolo¢nosti

nevyuzivaju primarne tieto marketingové nastroje, ale svoju reklamu zabezpecuju prave

3 MAJTAN, Miroslav et al. Manazment. 6. preprac. vyd. Bratislava : Sprint 2, 2016. 408 s. ISBN 978-80-
89710-27-0.

31 KOTLER, Philip a Kevin Lane KELLER. Marketing management. 14. vyd. Praha: Grada Publishing, 2013,
814 s. ISBN 978-80-247-4150-5.

32 E. NAPOLETANO, BENJAMIN CURRY. (13.1.2022). Understanding Multi-Level Marketing. The Forbes.
[elektronicky zdroj]. Dostupné na: https://www.forbes.com/advisor/investing/multi-level-marketing-mim/
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prostrednictvom tychto nezavislych predajcov, ktorym platia aj vacSinu penazi. Tieto
spolo¢nosti tak nepotrebujii mat’ predajne alebo dodavat tovar do obchodov.®

Na pochopenie toho, ako funguje MLM si mozeme predstavit’ pyramidu. Mdzeme
uvazovat’ o finanénom agentovi menom Adam, ktora je zaroven aj Spickou pyramidy. Adam
naverbuje pat’ d’alSich agentov, ktorym sa stava nadriadeny. M6Zeme uvazovat’, Ze kazdy
z tychto piatich agentov naverbuje d’alSich piatich agentov a tak d’alej. Tak sa nasa pyramida
pomaly roz8iruje. Smery tychto vztahov su kl'icové, pretoze ovplyviiuju peniaze, ktoré
kazdy v pyramide zarobi. Vsetci distributori platia ¢ast’ svojich zarobkov spolo¢nosti, ako aj
tym, ktori st nadradeni. MLM spolo¢nosti zvy¢ajne pontkaji podrobny plan odmenovania,
ktory presne nacrtdva, ako tieto vztahy nad a zostupnou liniou funguji a ako distributori
dostavaju zaplatené. Tieto plany vysvetluju provizie za nabor a predaj, ako aj definuju
poziadavky, ktoré musi ¢len splnit’, aby postupil v tomto kariérnom plane. Plati vsak, zZe
Clenovia tychto Struktar dostavaju proviziu za kazdého podriadeného v zavislosti od jeho
objemu produkcie abude teda profitovat zjeho prace. 3 Tieto vztahy a spdsoby

odmenovania si blizsie vysvetlime vo vysledkoch nasej prace.

~

MLM Business Structure
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3EPODNIKANIE.SK. Ako Funguje Multi Level Marketing. [elektronicky zdroj]. Dostupné na:
https://mww.epodnikanie.sk/zarabanie-na-internete/mlm-multi-level-marketing/

3 E. NAPOLETANO, BENJAMIN CURRY. (13.1.2022). Understanding Multi-Level Marketing. 2022. The
Forbes. [elektronicky zdroj]. Dostupné na: https://www.forbes.com/advisor/investing/multi-level-marketing-
mim/
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Struktiira MLM je vel’'mi popularna a tak ako moze poskytnat’ mnoho vyhod, existuji
tu aj nevyhody. Medzi Casto prezentované vyhody patri prijem. Vd’aka tomuto modelu moze
finan¢ny agent budovat’ vlastny tim podriadenych, za ktorych mu prislucha provizia takmer
bez prace. Vyhodou je aj vstupné investicia, ktoré je v sektore finan¢ného sprostredkovania
a poradenstva minimalna alebo nulova. Agent tak nenesie takmer ziadne riziko, moze si
budovat’ svoj vlastny tim a firma mu poskytne svoje know-how. Nevyhody vsak taktiez
zohravaji dolezitu Glohu. Model MLM ma vel'mi zl povest’ prave vd’aka podvodnymi
schémam, takzvanym pyramidovym schémam. Model MLM je plne legalny, avsak
pyramidové schémy ho vyuzivajii na vykon nelegalnej ¢innosti. Dalsou nevyhodou moze
byt samotna produkcia agenta. Nemusi byt I'ahké dosiahnut urcity pocet uzavretych
obchodov a mat’ neustale novych a novych klientov. Poslednou a asi najva¢sou nevyhodou
je, Ze niektori agenti nie su korektni. Tato nevyhoda suvisi aj so zlou povestou MLM, ked’ze
niektori agenti pouzivaji manipulativne techniky, klamu a zamerne nepodavaju objektivne
informacia. 3 Implementacia pravidiel etiky v tomto podnikani je naozaj dolezita, preto sa

im budeme venovat’ aj v d’alSej kapitole.

1.6.2 Broker pool

Vyhodou broker poolu je to, Ze sa sprostredkovatelia nemusia delit’ o svoje provizie
s kazdym nadriadenym, tak ako by tomu bolo v MLM strukture, ale delia sa o tieto provizie
iba so spolocnostou. V praxi to znamend, ze sprostredkovatelia dokazu tymto sposobom
zarobit’ vyrazne viac. Broker pooly poskytuju spolupracu aj inym firmam, pre ktoré je
vyhodou, Ze sa nemusia zaoberat’ administrativnymi a legislativnymi poziadavkami, pricom
moézu stale vystupovat samostatne. Spolo¢nosti tak mézu vystupovat’ pod vlastnym
obchodnym menom, znac¢kou, nemusia plnit’ ziadne plany a taktiez nie su kontrolovani.
V broker pooloch vSak taktiez fungujit MLM Struktury. VySka provizie je zavisla
predovsetkym od objemu produkcie a Uzko suvisi s tym, ¢i podriadeny finan¢ny agent

vykonava svoju ¢innost’ ako jedinec alebo je tieZ sti¢astou MLM Struktiry.

%SVETUSPESNYCH.CZ. Vyhody anevyhody MLM. [elektronicky zdroj]. Dostupné na:
https://svetuspesnych.cz/vyhody-a-nevyhody-mim/

% CSERNAK, Peter. Broker pool je hlavne pre skusenych sprostredkovatelov s praxou. 2019. Trend.
[elektronicky zdroj]. Dostupné na: https://www.trend.sk/trend-archiv/broker-pool-je-hlavne-pre-skusenych-
sprostredkovatelov-praxou
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1.8 Eticky kddex

Tak ako sme uz spomenuli, eticky kodex spolocnosti zohrava kla¢ovu tulohu.
Spravna implementacia pravidiel etiky ahodnét moéze pozitivne ovplyvnit povest
spolo¢nosti, mdéze prildkat novych klientov, potencidlnych finanénych agentov a vo
vSeobecnosti tak moze pozitivne ovplyvnit’ celé podnikanie.

Eticky kodex mozeme chapat’ ako urcity subor pravidiel a stanovisk, ktorymi
spolo¢nost’ ukazuje svoj postoj k etickym problémom, respektive aké hodnoty implementuje
do svojej spolo¢nosti. 3" Hlavnym zamerom etického kodexu v sektore finanéného
sprostredkovania je teda stanovit zavdzné pravidla spravania sa finan¢nych
sprostredkovatel'ov spolo¢nosti, tak, aby vykonavali korektna financnu sprostredkovatel'ski
¢innost’ vo vzt'ahu k finanénym spotrebite’'om, medzi sebou navzajom a taktiez informovat’
Klientov a odborni verejnost o dobrych mravoch a zasadach prace finanéného

sprostredkovatel'a spolo¢nosti.

3 REMISOVA, Anna. Etika a ekonomika. 3. preprac. a dopln. vyd. Bratislava : Kalligram, 2011. 495 s. ISBN
978-80-8101-402-4

BFINPORTAL.SK. Eticky kodex. [elektronicky zdroj]. Dostupné na: https:/finportal.sk/wp-
content/uploads/2019/12/finportal.sk-eticky-kodex.pdf
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2 Ciel prace

Cielom zavereCnej prace je zdoraznit' faktory, ktoré su pre financného agenta
dolezité pri vybere pre neho spravnej spolo¢nosti a rozhodnuti, s ktorou spolo¢nostou
nadviazat’ spolupracu. Hlavnym ciel'om je vyvodit’ odporucanie na zdklade informacii, ktoré
sme ziskali na stretnutiach s danymi spolo¢nostami a na zaklade internych informacii.

V teoretickej Casti sme si vysvetlili zakladné pojmy spojené s finanénym
sprostredkovanim. Vysvetlili sme si model MLM a aj broker pool, ked’ze prave tieto
vedomosti s kI"a¢ové pri pochopeni fungovania tychto spolo¢nosti. Spomenuli sme aj eticky
kodex, ktory zohrava dolezitu tllohu pri pristupe spolo¢nosti ku svojim agentom.

V praktickej ¢asti sme oslovili Sest” sprostredkovatel'skych spolo¢nosti a absolvovali
sme snimi stretnutia ako potencialny finanény agent so zaujmom nadviazat' s nimi
spolupracu. Stanovili sme si niekol’ko ¢iastkovych ciel'ov, ktoré ndm maju pomoct’ naplnit’
hlavny ciel’. Na tieto faktory sme sa zameriavali pri stretnutiach a porovnavani spolo¢nosti:

e naborovy proces a jeho obsah — tu sme si v§imali spdsob, akym prebiehalo
stretnutie, odbornost’ a profesionalitu stretnuti, obsah tychto stretnuti,
relevantnost’ poskytnutych informécii, ochotu tieto informacie poskytnut,
spésob komunikacie agentov, ktori viedli stretnutia a taktiez celkovy dojem,
ktory sme mali po absolvovani stretnuti,

e Kkariérny plan a odmenovaniec — tu sme popisali kariérne plany na zéaklade
poskytnutych a dostupnych informécii, vysku odmien, dosiahnutelnost
kariérnych pozicii, podmienky pre postup a kariérne moznosti,

e nasledne sme vykonali simulaciu kariérneho rastu a odmien finan¢ného agenta

na zaklade ziskanych informacii zo stretnuti.

Pre vyhodnotenie vysledkov sme si vytvorili jednoduchu tabulku bodového
ohodnotenia spolo¢nosti, kde berieme do uvahy vSetky vysSie spomenuté faktory a

vyhodnotili sme, s ktorymi spolo¢nost’ami je vyhodné nadviazat’ spolupracu.
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3 Metodika prace a metddy skimania

Tato kapitola sa zaober4 metddami prace a skiimania, ktoré boli pouzité pri pisani
tejto bakalarskej prace. Definujeme objekt a subjekt skimania, a taktieZ priblizime pouzité
metddy v jednotlivych kapitolach.

3.1 Charakteristika objektu a subjektu skiimania

Objektom skimania je vtejto bakalarskej praci Sest  oslovenych
sprostredkovatel'skych spolo¢nosti posobiacich na uzemi Slovenskej republiky. Menovite su
to PARTNERS GROUP SK, s.r.o., Swiss Life Select Slovensko, a.s., OVB Allfinanz
Slovensko, a.s., Brokeria, a.s., SOPHISTIC Pro finance, a.s. a REGIONAL HR, s.r.o.
Subjekt skimania tvori viacero faktorov, ktorymi st ndborovy proces, jeho obsah, kariérny

plan a odmenovanie objektov skimania.

3.2 Metody skimania

V teoretickej Casti sme pouzili metddu zberu informéacii a poznatkov, kde sme
vyuzivali odbornu literaturu, internetové zdroje a taktiez zdkony. Taktiez sme tu pouzili
deskriptivnu metddu na rieSenie danej problematiky.

V praktickej Casti sme taktiez pouzili metdédu zberu informacii a poznatkov prave
prostrednictvom absolvovanych stretnuti. Nasledne sme pouzili metodu experiment, kedy
sme vytvorili simulaciu ro¢ného vykonu finanéného agenta na zaklade ziskanych informacii.
Dalej sme vyuzili komparativnu metddu, kedy sme vytvorili tabulku ohodnotenia
spolo¢nosti. Tu sme porovnavali subjekty skimania, kde sme nakoniec vyuzili metédu
sumarizacie poznatkov na vyhodnotenie nasich vysledkov prace a vyvodenie zaveru, ktory

mé odporucaci charakter.
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4 Vysledky prace

Neodmyslitel'nou sucast'ou vyberu spravnej spolo¢nosti, S ktorou ako finan¢ny agent
nadviaZzeme spolupracu je stotoznenie sa s firemnymi hodnotami, postupmi préce, pristupom
ku klientom, ku svojim agentom a v neposlednom rade aj obozndmenie sa s organizaénou
Struktarou, kariérnym planom, podmienkami kariérneho postupu, proviznym systémom
a poskytovanymi sluzbami spolo¢nosti.

Aby sa Clovek vedel rozhodnut’, s ktorou spolo¢nostou nadviaze spolupracu, musi si
zhromazdit’ zakladné informéacie o spolo¢nostiach, ziiCastnit’ sa a prejst’ si uréitym procesom
vyberového konania a ndsledne zanalyzovat’ trh na zaklade takto ziskanych informécii. Preto
sme vramci prieskumu oslovili ako potencidlny zaujemca o spolupracu viacero
sprostredkovatel'skych spolocnosti. Nasimi kritériom vyberu spolo¢nosti bol predovsetkym
podiel na trhu. Oslovili sme najvacsie sprostredkovatel'ské spolo¢nosti na slovenskom trhu,
ale aj tie menSie. Na zdklade ziskanych informécii od spolo¢nosti, ktoré reagovali na nasSe
oslovenie, si Vv nasledujucich podkapitolach opiSeme akymi kanalmi ziskavaju tieto
spolo¢nosti novych podriadenych agentov, procesy ziskavania agentov danych spolo¢nosti,
ako takyto nabor vyzera, kto je ich sucast’ou, ¢o je ich obsahom, opiSeme si aj kariérne plany,
provizne systémy, ochotu spolo¢nosti tieto informacie poskytnut a taktiez vytvorime
simuléciu kariérneho postupu a odmien finanéného agenta.

Nakoniec zhodnotime ziskané informacie z vybranych spolo¢nosti, vyvodime zavery
a odporuc¢ime, s ktorou zo spolo¢nosti je na zaklade ziskanych a vyhodnotenych informécii
vyhodné nadviazat’ spolupracu ako podriadeny finanény agent.

Je dolezité zdoraznit’, ze nas postoj ku spolo¢nosti bol vytvoreny na zaklade jedného
stretnutia s predstavitel'om danej spolo¢nosti. Spolo¢nost’ si v§ak sama vybera I'udi, ktori
maju prvy kontakt so zaujemcom. Aj tymto teda simulujeme situacie, s ktorymi sa moze

stretnut’ potencidlny zaujemca o spolupracu so spolo¢nost'ou.

4.1 PARTNERS GROUP SK, s.r.o.

Naborovy proces a jeho obsah

Spolo¢nost’ Partners Group vyuziva viacero kandlov na oslovenie potencialnych
agentov. Najvyuzivanej$im su socidlne siete, prostrednictvom ktorych ich financni agenti
oslovujti Tudi. Dalej su to portaly volnych pracovnych miest ako napriklad Profesia.sk,
osobny nabor prostrednictvom ich finan¢nych agentov a pre zdujemcov poskytuju aj
moznost’ vyplnit’ formular na ich stranke. Nasledne je kazdy zdujemca pozvany na online

seminar alebo pohovor.

28



My sme boli pozvani na stretnutie zndmou, ktora pracuje pre spolo¢nost’ Partners
Group. Oslovila nés prostrednictvom sociélnej siete a nasledného telefonického rozhovoru.
Pozvanie na nds malo negativny dojem, kedze ndm nechcela poskytniit’ detailnejSie
informécie o tom, coho sa mame zacastnit’ a priam nas tlacila k tomu, aby sme sa zcastnili
ich seminéru.

Utastnikmi seminaru bol vzdy jeden 8kolitel a20 az 30 zaujemcov. Vidsina
ucastnikov bola podl'a nasho odhadu vo veku 18 az 25 rokov, z ¢oho moZeme odvodit’, Ze
spolo¢nost’ sa sustred’uje prave na tuto vekovu kategoriu.

Obsahom online seminéaru je séria skoleni a prednasok, ktoré st nau¢ného aj
informa¢ného charakteru. Su to konkrétne:

e Basic | — Pravidla trhu — $koli agent na Grovni Senior Manager,

e Basic Il — Principy finan¢ného planovania — $koli agent na Girovni Senior Consultant,
e Basic Il — Investovanie — skoli agent na Grovni Senior Consultant,

e Basic IV — Moznosti na trhu (podnikanie) — §koli agent na drovni Team Manager,

e POST INFO - osobna konzultacia.

Prvé tri prednasky s nauéného charakteru. Skolitelia udia o zédkladoch finanéného
sveta, pravidlach trhu a o zakladnych principoch a sposoboch investovania. Stvrta prednaska
je ur¢ena moznostiam podnikania a prave tu sa zacina prvy krat prezentovat’ spolo¢nost’.
Ucastnikom je obmedzene vysvetleny provizny systém, spdsoby odmefiovania a kariérny
plan. Dizka kazdej z tychto prednasok je priblizne 1,5 hodiny, ¢o hodnotime ako adekvatny
¢as na priblizenie danej problematiky.

Ucastnikmi osobnej konzultacie (POST INFO) sme boli my, agent na pozicii Senior
Manager a osoba, ktord nas na tento seminar pozvala. Na tomto stretnuti je priestor aj na
otazky, kedy sme sa pytali na detailnejSie podmienky kariéry a provizneho systému, avsak
agent nas odvolal na uz predtym poskytnuté a neplnohodnotné informacie. Nasledne sme si
museli prejst’ kratkym pohovorom a osobnostnymi testami, ktoré zistuju, ¢i sme vhodny
kandidat. Nasledne sme dostali spatnu vazbu a bola nam ponuknuta spolupraca. Nakoniec
sme boli poziadani, aby sme navrhli a poskytli kontaktné udaje 10 priatel'ov, ktori by mohli
mat’ zaujem o pracu finanéného agenta. Po splneni ndm bol sI'ibeny diplom o absolvovani
tychto prednasok a ich finanéného vzdelavania. Diplom sme vsak nedostali, nakol’ko sme
opakovane odmietli poskytnut’ tieto kontaktné tidaje. Pocas tejto konzultacie sme boli tla¢eni

k nadviazaniu spoluprace a celkovo sme nemali dobry dojem.
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Z toho, kto skoli dané prednasky moézeme usudit’ aj to, ako dblezité su pre
spolo¢nost’. Vidime, ze prva prednasku skoli agent na tirovni Senior Manager ¢o znamena,
ze tento agent ma uz dlhodobé skusenosti, znalosti a jeho pritomnost’ na Skoleni bola zna¢né
prinosna. Prva prednaska bola najprofesionalnejsia. Avsak d’alej mézeme vidiet, ze druhu,
tretiu, ale aj Stvrta prednasku skolili agenti na irovniach Senior Consultant a Team Manager.
Agenti sa na tieto pozicie mdzu vypracovat’ pomerne 'ahko, ¢o znamena, ze ich skusenosti
nie su relevantné k tomu, aby Skolili dané prednasky. Tito agenti boli vo veku do 25 rokov,
boli neprofesionalny, poskytnuté informéacie boli irelevantne, neposkytli nam ni¢ nové

a mali sme pocit manipulécie.

Kariérny plan a odmernovanie
Pre sektor finan¢ného sprostredkovania je bezné, ze vi¢sina firiem ma nastavené uréité
kariérne stupne. Spolo¢nosti sa tymto snazia vytvorit motivujlice prostredie pre osobny rast.
KedZe sa jedna o podnikatel'skii ¢innost, motivujii svojich manazérov k naboru novych
agentov takzvanou rozdielovou proviziou za to, Ze tychto agentov zatcaji a venujd im svoj
cas.
Pre spravne pochopenie kariérneho planu uvedeného v prilohe 1 a d’alsich, si musime
vysvetlit’ urcité pojmy:
e aktivna cCinnost — predstavuje minimalny objem produkcie alebo uzatvorenych
finan¢nych obchodov jednym alebo skupinou agentov za urcité obdobie,
e vlastna historicka produkcia — sa rozumie historicky objem uskuto¢nenych obchodov
dohodnutych osobne danym spolupracujucim obchodnikom,
e celkova skupinova produkcia — sa rozumie stéet vlastnej produkcie daného nadriadeného
a vSetkych jemu podriadenych na rovnakej alebo nizsej pozicii,
e personalne body — predstavuju pocet podriadenych agentov v $trukture,
e BJ - predstavuje skratku pre bankovu jednotku. Spolo¢nosti pouzivaju rozne skratky. Vo
vSeobecnosti tato skratka sluzi na vypocet provizii. Dostaneme ju ako podiel vySky
produkcie a kvocientu za uréity produkt. Kvocienty sa liSia pri kazdom finanénom

produkte a taktiez sa liSia aj v kazdej spolo¢nosti.

Cim viac kariérnych stupiiov méa firma, tym viac sa provizie prerozdel'uju medzi
vacsi pocet T'udi. V pripade Partners Group je tychto kariérnych stupiiov dvanast’ (vid.
priloha 1). Agent ma moznost si vybrat' dve kariérny cesty — samostatn( a timovd. Pri

vybere samostatnej kariérnej cesty agent postupuje na poziciu VIP consultant 1., netvori tim
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a pracuje samostatne. Naopak pri vybere timovej kariéry postupuje na poziciu Team
manager a je povinny tvorit’ tim spolupracovnikov. Kazda firma taktiez pracuje s rozdielnou
marzou, ¢o znamend, ze z kazdej sumy, ktoru finanény agent pre spolocnost’ zarobil, si
spolo¢nost’ zoberie urcité percento. Spolo¢nost’ tym padom za ten isty produkt vyplaca
mensie provizie agentom na nizsich poziciach.

V momente nadviazania spoluprace so spolo¢nostou sa PFA stdva agentom na
pozicii Trainee. Je mu prideleny agent na vysSej pozicii, ktory mu poskytuje potrebné
informéacie, skoli ho a taktiez sa agent na pozicii Trainee zGcastiuje na stretnutiach svojho
nadriadeného agenta, aby sledoval cely obchodny proces. Tento proces zaskolenia funguje
v kazdej sprostredkovatel'skej spolo¢nosti. Tato pozicia je bez podmienok a agentovi
prislicha narok na proviziu vo vyske 2,5€ za kazda jednu bankov( jednotku. Agentovi po
splneni podmienky aktivnej vlastnej ¢innosti 450 BJ za Stvrtrok, agent postupi na poziciu
Consultant, kedy ma narok na proviziu vo vyske 3,5€ za kazdu jednu bankovu jednotku. Po
splneni podmienok takto agent postupuje vyssie v kariernom plane.

Obchodnik moZe pracovat’ samostatne alebo si méZe vytvorit’ vlastny obchodny tim.
Ak sa obchodnik rozhodne vytvorit’ svoj vlastny obchodny tim, ziskava tak podiel z obratu
nim vytvorenej obchodnej siete — rozdielovd proviziu. Systém rozdielovych provizii funguje
Vv spolo¢nosti Partners Group a aj v d’alej uvedenych sprostredkovatel'skych spolo¢nostiach.
Rozdielova provizia funguje pre agenta na drovni Team Manager s jednym podriadenym
agentom na urovni Consultant asjednym podriadenym agentom na udrovni Senior
Consultant nasledovne. Team Leader ziskava proviziu za kazdy bod vyprodukovany jeho
podriadenymi a pocita sa ako rozdiel jeho bodovej hodnoty a bodovej hodnoty jeho
podriadené¢ho. To znamend, ze ak agent na pozicii Consultant vyprodukuje 100 BJ,
rozdielova provizia sa pocita nasledovne: 100 BJ x (4,5 € - 3,5 €) = 100 €, ¢o predstavuje
proviziu pre Team Managera. Ak Senior Consultant vyprodukuje 500 B, plati nasledovné:
500 BJ x (4,5 €- 4 €) = 250 €, ¢o znova predstavuje proviziu pre Team Managera. Spolu tak

Team Manager obdrzi rozdielovi proviziu vo vyske 350 €.

V suvislosti s odmenovanim sprostredkovatel'ské spolo¢nosti vyuzivaju nasledujuce
pojmy:
e Ziskatel'ska provizia — predstavuje jednorazovl proviziu, ktord prislicha
agentovi za uzavretie obchodu,

e Nasledna provizia — tieto odmeny su zavislé od predavaného produktu.

Tykaju sa produktov, pri ktorych nastava obnovenie predplatenia, zvac¢sa na
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ro¢nej baze, napriklad pri zivotnom poisteni. Predstavuje proviziu, ktora je
agentovi pravidelne vyplacana pocas niekol’koro¢ného obdobia fungovania
finanéného produktu,

e Storno provizia - v pripade ak klient zrusi produkt pocas ochrannej lehoty,
tak je spolupracujuci obchodnik povinny vrétit’ vyplatend proviziu v zmysle

podmienok storna podr'a obchodnej zmluvy s finanénou instituciou.

4.2 Swiss Life Select Slovensko, a. s.
Naborovy proces a jeho obsah

V pripade spolocnosti Swiss Life Select sme nezistili, ktoré kanaly vyuZzivaju na
nabor najcastejsie. Ako potencialny zaujemca o spolupracu so spolo¢nost'ou Swiss Life sme
vsak vyplnili formular na ich webovej stranke. Asi o tri dni nas telefonicky kontaktovala ich
zamestnankyna S tym, Ze si chceli overit’ na§ zaujem a taktiez region z ktorého pochadzame.
Nasledne zamestnankyna posunula na§ kontakt kompetentnej osobe, ktora nas mala podla
jej slov kontaktovat’ do par dni. Prvy kontakt so spolo¢nost'ou bol vel'mi prijemny a ich
zamestnankyna nas dostatocne oboznamila s nasledujucimi krokmi vo vyberovom procese.

Kompetentna osoba nas vsak telefonicky kontaktovala az po dvoch tyzdiioch. Osoba
sa predstavila vel'mi rychlo a nestihli sme zachytit’, akl poziciu tato osoba vykonavala.
Odovzdala vSak nas kontakt d’alej agentovi z nasho regionu.

Nasledne néds vo velmi kratkom case telefonicky kontaktoval oblastny riaditel
spolo¢nosti s ndvrhom online pohovoru. Agent bol vel'mi priatel'sky a Ustretovy k terminu
nasho pohovoru. Uz z tohto vSak mézeme usudit’, ze spolo¢nost’ Swiss Life si dava na nabore
novych agentov zalezat, kedze nabor vedi kompetentni a skiseni agenti. Nabor
potencialnych agentov prebieha vyhradne vo dvojici osobne alebo online. Swiss Life sa
taktiez ststredi na mladych l'udi, ponika kvalitné vzdelavanie a dava $ancu sa rozvijat’.
Tento konkrétny oblastny riaditel ma dokonca vlastny vzdelavaci systém, ktory ponuka
svojim podriadenym agentom. Agent bol vel'mi priatel'sky a Ustretovy k terminu nasho
pohovoru.

Pohovor s oblastnym riaditelom spolo¢nosti Swiss Life zacal kratkym predstavenim
a nastolenim toho, ¢o spolo¢nost’ o¢akava od spoluprace s nami a ¢o my ocakavame od
spoluprace s nimi. Agent podotkol, Ze sa chce vyhnut' tomu, aby nas zat'azoval zbytocnymi
a nepotrebnymi informéaciami a preto rovno presiel ku kariérnym moZnostiam a odmenam.
Po nafom pohovore nas agent netlacil do nadviazania spoluprace adal nam cas na

rozmyslenie. Zaroven ndm okamzite e-mailom poslal kariérny plan, ktory obsahuje detailné
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podmienky pre kariérny postup. Taktiez ndm poslal pracovnu ponuku, ktora obsahovala
priklad vzorového klienta a odmeny za jemu poskytnuty kompletny servis, informacie
o0 pridanej hodnote pri spolupraci so Swiss Life, napli prace, detailnejSie predstavenie
vzdeldvacieho systému a d’alSie. Agent bol F'udsky, maximalne transparentny a reSpektujuci.

Poskytnuté informacie boli relevantné, profesionalne a vystizné.

Kariérny plan a odmernovanie

Kariéra v spolo¢nosti Swiss Life ma devat kariérnych stupriov a ako oznaéenie
produk¢nych jednotiek pouziva skratku BEB (vid'. priloha 2). Aj tu ma agent moznost’ sa
rozhodnut’ pre dve kariérne cesty. Pri vybere samostatnej kariérnej cesty by agent na pozicii
FS senior d’alej postupoval na poziciu Samostatny financny sprostredkovatel, kde by
pracoval samostatne, bez akéhokol'vek timu a jemu podriadenych agentov. Pri vybere
timovej kariérnej cesty postupuje agent na poziciu Manazér, kedy si tvori vlastny tim
podriadenych agentov. Podmienkou postupu na tato poziciu je nutnost’ aspont jedné¢ho

podriadeného agenta a absolvovanie povinného vzdelavania pre manazérsku kariéru.

4.3 OVB Allfinanz Slovensko, a.s.

Naborovy proces a jeho obsah

Naborovy proces Vv OVB prebicha predovSsetkym cez socidlne siete
a prostrednictvom ich finan¢nych agentov. Na ich webovej stranke ponukaju aj formular pre
zaujemcov 0 spolupracu, avSak po jeho opakovanom vyplneni sme nedostali ziadnu
odpoved’. Spolo¢nost’ sme opakovane kontaktovali aj na ich linke, ale aj ako v prvom pokuse
0 ziskanie kontaktu sme nedostali Ziadnu odpoved'.

Na stretnutie sme vSak boli ndhodne pozvani nasim znamym a boli sme znaéne
tlaceni z(cCastnit’ sa tohto stretnutia. Neboli ndm vsak poskytnuté Ziadne detailnejSie
informéacie o pohovore, dokonca ani nazov spolo¢nosti. O ¢o sa jedna sme sa dozvedeli az
po prichode na miesto stretnutia. Stretnutie prebiehalo v kaviarni, ztc¢astnilo sa ho 5
ucastnikov vratane nas advaja spolupracujlci agenti, ktorych kariérne pozicie sme
nepoznali. Vsetci ucastnici boli pozvani na§im zndAmym a boli vo veku 18-22 rokov. Z toho
mozeme usudit’, Ze spolocnost’ tla¢i svojich agentov, predovSetkym tych zacinajucich,
k tomu aby prilakali ¢o najviac I'udi. Tento pristup ndm zda vel'mi neprofesionalny a citili
sme snahu o urditii manipulaciu a vyuzitie naivity mladych l'udi.

Toto stretnutie prebiehalo vel'mi netradiéné. Spolo¢nost OVB vytvorila projekt

Finan¢na sloboda. lde 0 spolocensku hru, ktorej cielom je hravou formou zlepsit’ finan¢nt
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gramotnost’” mladych T'udi. Princip hry je zalozeny na tom, Ze si hrd¢ pocas hry spori,
investuje a r6znorodo vyuziva svoje finanéné prostriedky a pocas hry sa musi zaoberat
neCakanymi situdciami ako je financné kriza, r6zne necakané, ale aj planované vydavky
a podobne. Ciel'om hry je dosiahnut’ urcitti vysku financnych prostriedkov alebo aspoii o ne
neprist. Tymto sa hra¢ uci zadkladom finan¢nej gramotnosti, ako zaobchadzat’ s peniazmi,
oc¢akavat’ neocakavané a podobne. Prave tato hru implementovali aj do svojho naborového
procesu. Hra ndm bola vysvetlena jednoducho a rychlo, vsetci iéastnici pochopili pravidlam.
Okrem toho, Ze sme sa zahrali hru, sme sa vSak nedozvedel Ziadne informéacie o spolo¢nosti
alebo pripadnej spolupréci a po vyziadani mi bolo poskytnutie tychto informacii odmietnuté.
Boli sme vSak pozvani aj na druhé stretnutie, no uz kazdy osobitne, kedy sme mali hrat
rozSirenu verziu Financnej slobody. Podmienkou tcasti na tomto stretnuti bolo zaplatit’
urCity poplatok za ucast’ a taktieZ sme dostali za Glohu pozvat’ d’alSich 5 kamaratov. To sme
v§ak odmietli a nezucastnili Sme sa na d’alsich stretnutiach. Stretnutie bolo Uplne irelevantne,
ked’Zze ndm neboli poskytnuté Ziadne informacie o spolo¢nosti a celkovo nds malo vel'mi zly

dojem.

Kariérny plan a odmenovanie

Spolo¢nost’ ndm vobec nebola ochotna poskytnut’ kariérny plan a provizne systémy.
Avsak az po kontaktovani viacerych agentov a zdrojov sme sa k nim dopracovali. Kariérny
plan v spolo¢nosti OVB je rozdeleny na 11 stupiiov a ako oznac¢enie produkénych jednotiek
pouziva skratku EH (vid’. priloha 3). Aj tu v8§ak mézeme vidiet, ze agent sa pri postupe z
druhej pozicie Reprezentant II moze rozhodnut’, ¢i bude pracovat’ samostatne alebo si bude

tvorit’ svoj vlastny tim.

4.4 Brokeria, a.s.
Naborovy proces a jeho obsah

Spolo¢nost’ Brokeria vo vSeobecnosti vyuziva na nabor dobré referencie a spolieha
sa na celkovl dobrd mienku o spoloé¢nosti, prostrednictvom ktorej chce prilakat’ a zvysit
zaujem o spolupracu s ich spolo¢nostou. Na ich webovej stranke taktiez pontkaju kontaktny
formulér pre zdujemcov. Tento formular a aj telefonicky kontakt sme vyuzili viacnasobne,
no ani po 2 mesiacoch sme nedostali odpoved’. Nakoniec sme sa v§ak dokazali skontaktovat’
so zamestnancom spolo¢nosti. Nasledne sme boli osloveni agentom na pozicii Oblastny

riaditel’, s ktorym sme si dohodli online stretnutie. Ztoho usudzujeme, ze pre nabor
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vyuzivaji dostatoéne skusenych agentov. Spolo¢nost’ Brokeria nerobi hromadné naborové
seminare, preferuje osobny a individudlny kontakt s potencialnym agentom.

Stretnutie prebichalo velmi priatel'sky a otvorene. Agent prezentoval hodnoty
spolo¢nosti ako su l'udsky pristup a rodinna atmosféra, a prave v tomto duchu bolo vedené
aj nase stretnutie. Samotné stretnutie bolo pomerne bezné, ale okrem vel'mi prijemne;j
atmosféry ni¢im odli$né od ostatnych nasich stretnuti. Tento konkrétny agent nas vsak hned’
na zaciatku upozornil, Ze va¢§inou nadvazuje spolupracu s agentmi, ktori maji aspon nejaké
skusenosti v tomto sektore. Aj napriek tomu, Ze nemame Ziadne skusenosti, bol ochotny
pokracovat’ v naSom stretnuti. Z tohto mézeme usudit’, Ze sa spolo¢nost’ nezameriava na
hromadny nabor mladych a neskusenych l'udi, ale snaZi sa dosledne vyberat” agentov,
s ktorymi spolupracuje. Agent bol vel’'mi profesionalny a snazil sa prejst’ rovno k veci, bez
zbyto¢ného zavadzania a v jednoduchosti ndAm opisal kariérne moznosti v spolo¢nosti, avsak
bez detailnych podmienok kariérneho postupu. Provizny systém nam vSak nevysvetlil
detailne, ¢o je pochopitel'né, ked’ze nemali zaujem s nami nadviazat’ spolupracu. Snazil sa
nam vsak sprostredkovat’ to najlepSie o spolo¢nosti, kvoli pripadnému zaujmu o spolupracu
v buducnosti. Spolupraca ndm teda ponuknuta nebola, prave kvéli nedostatku skdsenosti.
Tato skuto¢nost’ je prave vynimoc¢na od predchadzajacich spolocnosti. Spoloc¢nost’ tak dava
doéraz na kvalitu a odbornost’ svojich agentov. Celkovy dojem zo stretnutia bol dobry a aj

napriek obmedzenym informéaciam posobil transparentne.

Kariérny plan a odmenovanie

KedZe ndm kariérny plan spolo¢nosti Brokeria nebol detailne poskytnuty,
vychadzame z obmedzenych a externych informacii. Kariérny plan pozostava zo 14 stupiiov
a ako oznacenie produkénych jednotiek pouziva skratku BEB (vid. priloha 4). V nasom
porovnani ma tato spolocnost’ najvyssi pocet kariérnych stupiiov, o znamena, Ze provizie

sa delia medzi vel'mi vela kariérnym stupfiami.

4.5 SOPHISTIC Pro finance, a.s.

Naborovy proces a jeho obsah

Spolo¢nost’ SP finance taktieZ vo v§eobecnosti vyuZiva na ndbor odportcania svojich
agentov. Tak ako v pripade predchadzajucej spolo¢nosti, aj tu sme mali problém
s kontaktovanim spolo¢nosti. Snazili sme sa o telefonicky kontakt, aj o vyplnenie formularu
pre zaujemcov o spolupracu, no nedostali sme ziadnu odpoved’. Preto sme sa vyhladali

kontakty na konkrétnych agentov a az tymto sposobom sme boli pozvani na online pohovor.
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Pohovor prebiehal vo dvojici, sagentom na pozicii Samostatny konzultant.
Z poskytnutych a dostupnych informacii vSak nevieme posudit, na aku vekovu kategoriu
a odbornost’ sa spoloénost’ zameriava. Agent ndm velmi zdihavo prezentoval spolo¢nost’
abolo to unavujlce. Bolo zjavné, Ze agent nema dostatok sktsenosti. Nasledne nadm
predstavil vzdelavaci systém spolo¢nosti, ktory sa ndm javil ako nie vhodny pre agenta bez
skusenosti. Napriek tomu nam vsSak boli poskytnuté informacie o kariernom plane
spolo¢nosti, spbsobe odmenovania ataktiez nam poskytol brozaru s kariérnymi
podmienkami. Agent nam vSak nevedel odpovedat na viacero detailnejSich otdzok
a mnohym z nich sa snazil vyhnat'. Celkovy dojem bol tak zly, no dd6vodom moze byt aj

oslovenie nesklseného agenta.

Kariérny plan a odmenovanie
Kariérny plan v spolo¢nosti SP finance je zlozeny z 10 kariérnych stupiiov ako
oznacenie produkénych jednotiek pouziva skratku BPJ (vid. priloha 5). Tak ako aj
v predchadzajucich spolo¢nostiach, agent ma na vyber z dvoch kariérnych ciest.
Spolo¢nost’ v§ak rozliSuje medzi dvoma pojmami:

e Brutto produkénd jednotka (BPJ) — wvyjadrenie velkosti rodukcie
predpokladanych alebo uskuto¢nenych obchodov po odratani stornovanej a
nepreplatenej produkcie,

e Netto produk¢nd jednotka (NPJ) — vyjadrenie vel'kosti preplatenej produkcie.

Taktiez poskytuje rozne bonusy:

e Bonus za ziskanie licencii v NBS — narok na bonus ma Spolupracujuci
obchodnik na pozicii Konzultant 1., ak do 3. kalendarnych mesiacov od
podpisu zmluvy o spolupraci dosiahne kritéria na ziskanie pozicie Konzultant
I,

e Dodatkova zmluva — od pozicie Oblastny riaditel’ spolupracujuci obchodnik
ziskava narok na dodatkova zmluvu, ktora zahfna podiel na zisku spolo¢nosti,
doéchodkovy plan a seniorsku rentu,

e Bonus za odporucenie — ndrok na bonus spolupracujicemu obchodnikovi
vznikd za ziskanie iného spolupracujuceho obchodnika, ktory nebude

zaradeny v jeho Strukture.
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4.6 REGIONAL HR, s.r.o.

Naborovy proces a jeho obsah

Néaborovy proces a jeho obsah v spolo¢nosti RHR je odlisny od vy$sie spomenutych
spolo¢nosti predovsetkym preto, ze sa jednd o vyrazne menSiu spolo¢nost. Spolo¢nost’
neponuka moznost’ vyplnit' formular so ziadostou o spolupracu. Spolo¢nost’ nevyhladava
agentov aktivne a sustredi sa na skisenych agentov. Na tcely tejto zavereénej prace sme
vyhl'adali kontakt a oslovili jedného z agentov spolo¢nosti RHR. Ten ndm vsak poskytol e-
mailovy kontakt a odvolal nas na centralu spolo¢nosti. Na e-mail ndm odpovedal riaditel’
spolo¢nosti REGIONAL HR, s ktorym sme sa nasledne dohodli na online stretnuti.

V porovnani s predchadzajucimi spolo¢nost’ami, RHR nepraktizuje Ziadne seminare,
zdfhavé prezentacie spolo¢nosti, ¢i rozne iné nastroje na presvedéenie zdujemcu. Stretnutie
s riaditel'om spolo¢nosti prebiehalo vynimocne priatel'sky a otvorene. V kratkosti ndm
povedal, ako funguje spolo¢nost’ a aké hodnoty uznava. Aj napriek tomu, ze nemal zaujem
o spolupracu s nami, ochotne nam vysvetlil a odpovedal na otazky ohladom kariéry
a provizneho systému. Tak nam bolo sprostredkované vsetky interné informacie
0 proviznom systeme, smerniciach a kariérnom nastaveni spolo¢nosti. Tieto informacie
poskytovali predchadzajiace spolo¢nosti len vel'mi tazko alebo len v obmedzenej miere.
Z toho mozeme usudit, Ze riaditel' spolo¢nosti je v blizkom kontakte s procesmi
Vv spolo¢nosti, spolo¢nost operuje naozaj transparentne, v sUlade s jej hodnotami a

profesionalne.

Kariérny plan a odmenovanie

Kariérny plan vspolo¢nosti RHR ma velmi jednoducha Struktaru s vel'mi
jednoduchymi podmienkami postupu. Kariérny plan v spolo¢nosti RHR je rozdeleny na
devit stupiiov a ako oznacenie produkénych jednotiek pouziva skratku PJ (vid. priloha 6).
Agent si aj tu méze vybrat’ dve kariérne cesty. Velkym rozdielom je aj to, Ze najvyssia
pozicia Partner je v porovnani s predchadzajucimi spolo¢nostami dosiahnutel'na 5 az 10-
nasobne l'ahSie, o v praxi znamend, Ze spolo¢nost’ mé viac agentov na urovni Partner, ale
V porovnani s inou spolo¢nost'ou maju niz§i priemerny mesaény prijem.

V pripade spolo¢nosti RHR sa vSak li§i vySka odmien. VSetky predchadzajiuce
spolo¢nosti su v NBS registrované ako SFA. Spolo¢nost’ Regional HR je vsak v NBS
zapisana ako PFA a tak spolupracuje s jednym s najvyznamnej$ich SFA na slovenskom trhu,
broker poolom Finportal, a. s. Ide o vzajomnu spolupracu, ktora poskytuje RHR znaéna

vyhodu a vd’aka ktorej dokaze spolo¢nost’ poskytnit’ svojim agentom vyssie provizie.
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4.7 Simulécia karierneho rastu a odmien

Ako bolo spomenuté, kazda spolocnost’ ma nastaveny kariérny plan a marze odlisne.
Najjednoduchsie vSak vieme porovnat’ kariérny rast a odmeny na konkrétnych uzavretych
obchodoch. Preto vykoname nasledujicu simulaciu uzavretych obchodov finanéného agenta
pocas jeho prvého roka posobenia v spolo¢nosti na produktoch Zivotné poistenie s poistnym
obdobim nad 30 rokov a hypotekarny Gver. Uvazujeme o idedlnych podmienkach, kedy je
agent maximalne sustredeny na tdto pracu a taktiez o idealnych podmienkach, kedy je agent
povySeny okamzite po splneni podmienok pre kariérny postup.

Agent sa od zaciatku svojej kariéry rozhodol, Ze chce pracovat’ samostatne a nechce
si tvorit’ tim spolupracovnikov. Pre jednoduchost’ vytvorime tabul'ku mesa¢nych vykonov
agenta pocas sledovanych 12 mesiacov. Uvedené hodnoty predstavujii sucet uzavretych
zivotnych poisteni s roénym poistnym V jednej z troch najvacésich poistovni na Slovensku
a taktiez sucet sprostredkovanych hypotekarnych tverov v jednej z piatich najvacsich bank

na Slovensku.

Mesiac Zivotné poistenie Hypotekarny Gver
1. 700 € -
2. 1200 € -
3. 1700 € -
4. 1600 € -
5. 1550 € -
6. 1900 € 80 000 €
7. 1375€ 150 000 €
8. 2280 € -
9. 3980 € -
10. 2640 € 35000 €
11. 2000 € 160 000 €
12. 2200 € 170 000 €

Tabulka 1 Simuldcia rocnej produkcie agenta
Zdroj: Vlastné vypracovanie

Udaje v tabulke 2 predstavuju bodov produkciu agenta za dany mesiac podas 12
mesiacov. Hodnoty sU uvedené v penaznych jednotkach, s ktorymi operuje dana spolo¢nost’.
Body st navzajom neporovnatelné, slizia len na znazornenie vyprodukovanych bodov
a nasledného kariérneho postupu. Pod¢iarknuté si hodnoty v mesiacoch, kedy agent spinil

karierne podmienky a postupil na vyssiu poziciu.

Mesiac | Partners Group | SwissLife OVB | Brokeria | SP finance | RHR
1. 117 814 130 797 886 1134
2. 194 1446 216 1364 1519 1998
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3. 283 1997 315 1935 2152 2754
4. 259 1928 288 1818 2025 2592
5. 258 1802 287 1765 1962 2581
6. 401 2901 446 2774 3237 3942
7. 458 3373 509 3233 3300 3848
8. 369 2747 410 2591 2886 3796
9. 663 4628 736 4531 5038 6448
10. 469 3473 521 3292 3706 4655
11. 520 3550 578 3508 4196 5010
12. 617 4661 685 4390 4553 6318

Tabul'ka 2 Bodova produkcia agenta
Zdroj: Vlastné vypracovanie

V tabul’ke 3 vidime provizne odmeny vyjadrené v eurdch, ktoré agentovi prislichaju za

uzavreté obchody na danej pozicii.

Mesiac | Partners Group | SwissLife OVB | Brokeria | SP finance | RHR
1. 293 € 407 € 324 € 383 € 355 € 620 €
2. 485 € 723 € 648 € 655 € 608 € 1238 €
3. 991 € 999 € 944 € 1258 € 1119 € 1907 €
4. 907 € 964 € 864 € 1436 € 1276 € 1795 €
5. 1032 € 901 € 860 € 1394 € 1236 € 1787 €
6. 1806 € 2118 € 1388 € | 2192 € 2039 € 2730 €
7. 2063 € 2462 € 1528 € | 2554 € 2079 € 2805 €
8. 1662 € 2005 € 1231€ | 2332¢€ 1818 € 2767 €
9. 2982 € 3887 € 2209€ | 4531 € 3678 € 4700 €
10. 2343 € 2917 € 1562 € | 3292 € 2705 € 3582 €
11. 2601 € 2982 € 1734 € | 3508 € 3063 € 3855 €
12. 3083 € 3915 € 2055 € | 4390 € 3323 € 4862 €

Spolu 20248€ 24280€ 15297€ | 27925€ 23299€ 32648€

Tabulka 3 Odmeny pre agenta
Zdroj: Vlastné vypracovanie
Na zéklade predchédzajucich tabuliek mozeme vyvodit, akou rychlostou agent
dokaze plnit’ podmienky pre kariérny postup, dokdzeme urcit’ do akej miery su tieto pozicie
dosiahnutel'né a taktiez vidime k akym vysledkom a odmenam sa dokaze agent dopracovat’.
V pripade spolo¢nosti Swiss Life vidime, Ze agent v prvy mesiac za¢ina na pozicii
Finan¢ny sprostredkovatel. Podmienky pre kariérny postup na poziciu Financny
sprostredkovatel’ senior sa mu podarilo splnit’ aZ v Siestom mesiaci. Nasledne sa mu podarilo
splnit’ podmienky pre postup na poziciu Samostatny finanény sprostredkovatel’ v deviatom
mesiaci. Agentovi Vv nasledujucich mesiacoch chybalo len vel'mi malo na to, aby splnil
podmienky pre postup na poziciu TOP finan¢ny sprostredkovatel, ale to sa mu uz

nepodarilo.
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V porovnani s ostatnymi kariérnymi postupmi mdzeme usadit, ze kariéra agenta
Vv spolo¢nosti OVB, ktory si nechce tvorit’ vlastny tim nie je nastavena optimalne. Vidime,
7e zacinajuci agent dokazal postapit’ len v druhom mesiaci na poziciu Reprezentant 1I.
a d’alej nebol schopny uzavriet’ také mnozstvo obchodov, aby dokazal postipit’ na poziciu
Generalny reprezentant. Z toho mézeme vyvodit, ze agenti v OVB sU takmer ndteni k tomu,
aby si tvorili tim spolupracovnikov k tomu, aby boli schopni splnit’ kariérne podmienky pre
postup na manazérske pozicie a aby mali vysSie provizie.

Vidime aj to, Ze najvysSie odmeny agent dosiahol v spolo¢nosti RHR, kde mu
v porovnani s OVB prislucha viac ako dvojnasobna vyska proviznych odmien. Agentov Si
dokédzal vel'mi dobre zarobit’ aj

v spolo¢nosti  Brokeria a taktieZ porovnatelne

Partners Group a OVB.

Pre porovnanie vysky odmien na najnizsej a najvyssej pozicii vykondme nasledujuci
priklad. Agent uzavrel Zivotné poistenie v poistovni Allianz s ronym poistnym 500 €
a poistnym obdobim 30 rokov. Taktiez sprostredkoval hypotekarny uver vo vyske 100 000 €

Vv Slovenskej Sporitel'ni.

V nasledujicej tabul’ke mézeme vidiet’ odmeny pre agenta na najnizsej urovni.

Spolo¢nost’ Partners Swiss Life | OVB | Brokeria | SP finance | RHR
Zivotné poistenie 208 290 231 273 253 443
Hypotéka 293 383 325 369 416 574
Spolu 501 673 556 642 669 1017

Tabul'ka 4 Odmeny pre agenta na najnizsej urovni

Zdroj: Vlastné vypracovanie

V nasledujlcej tabul’ke mézeme vidiet' odmeny pre agenta na najvys$sej Urovni.

Spolo¢nost’ Partners Swiss Life | OVB | Brokeria | SP finance | RHR
Zivotné poistenie 583 669 648 740 633 729
Hypotéka 819 880 910 1000 1040 945
Spolu 1402 1549 1558 1740 1673 1674

Tabulka 5 Odmeny pre agenta na najvyssej irovni
Zdroj: Vlastné vypracovanie

Tu moézeme vidiet ako dolezité je optimalne nastavenie kariérneho planu
Vv spolo¢nosti. Vidime, Ze agent v spolo¢nosti RHR dostava na najniz$ej pozicii vyrazne
vyssie provizie ako v ostatnych spolo¢nostiach ¢o znamend, Ze dokaze ziskat’ relativne
vysoké odmeny uz aj pri nizkych objemoch produkcie. V tabulke odmien pre agenta na

najvyssej pozicii mézeme vidiet, Ze agent uz nema najvyssiu proviziu v spolo¢nosti RHR,
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ale v spolo¢nosti Brokeria. Na zaklade naSej simulacie usudzujeme, Ze pre agenta su naozaj
dolezité¢ postupové podmienky a nastavenie kariéry, nie len vyska provizie za bankova
jednotku, ktora prislicha agentovi na uréitej Grovni. Preto budeme vyvodzovat nase

odporucania prave na zaklade nasej simulacie.

4.8 Vyhodnotenie vysledkov prace

Pre ucely zavereCnej prace sme oslovili 6 sprostredkovatel'skych spolo¢nosti.
Hodnotili sme ich pristup, ndborovy proces, komplexnost’ a relevantnost’ poskytnutych
informacii na tvodnych stretnutiach, transparentnost’, kariérne podmienky, kariérny plan,
odmenovaci systém, dosiahnutelnost’ vyssich pozicii a nakoniec sme prostrednictvom nasej
simulacie porovnali vySky provizii, ktoré je agent schopny dosiahnut’ redlnou produkciou
a postupom V spoloc¢nosti. Pre vyhodnotenie vysledkov si vytvorime jednoduchu tabulku
bodového ohodnotenia spolo¢nosti, kde berieme do tivahy vSetky vysSie spomenuté faktory.

Maximalny pocet bodov, ktory spolo¢nost’ mdze ziskat’ je 5 bodov za hodnoteny faktor.

Spolo¢nost’ Pristup Komplexnost’ informacii Kariera | Odmeny | Spolu
Partners Group 3 3 3 2 11
Swiss Life 5 4 4 3 16
OVB 1 1 2 1 5
Brokeria 3 2 4 4 13
SP finance 2 3 4 3 12
RHR 5 5 5 5 20

Tabul'ka 6 Bodové vyhodnotenie vysledkov prace
Zdroj: Vlastné vypracovanie

V pripade spolo¢nosti Partners Group SK sme sa stretli s vynimo¢nym pristupom
k naboru novych agentov, kedy spolo¢nost organizuje hromadné stretnutia a Sériu
prednasok. Tieto stretnutia vSak nie si vedené dostatoCne profesiondlne a relevantnost’
poskytnutych informdcii je tiez nizka. Prostrednictvom ich seminarov sa vSak snaZia
sprostredkovat’ aspoil minimalne zaklady finan¢nej gramotnosti. Komplexnost’ informacii je
dostato¢na, avSak nie kompletnd a zdujemca si nedokéze objektivne porovnat’ spolo¢nost’
s ostatnymi. Spolo¢nost’ taktieZ nie je dostatocne transparentnd. Agent dokaZe sice
postupovat’ v kariérnom rebricku, ale ma vel'mi nizke provizie v porovnani s inymi
spolo¢nostami. TaktiezZ dosiahnutel'nost’ vysSich pozicii je vel'mi naro¢nd. Partners Group
ma spolu 11 bodov a umiestiiuje sa tak na piate miesto.

Pristup spolo¢nosti Swiss Life je na vynikajicej Grovni od prvého kontaktu az po

prvé stretnutie. Agent bol vel'mi priatel'sky, bol dostato¢ne kvalifikovany a vel'mi stretovy.
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Agent nas do ni¢oho netlacil a motivoval nas k tomu, aby sme si ndzor o spolo¢nosti Swiss
Life vytvorili sami. Komplexnost' informacii bola na vel'mi dobrej trovni, bola ndm
poskytnutd individualna kariérna cesta a taktiez dopliiujuce informacie o vzdelavani a naplni
prace, na zaklade ¢oho sme mali moznost’ porovnat’ a zvazit' pracovni ponuku. Agent sa
snazil byt maximalne transparentny. Kariéra je nastavena dobre, agent sice v naSej simulacii
dokazal postapit’ len o dve pozicie, ale aj napriek tomu bola vyprodukovana provizia vel'mi
dobra. Spolo¢nost’ Swiss Life Select sa so 16 bodmi umiestiuje na druhom mieste.

V pripade spolo¢nosti OVB sme sa taktiez stretli s vynimoénym pristupom k naboru
novych agentov. AvSak nasa skusenost’ je ve'mi negativna. Hra je sice zabavna a pre urciti
skupinu 'udi méze byt’ aj nducnd, avSak podl'a ndSho ndzoru je nevhodné tto hru vyuZzivat
pre ziskavanie novych agentov. Na stretnuti ndm neboli poskytnuté Ziadne relevantné
informécie a teda tento faktor hodnotime ako nedostacujuci. Kariéra je nastavena vel'mi zle,
kedZze sa agent zasekol na nizkej pozicii. VySka provizii je v porovnani s ostatnymi
spolo¢nostami najhor$ia. S piatimi bodmi sa spolo¢nost OVB umiestiiuje na poslednom
Siestom mieste.

Ako prvé negativum v pripade spolo¢nosti Brokeria je to, Zze sme velmi dlho
nedostali ziadnu reakciu na naSe oslovenie a bolo vel'mi naro¢né sa dostat’ na stretnutie.
Stretnutie vSak posobilo velmi dobre. Komplexnost' poskytnutych informacii bola
dostacujica, avsak nie detailna, ked’Ze nemali zaujem o spolupracu. Kariéra a odmeny
poOsobia byt nastavené vel'mi dobre, co mozeme vidiet’ aj v nasej simulacii na vyske provizii.
Spolo¢nost’ sa s 13 bodmi umiestiuje na tretom mieste.

Pristup agenta spolo¢nosti SOPHISTIC Pro finance nebol vel'mi dobry. Pdsobil
neskusene a nebol zjavne dostato¢ne kvalifikovany. Komplexnost’ poskytnutych informéacii
bola dobra aboli mi poskytnuté detailnejSie podmienky kariérneho planu. Odmeny su
porovnatel'né so spolo¢nostou Swiss Life a s 12 bodmi sa spolocnost SOPHISTIC Pro
finance umiestiiuje na Stvrtom mieste.

Aj v pripade spolo¢nosti Regional HR bolo prvé kontaktovanie trocha naroénejsie,
avSak nasledny kontakt bol vynikajuci. Vynimo¢nym je fakt, ze bol s nami ochotny
komunikovat’ samotny riaditel’ spolo¢nosti. Transparentnost’ spoloc¢nosti je taktieZ naozaj
vynimo¢na. Boli nam poskytnuté absolutne komplexné informéacie o fungovani spolo¢nosti,
kariére, odmenovani a aj d’alSie interné informacie aj napriek tomu, Ze spolo¢nost’ nemala
zaujem o spolupracu. Zaujemca tak pozna vsetky dolezité a potrebné informacie na zaklade
Coho si mdze detailne premysliet’ a zvazit' spolupracu s touto spolo¢nostou. Kariéra

Vv spolo¢nosti RHR je nastavena vel'mi jednoducho a aj vysSie pozicie su dosiahnutelné
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nasobne jednoduchsie ako v ostatnych spolocnostiach. Mozeme vidiet’ aj fakt, ze vo vyske
provizii spolo¢nost’ Regional HR taktiez nemé konkurenciu. S plnym hodnotenim vo vyske
20 bodov sa spolo¢nost’ umiestiiuje na prvé miesto nasho hodnotenia.

Na zaklade vyssie uvedeného hodnotenia spolo¢nosti mdézeme vyvodit’ odportcanie
nadviazat’ spolupracu az s dvoma spolo¢nost’ami. Je tomu tak preto, Ze sa lisia tym s akymi
agentmi pracuju a jedna spolo¢nost’ je vhodnejsia pre Giplného zac¢iato¢nika ako ta druha, aj
napriek vysSiemu potencidlnemu zarobku. Spolo¢nost, ktoréd je vhodna pre zaciato¢nika je
prave Swiss Life Select. Swiss Life sa zameriava aj na neskisenych I'udi, ma vel’'mi dobre
vypracovany vzdelavaci systém a pre agenta za¢iato¢nika to je vynikajuca prilezitost’ ako
nadobudnit’ cenné skusenosti, dostavat’ potrebni podporu, pracovat’ v spravne fungujucej
spolo¢nosti a taktiez pracovat’ aj v spolo¢nosti s relativne dobre nastavenym proviznym
syst¢tmom. Agentovi so skusenostami vtomto sektore odporucame spolupracu so
spolo¢nostou Regional HR. Tato spolo¢nost’ spolupracuje vyhradne so skusenymi agentmi,
vd’aka comu si dokaze udrzat’ kvalitu poskytovanych sluzieb. Agent tu ma taktiez obrovsku
prileZitost  rozvoja, perfektnej kooperdcie s ostatnymi  ¢lenmi  spolo¢nosti

a bezkonkuren¢nym odmeniovacim systémom.
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Zaver

V bakaldrskej praci sme sa sustredili na problematiku finanéného poradenstva
a finan¢ného sprostredkovania v podmienkach Slovenskej Republiky. Vychodiska na
rieSenie tejto problematiky sme ziskali z odbornej literatlry, internetovych zdrojov,
z verejne dostupnych zdrojov a z platnej legislativy. Najviac sme sa odvolavali na zakon
a informéacie z absolvovanych stretnuti so spolo¢nostami finanéného sprostredkovania.

V teoretickej Casti tejto prace sme sa zamerali na sucCasny stav rieSenej problematiky
doma i v zahranici, definovali sme si zdkladné pojmy finanéného poradenstva a finan¢ného
sprostredkovania, priblizili sme si typy finanénych agentov, uréili dohlad a regulaciu
finan¢ného trhu, definovali pojmy multi-level marketing a broker pool a nakoniec sme sa
zamerali na eticky kodex vykonu <¢&innosti finanéného poradenstva a finanéného
sprostredkovania.

Ciel'om zavere¢nej prace bolo zdoraznit' faktory, ktoré st pre financného agenta
dolezité pri vybere tej spravnej spolocnosti a rozhodnuti, s ktorou spolo¢nostou nadviazat’
spolupracu. Hlavnym cielom bolo vyvodit’ odport¢anie na nadviazanie spoluprace S uréitou
spolo¢nost'ou. Z toho dovodu sme oslovili 6 sprostredkovatel’skych spolo¢nosti pdsobiacich
na Uzemi SR a absolvovali sme s tymito spolo¢nostami stretnutia ako potencialny zaujemca
0 nadviazanie spoluprace.

Vysledkom naSich stretnuti, komparacie ziskanych informéacii a vykonania simulacie
rocnej produkcie a kariérneho postupu agenta bolo odporucanie nadviazat spolupracu so
spolo¢nostou REGIONAL HR alebo so spolo¢nostou Swiss Life Select Slovensko. Aj
napriek tomu, Ze sme hodnotili spolo¢nost’ RHR bodovo lepsie ako Swiss Life, sme vyvodili
odporacanie nadviazat spolupracu s oboma spolo¢nost’ami. Spravili sme tak preto, Ze sa
tieto spolo¢nosti zameriavajii na rozdielnych potencialnych zaujemcov o spolupracu. Kym
sa spolo¢nost RHR sustredi na uZz sktsenych finanénych agentov, Swiss Life dava
prilezitost’ aj za¢iato¢nikom bez predchadzajucich skisenosti v tomto sektore. RHR voli tuto
stratégiu z toho dovodu, Ze chce udrzat’ vysoku kvalitu poskytovanych finan¢nych sluzieb,
avsak stdle pontika vzdelanie a rozvoj aj skusenym agentom. Swiss Life mé prepracovanejsi
vzdeldvaci systém, ktory moze byt jedineénou prileZitostou pre zacinajucich finanénych
agentov. RHR mé vSak vyrazne vysSie provizne, €o predstavuje obrovsky faktor pri
rozhodovani, s ktorou spolo¢nostou nadviazat' spolupracu. Ustdili sme vsak, Ze obe
spolo¢nosti posobia transparentne, podla etického kodexu, st ochotné poskytnut’ kompletné

a relevantné informacie ohl'adom vykonu tejto ¢innosti, maju dobre nastaveny provizny aj
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karierny plan, prepracované vzdelavanie a vykonavaji ich ¢innost’ profesionalne
a transparentne.

Zaverom modzeme usudit, ze sice na uzemi Slovenskej Republiky posobi vela
poradenskych a sprostredkovatel'skych spolo¢nosti, nie kazda sa ststredi na kvalitu
a produkuje mnozstvo neodbornych finan¢nych agentov. Prave to vrha zIi povest’ na ¢innost’
finan¢ného poradenstva a sprostredkovania. Najst’ kvalitného finanéného sprostredkovatel’a
je vel'mi dolezité, avSak naro¢né. NajlepSim spdsobom, akym si overit’ kvalitu finan¢ného
sprostredkovatel’a, je z(¢astnit’ sa stretnuti SO zastupcami viacerych spolo¢nosti, sustredit’ sa
na rozhodujuce faktory a nasledne ich porovnat. Dokéazali sme, ze doslednou analyzou
tychto spolo¢nosti sme aj my boli schopni urcit’ tie, ktoré tato ¢innost’ vykonavaju kvalitne

a s najlepsim zamerom.
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Prilohy

Priloha 1 Kariérny plan Partners Group

Pozicia € /BJ | Podmienky pre povysenie
Trainee 2,5 Bez podmienok
Consultant 3,5 Aktivna ¢innost’ 450 BJ / §tvrtrok
Senior consultant 4 Aktivna ¢innost’ 750 BJ / $tvrtrok
VIP consultant 1. 45 Aktivna ¢innost’ 900 BJ / Stvrtrok
VIP consultant II. 5 Aktivna ¢innost’ 1 500 BJ / Stvrtrok
VIP consultant 6 Aktivna ¢innost’ 3 000 BJ / Stvrtrok
II.

Team manager 4,5 2 000 BJ Vlastnej Historickej Produkcie; 2 400 BJ Celkovej
Skupinovej Produkcie za §tvrtrok; 3 personalne body ku diu
povysenia; Aktivna Cinnost’ 1 800 BJ skupinovej produkcie
za stvrtrok

Executive 5 3000 BJ VHP; 6 000 BJ CSP / stvrtrok; 6 personalnych
manager bodov pocas predchadzajuceho kalendarneho Stvrtroku;
Aktivna Cinnost’ 4 500 BJ skupinovej produkcie za $tvrtrok

Senior manager 55 4 000 BJ VHP; 12 000 BJ CSP/stvrtrok; 18 personalnych
bodov; Aktivna ¢innost’ 9 000 BJ skupinovej produkcie za
Stvrtrok

Managing 6 24 000 BJ CSP/stvrtrok; 30 personalnych bodov; Aktivna
director ¢innost’ 18 000 BJ skupinovej produkcie za Stvrtrok

Senior director 6,5 60 000 BJ CSP/stvrtrok; 47 personadlnych bodov; Aktivna
¢innost’ 45 000 BJ skupinovej produkcie za Stvrtrok

Partner 7 150 000 BJ CSP/stvrtrok; 60 personalnych bodov; Aktivna

¢innost’ 112 500 BJ skupinovej produkcie za Stvrtrok

Zdroj: Vlastné vypracovanie na zaklade informécii ziskanych na stretnuti so spolo¢nost’ou

Priloha 2 Kariérny plan Swiss Life

Pozicia € /BEB | Podmienky pre povysenie
Finanény sprostredkovatel 0,5 Podpis zmluvy o spolupréaci
FS senior 0,73 Vlastna produkcia 6 000 + BEB / 3 mesiace
Samostatny financny 0,84 Vlastna produkcia 9 000 + BEB / 3 mesiace
sprostredkovatel’
TOP finan¢ny sprostredkovatel 0,93 Vlastna produkcia 12000 + BEB / 3 mesiace
Exkluzivny financny 1 Vlastna produkcia 21 000 + BEB / 3
sprostredkovatel mesiace
Manazér 0,85 Celkova produkcia 20000 + BEB / 3
mesiace ( vlastna len do 10 000 BEB)
Oblastny riaditel’ 0,96 Celkova produkcia 50000 + BEB / 3
mesiace ( vlastna len do 25 000 BEB)
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Regionalny riaditel

1,06 Celkova produkcia 150 000 + BEB / 3
mesiace ( vlastna len do 75 000 BEB)

Uzemny riaditel

1,15 Celkova produkcia 450 000 + BEB / 3
mesiace ( vlastna len do 225 000)

Zdroj: Vlastné vypracovanie na zaklade informacii ziskanych na stretnuti so spolo¢nost’ou

Priloha 3 Kariérny plan OVB

Pozicia € /EH | Podmienky pre postup
Reprezentant |. 2,5 -
Reprezentant I1. 3 300 EH Vlastnej Historickej Produkcie

Generalny reprezentant 4 6 000 EH VHP
Generalny reprezentant . 4,5 9 000 EH VHP
Generalny reprezentant 1l 5 15 000 EH VHP
Vedci reprezentant 3,5 500 EH VHP; 3 podriadeni na Grovni Reprezentant
l.
Obchodny veduci 4,5 2000 EH VHP; 3 podriadeni na darovni
Reprezentant Il.

Okresny veduci 55 3000 EH VHP; 6 000 EH Skupinovej Produkcie za
Stvrtrok; 3x Reprezentant Il. a3x Veduci
reprezentant

Okresny riaditel’ 6 5 000EH VHP; 15 000 EH SP/stvrtrok; 6X na
urovni Obchodny veduci

Regionalny riaditel’ 6,5 39 000EH SP / stvrtrok; 4x Okresny veduci

Krajsky riaditel’ 7 90 000EH SP / stvrtrok; 6x Okresny veddci a 4x

Okresny riaditel’

Zdroj: Vlastné vypracovanie na zaklade informacii ziskanych na stretnuti so spolo¢nost’ou

Priloha 4 Kariérny plan Brokeria
Pozicia € /BEB Podmienky pre postup
Junior finan¢ny konzultant 0,48 -
Finan¢ny Konzultant 0,65 2 500 BEB
Senior FK 0,79 5 000 BEB / 3 mesiace
Finan¢ny Specialista 0,9 8 000 BEB / 3 mesiace
Odborny FS 1 10 000 BEB / 3 mesiace
Exkluzivny FS 1,07 15 000 BEB / 3 mesiace
Senior Exkluzivny FS 1,15 20 000 BEB / 3 mesiace
Manazér 0,95 15 000 BEB / 3 mesiace
Oblastny riaditel’ 1,07 40 000 BEB / 3 mesiace
Regionalny riaditel’ 1,18 110 000 BEB / 3 mesiace
Krajsky riaditel 1,22 180 000 BEB / 3 mesiace
Uzemny riaditel’ 1,28 380 000 BEB / 3 mesiace
Partner 1,30 600 000 BEB / 3 mesiace

Zdroj: Vlastné vypracovanie na zéklade informacii ziskanych na stretnuti so spolo¢nost’ou




Priloha 5 Kariérny plan SP Finance

Pozicia € / BPJ | Podmienky pre postup
Konzultant I. 0,4 Podpis zmluvy o spolupréci
Konzultant 11. 0,52 | 4 000 BPJ Vlastne Historickej Produkcie
Samostatny 0,63 | 60 000 NPJ VHP alebo 5.000 BPJ Vlastnej Produkcie za 3.
konzutant po sebe nasledujice mesiace alebo 10.000 BPJ Celkovej
produkcie za 3. po sebe nasledujlce mesiace.
Specialista I. 0,73 | 120 000 NPJ VHP alebo 10.000 BPJ VP za 3 nasled. mes.
Specialista II. 0,81 | 180 000 NPJ VHP alebo 15.000 BPJ VP za 3 nasled. mes.
Specialista IT1. 0,87 | 240 000 NPJ VHP alebo 20.000 BPJ VP za 3 nasled. mes.
Manazér 0,74 | 20 000 BPJ Celkovej produkcie za 3. po sebe nasledujuce
mesiace a zadroven mat’ v time minimalne 3 podriadenych na
pozicii Konzultant II. alebo vysse;.
Oblastny 0,83 | 40 000 BPJ Celkovej produkcie za 3. po sebe nasledujice
riaditel’ mesiace a zaroven mat’ v time minimalne 6 podriadenych na
pozicii Konzultant II. alebo vysse;.
Regionalny 0,92 | 120 000 BPJ Celkovej produkcie za 3. po sebe nasledujuce
riaditel mesiace a zarovenl mat’ v time miniméalne 4 podriadenych na
pozicii ManaZér alebo vysse;j.
Krajsky 1 360 000 BPJ Celkovej produkcie za 3. po sebe nasledujuce
riaditel mesiace a zarovenl mat’ v time miniméalne 4 podriadenych na
pozicii ManaZér alebo vysse;j.

Zdroj: Vlastné vypracovanie na zaklade informacii ziskanych na stretnuti so spolo¢nost’ou

Priloha 6 Kariérny plan Regional HR

Pozicia | €/PJ Podmienky pre postup

1 0,55 | Priemer do 1 500 PJ /2 mesiace

2 0,62 | Priemer od 1 501 — 2 200 PJ / 2 mesiace

3 0,69 | Priemer od 2 201 — 3 700 PJ / 2 mesiace

4 0,73 | Priemer od 3 701 — 5000 PJ / 2 mesiace

5 0,77 | Priemer od 5001 —8000 PJ / 2 mesiace

EO 0,90 | Priemer nad 8 000 PJ / 2 mesiace

Manazér | 0,73 | 7 000 PJ X 2 mesiace; minimalne 4 spolupracovnikov
Riaditel’ | 0,81 | 20 000 PJ X 2 mesiace; minimalne 8 spolupracovnikov
Partner | 0,90 |40 000 PJ x 2 mesiace; minimalne 8 spolupracovnikov

Zdroj: Vlastné vypracovanie na zéklade informacii ziskanych na stretnuti so spolo¢nost’ou
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