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Abstrakt

MIKULAS, Jakub: Odporicanie finanénych produktov financénymi sprostredkovatelmi —
Ekonomicka univerzita v Bratislave. Narodohospodarska fakulta, Katedra poistovnictva. —

Veduci zaverecnej prace: Ing. Mgr. Branislav Slobodnik. — Bratislava NHF EU, 2024, 44 s.

Finan¢ni sprostredkovatelia by mali odporacat’ svojim klientom najvyhodnejSie rieSenia na
zaklade ich potrieb. Hlavnym cielom bakalarskej prace je identifikovat' diskrepancie vo
vybere financnych produktov finanénymi sprostredkovate'mi na zéklade pritomnosti, resp.
absencie provizie. Prva kapitola je zamerana na definovanie financného sprostredkovania,
finan¢nych sprostredkovatel'ov ako celok, finanénych agentov a financnych poradcov ako
jednotlivcov. Definujeme finanén radu, ako aj sfiou uzko spojent finanénu gramotnost’
a finan¢né riadenie. V druhej kapitole definujeme hlavny ciel’, ¢iastkové ciele, metodiku prace
ametddy pouzité pri vypracovani prace. Obsahom tretej a poslednej kapitoly je analyza
ziskanych dat a ich grafické spracovanie, rovnako ako interpretacie vysledkov, nase navrhy,
odporucania a postoje k aktudlnemu stavu trhu s finanénym sprostredkovanim. Vysledky prace
zistili, ze vySka a pritomnost’ provizie skutocne vplyva na kvalitu sluzieb ponukanych
finanénymi sprostredkovatelmi a napokon na$im najzaujimavejSim zistenim bolo, Ze menej

rokov praxe nehra rolu v kvalite odporucani finanénych produktov.
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Abstract

MIKULAS, Jakub: Recommendation of financial products by financial intermediaries -
University of Economics in Bratislava. Faculty of National Economy, Department of

Insurance - Thesis supervisor. Ing. Mgr. Branislav Slobodnik. - Bratislava NHF EU, 2024, 44
p-

Financial intermediaries should recommend to their clients the most advantageous solutions
based on their needs. The main objective of the bachelor thesis is to identify the disparities in
the choice of financial products by financial intermediaries based on the presence or absence
of commission. The first chapter focuses on defining financial intermediation, financial
intermediaries as a whole, financial agents and financial advisors as individuals. We define
financial advice as well as the closely related financial literacy and financial management. In
the second chapter, we define the main objective, sub-objectives, methodology of the thesis
and methods used in the development of the thesis. The content of the third and final chapter is
the analysis of the data obtained and its graphical processing, as well as the interpretation of
the results, our suggestions, recommendations and attitudes towards the current state of the
financial intermediation market. The results of the thesis found that the amount and presence
of commission does indeed influence the quality of services offered by financial
intermediaries and finally our most interesting finding was that fewer years of experience does

not play a role in the quality of financial product recommendations.

Keywords: financial intermediaries, financial products, commission, discrepancies
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Uvod

V sucasnej dobe, kedy financné trhy pontikaju Siroké spektrum investiénych moznosti,
mozeme sledovat’ narast zaujmu o financné produkty a teda aj o sluzby pontkané finanénymi
sprostredkovatel'mi. Tieto sluzby maji vyznamny vplyv na finan¢né rozhodnutia jednotlivcov
aj inStitucionalnych investorov a potencidlne mozu ovplyvnit' ich financnu situéciu a
budtcnost’.

Ako problematicky faktor a dovod, pre€o pokladame za ddlezité sa tejto téme venovat’,
je absencia vyskumov na Slovensku a verime, Ze naSe zistenia budi prinosné pre nasledujuce
vyskumy a lepSie pochopenie tejto problematiky. V poslednych rokoch bola na slovenskom
trhu vyrazne zmenend situdcia v oblasti financného sprostredkovania. Modernizaciou
technologii  bolo  sposobené¢  zredukovanie  finanéného  sprostredkovania,  kde
nasledkom prichodu digitalizacie bolo nahradenie casti trhu financného sprostredkovania.
Aktuédlne nie je vobec jednoduché preskimat’ kvalitu a Uprimnost’ kazdej financnej rady
a finan¢ného sprostredkovania. Preto st nase zdujmy smerujuce k hlbSiemu prebadaniu
problematiky vplyvu provizie na finanénych sprostredkovatel'ov a ich reakcie na vysku tejto
provizie.

Cielom tejto bakaldrskej prace je identifikovat' rozdiely vo vybere finanénych
produktov, ktoré st pontkané finanénymi sprostredkovatel'mi pri pritomnosti alebo absencie
provizie na Slovenskom trhu. Této praca bude opreta o zname a dostupné teoretické poznatky,
ako aj o zahrani¢né vyskumy a pripadové Stidie. Bakalarska praca je rozdelend do troch
kapitol.

Prva kapitola je zamerand na teoretick¢ definicie ddlezitych pojmov vo finanénom
sprostredkovani. Nase zameranie bude na financné sprostredkovanie ako celok a vyty€enie
zakonov, o ktoré¢ sa financné sprostredkovanie opiera na Slovensku. Neskor bude nasa
pozornost’ venovana samotnym finanénym sprostredkovatelom, kde bude uvedené, ako
vykonévajii svoju funkciu a budu podrobnejsie rozdeleni podla Specifickych funkcii, ktoré
vykonéavaji na trhu. Budl uvedené zakladné informacie o finan¢nej rade, kde sa budeme
opierat najmd o prieskumy, ktoré prebehli v zahrani¢i. Na zéaver tejto kapitoly bude

vyzdvihnuta dolezitost’ financnej gramotnosti a finan¢ného riadenia.



V druhej kapitole budi stanovené ciele, ktoré nam budi ndpomocné pri splneni
hlavného ciela bakalarskej prace. Zaroven v tejto kapitole bude nasa pozornost venovana
metddam, ktoré boli pouzité pri pisani bakalarskej prace.

V tretej a teda poslednej kapitole bude vykonand predovsetkym graficka analyza dat
anaslednd interpreticia vysledkov, ktoré budi ziskané pomocou experimentadlneho
pripadového dotaznika. Hypotézy budu vyhodnotené a nase poznatky a zistenia budu uvedené
k danej problematike. V naSom zaujme v tejto kapitole bude taktiez uviest’ ndvrhy na rieSenia
pre zlepSenie situdcie pri negativnom vplyve provizie na odporucania finanénych produktov
finanénymi sprostredkovatel'mi. Zaver bakalarskej prace bude zamerany na zhodnotenie
naplnenia ¢iastkovych ciel'ov a hlavného ciela.

Prinos bakalarskej prace je vidiet' v identifikovani a urcéeni dolezitych poznatkov z
oblasti finanéného sprostredkovania, ako aj determinovanie spravania a rozhodnuti finan¢nych

sprostredkovatel’'ov pri provizii a bez provizie.



1 Sucasny stav rieSenej problematiky doma a v zahranici

1.1 Financ¢né sprostredkovanie

Finan¢né sprostredkovanie je dolezitou stcastou moderné¢ho finanéného systému.
Jedna sa o proces, ktory umoziiuje prenos financnych prostriedkov od jedného subjektu na
druhy subjekt (klient). Sprostredkovatelia, ako su banky, poistovne a investicné spolo¢nosti,
hraja kI'a€ovl tlohu pri ul'ahfovani tohto prenosu. Tento proces zahfiia zbieranie finan¢nych
prostriedkov od jednotlivcov a inych subjektov a poskytovanie tychto prostriedkov tym, ktori
ich potrebuji na investicie, financovanie projektov a iné ucely. Tymto sposobom
sprostredkovatelia umoziuju efektivne vyuzivat' finan¢né prostriedky v hospodarstve.
Finan¢né sprostredkovanie taktiez sluzi k 'ahSiemu zorientovaniu sa v mnozstve ponukanych
produktov a sluzieb na finan¢nom trhu. Toto sprostredkovanie sa méze vyskytovat’ v roznych
oblastiach financii a mdze byt vykonavané réznymi typmi finanénych inStiticii alebo
profesionalov. Je to ddlezitd cCast pre ekonomiku, pretoze pomdaha spojit’ tych, ktori maju
nadbytok finan¢nych prostriedkov s tymi, ktori potrebuju financovanie. Tymto spdsobom
podporuje investicie, rast a rozvoj réznych sektorov.

Vsetky finan¢né sprostredkovatel'ské Cinnosti st Casto regulované vladnymi organmi
na ochranu ziaujmov investorov a klientov. Dohl'ad nad c¢innostou finanénych agentov
a finan¢nych poradcov vykonava Narodna banka Slovenska. Prostrednictvom regulacie a
dohl'adu nad finanénymi sprostredkovatelmi prispieva finanéné sprostredkovanie k
zachovaniu stability finanéného systému. Toto je zvIast dolezité po finan¢nych krizach, ked’
sa ekonomika a finan¢ny trh musia zotavit’.

., Financné sprostredkovanie a financné poradenstvo upravuje zdkon ¢. 186/2009 Z. z.
o financnom sprostredkovani a financnom poradenstve a o zmene a doplneni niektorych
zakonov v zneni neskorsich predpisov (dalej len ,,zdkon ¢. 186/2009 Z. z.*), ktory reguluje
vykonavanie financného sprostredkovania a financného poradenstva v nasledujucich

sektoroch:

- poistenie alebo zaistenie
- kapitalovy trh
- prijimanie vkladov

- poskytovanie uverov, uverov na byvanie a spotrebitel'skych uverov
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doplnkové dochodkoveé sporenie

starobné dochodkové sporenie“ (Narodné banka Slovenska)

Podrla zakona ¢. 186/2009 Z. z. ,, Financné sprostredkovanie je vykondvanie najmenej

Jednej z tychto cinnosti:

a)

b)

c)

d)

predkladanie ponuk na uzavretie zmluvy o poskytnuti financnej sluzby, uzavieranie
zmluvy o poskytnuti financnej sluzby a vykondvanie dalsich cinnosti smerujucich k
uzavretiu alebo k zmene zmluvy o poskytnuti financnej sluzby,

poskytovanie odbornej pomoci, informdcii a odporucani klientovi na ucely uzavretia,
zmeny alebo ukoncenia zmluvy o poskytnuti financnej sluzby,

spoluprdca pri sprave zmluvy o poskytnuti financnej sluzby, ak charakter financnej
sluzby taku spoluprdacu umoznuje,

spoluprdca pri vybavovani narokov a plneni plynucich klientovi zo zmluvy o poskytnuti
financnej sluzby, najmd v suvislosti s udalostami rozhodujucimi pre vznik takychto
narokov, ak charakter financnej sluzby takuto spolupracu umoznuje,

poskytovanie informacii o jednej alebo o viacerych zmluvach o poskytnuti financnej
sluzby v sulade s kritériami, ktoré si klienti zvolia prostrednictvom webového sidla
alebo inych médii, ako aj predlozenie porovnania jednotlivych produktov vratane ceny
a porovnania tychto produktov alebo poskytnutie zlavy z ceny zmluvy o poskytnuti
financnej sluzby, ak klient moze priamo alebo nepriamo uzatvorit zmluvu o poskytnuti
financnej sluzby prostrednictvom weboveho sidla alebo inych médii.* (§ 2 zakona €.
186/2009 Z. z.)

V modernej a pokrocilej dobe, v ktorej sa prave nachddzame, kde sa
technologie vyuzivaju naplno, nastavaju zmeny aj vo finanénom sprostredkovani. S
rasticimi technologickymi inovéaciami sa meni sposob, ako finan¢né sprostredkovanie
funguje. Vyzvy, ako je kybernetickd bezpecnost’ a ochrana dat, stile viac ovplyviluju

odvetvie finan¢ného sprostredkovania.



1.2 Financny sprostredkovatel’

, Financny sprostredkovatel je subjekt, ktory posobi ako sprostredkovatel medzi
dvoma stranami financnej transakcie, napriklad komercna banka, investicna banka, podielovy
fond alebo penzijny fond. “ (James Chen, 2020)

Finan¢ny sprostredkovatel’ je kI'iCovym aktérom v modernom financnom systéme.
Hlavnym poslanim finan¢ného sprostredkovatela je zhromazd'ovat' financné prostriedky od
jednotliveov, podnikov a inych financnych subjektov a nasledne ich poskytovat’ inym
subjektom, ktori potrebuju tieto prostriedky pre investicie, financovanie projektov alebo iné
ucely. Tato podkapitola sa zameriava na detailny rozbor finanénych sprostredkovatelov, ich
ulohu, vyznam a dopad na hospodarstvo a jednotlivcov.

., Financni sprostredkovatelia ponukaju priemernému spotrebitelovi mnozstvo vyhod
vrdtane bezpecnosti, likvidity a uspor z rozsahu, ktoré su spojené s bankovnictvom a sprdavou
aktiv. “ (James Chen, 2020)

Dolezité je, ze financni sprostredkovatelia pridavaju hodnotu procesu finan¢ného
sprostredkovania tym, ze zlepSuju efektivnost’ toku financii a znizuju rizikd spojené s
investovanim finan¢nych prostriedkov. Ich tloha v ekonomike a financiach je klicova pre
podporu hospodarskeho rastu a rozvoja. Sprostredkovatelia ulahc¢uju prenos kapitalu od
jedného subjektu k druhému. Prave tymto sposobom umoziuju efektivne vyuzivat’ finanéné
prostriedky v hospodarstve avyrazne podporuju rast a rozvoj. Cast finanénych
sprostredkovatelov pri odporucani finanénych produktov sleduje svoje vlastné zadujmy. To
znamena, ze odporucaju najmi produkty, ktoré¢ bud’ sami ponukajt, alebo dostavaju proviziu
od inych poskytovatelov.

V zévislosti od odvetvia, v ktorom finan¢ni sprostredkovatelia pdsobia, ponukaji
svojim klientom rézne sluzby. Maju schopnost’ diverzifikovat rizika tykajuce sa investicii.
Tym sa znizuje riziko pre jednotlivcov a umoznuje rozsiahlejSie investicie, ktoré by inak boli
naro¢né na dosiahnutie. Sprostredkovatelia Casto ponukaju likvidnostné produkty a sluzby,
¢im zvySuju likviditu na trhoch. To umoziuje rychlejsi a efektivnejsi tok finanénych
prostriedkov v hospodarstve.

Kym komercna banka spravuje peniaze svojich klientov a pontka vsetky sluzby
suvisiace s financovanim a platobnym stykom, sukromna tverova spolocnost’ ponuka len

poskytovanie Gverov, ale nespravuje Uty ani hotovost’.
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Nebankovy financny sprostredkovatel neprijima vklady od Sirokej verejnosti.
Sprostredkovatel’ moze poskytovat’ factoring, lizing, poistné plany alebo iné finan¢né sluzby.
Mnohi sprostredkovatelia sa zucastiiuji na burzach cennych papierov a vyuzivaju dlhodobé
plany na riadenie a rast svojich financnych prostriedkov. Celkova hospodarska stabilita krajiny
sa mdze prejavit’ prostrednictvom Cinnosti finanénych sprostredkovatel'ov a rastu odvetvia

finan¢nych sluzieb.

1.2.1 Financny agent

Finan¢ny agent je jednotlivec alebo entita, ktora kond v mene inych osdb alebo
subjektov, aby im poskytla sluzby v oblasti financii. Tieto sluzby moézu zahfnat rdzne
financné aspekty, ako je sprava investicii, planovanie dochodku, sprava dlhu, poistenie a
dalSie financné rady. Tymto sposobom poméhaju klientom dosiahnut’ ich finanéné ciele a
potreby. Produkty, ktoré agenti ponukaju a sprostredkuju, su zésadne produkty financnych
institucii, ako su banky, poistovne, doplnkové dochodkové spolocnosti a podobne.

Finan¢ni agenti Casto zardbaju na proviziach na zdklade finan¢nych produktov, ktoré
predavaju svojim klientom. Provizie su obvykle ziskavané od spolo¢nosti, ktoré tieto produkty
poskytuju. V pripade niektorych investicnych produktov, ako su urcité druhy investi¢nych
fondov, moze finan¢ny agent ziskat’ podiel na vynosoch portfélia klienta. To znamend, zZe
agent ziska urcité percento z vynosov, ktoré klient dosiahne. Niektori finan¢ni agenti maji vo
svojej kompetencii a ponuke sluzieb aj spravovanie investicného portfolia klientov. Ak
finan¢ny agent spravuje takéto investi¢né portfolio klienta, méze si uctovat’ poplatky za spravu
tychto aktiv. Tieto poplatky mozu byt stanovené ako pevna Ciastka alebo percento hodnoty
portfolia.

Kazdy agent musi vykondvat’ svoje ¢innosti v prisluSnych sektoroch finanéného trhu
a taktieZ musi byt’ zapisany v prislusnom podregistri vedenom Narodnou bankou Slovenska.
Podla zakona ¢. 186/2009 Z. z. ,,Ak v odseku 5, §11, §11a a 12 nie je ustanovené inak, na
uzemi Slovenskej republiky moze vykonavat financné sprostredkovanie len financny agent,

ktorym je:

a) samostatny financny agent,

b) viazany financny agent,

11



¢) podriadeny financny agent,
d) sprostredkovatel’ doplnkovéeho poistenia,

e) viazany investicny agent.“ (§ 6 zakona ¢. 186/2009 Z. z.)

Je treba podotknut, ze , nikdy nemozZe vykondvat jeden subjekt aj financné
sprostredkovanie a aj financné poradenstvo. To znamend, Ze financny agent nemoze
vykonavat' financné poradenstvo a naopak, financny poradca nemoze vykondvat financné
sprostredkovanie. “ (Ministerstvo financii SR)

Je dolezité, aby finan¢ny agent bol dokladny pri ziskavani informacii od klienta a
rozumel ich finanénym cielom a potrebam. TaktieZ by mal mat’ schopnost” komunikovat s

klientmi jasne a transparentne a pomdhat’ im pri rozhodovani o ich finan¢nych zalezitostiach.

1.2.2 Financny poradca

Finan¢ny poradca je profesional, ktory poskytuje klientom rady a odborné poradenstvo
tykajice sa ich osobnych financii, investicii, planovania dochodku, poistenia a dalSich
finan¢nych otazok. Cielom financného poradenstva je teda dosiahnutie spravneho
nasmerovania spotrebitel’a v hospodareni s finanénymi prostriedkami. Rovnako ako finan¢ny
agent nemoOze byt zaroven aj finan¢ny poradca, tak ani financny poradca nemdze byt
finanénym agentom, pretoze financnym poradcom plati za poskytnutie poradenstva priamo
klient a nie finan¢na inStitacia. Ako pri finanénom agentovi, tak aj kazdy finan¢ny poradca
musi byt zapisany v prisluSnom podregistri vedenom Narodnou bankou Slovenska. Pri
poradenstve vychadzaji z nestrannej analyzy dostatoéného poctu dostupnych finan¢nych
sluzieb.

Jednou zhlavnych tuloh finanéného poradcu je vybudovanie finanéného planu.
., Financny poradca zhrnie vsetky tieto prvotné informacie do komplexného financného planu,
ktory sluzi ako plan vasSej financnej buducnosti. “ (Amy Fontinelle, 2023)

Zacina sa zhrnutim klIacovych zisteni z uvodného dotaznika a sumarizuje finan¢na
situdciu klienta, vratane Cistého majetku, aktiv, pasiv a likvidného alebo prevadzkového
kapitalu. Finanény plan tiez rekapituluje ciele, o ktorych klient s poradcom diskutoval. V
analytickej Casti tohto rozsiahleho dokumentu sa nachadza viac informacii o viacerych témach
vratane tolerancie k riziku, podrobnosti o pldnovani majetku, rodinnej situdcie, rizika
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dlhodobej starostlivosti a d’al$ich relevantnych sucasnych a buducich finanénych otdzok. Po
vytvoreni investiéného planu klient bude od svojho poradcu dostavat pravidelné vypisy s
aktudlnymi informéciami o konkrétnom portféliu. Poradca tiez dohodne pravidelné stretnutia
na preskumanie zadanych cielov, oCakavaného pokroku a na zodpovedanie pripadnych
d’alSich otazok. Financni poradcovia veria, ze dovera a komunikdcia medzi klientom a
finanénym poradcom st klI'aiCovymi pre Gspesné finan¢né pldnovanie a dosiahnutie finan¢ne;j

stability.

1.3 Financ¢na rada

Finan¢né rada predstavuje kI'aiCovy nastroj pre efektivne riadenie osobnych financii.
Zameriava sa na rozbor a hodnotenie finanéného stavu na dosiahnutie financnej stability,
efektivneho investovania a dosiahnutia dlhodobych finan¢nych cielov jednotlivcov a rodin.
Rovnako sa zaoberd vyzvami a prilezitostami, ktoré sa v oblasti financii vyskytuju. Je to
dolezity aspekt osobnej finan¢nej spravy a investovania, ktory by mal byt k dispozicii pre
vSetkych, ktori ho potrebuju. Odbornici na finan¢nu radu st kvalifikovani na identifikaciu a
minimalizaciu finanénych rizik, ¢o mdze chranit’ klientov pred neocakdvanymi stratami a
finanénymi krizami. AvSak snaha o vzdeldvanie v sfére financii vo vSeobecnosti klesd po
celom svete, 'udia sa stavaju viac zavisli na pomoci druhych a stadvaji sa finan¢ne negramotni.
., Namiesto snahy o vzdelavanie neskusenych jednotlivcov by alternativnym sposobom, ako
zvysit’ kvalitu ich rozhodnuti na trhu financnych sluzieb a produktov, ktory sa vyznacuje
rastucou zloZitostou, mohlo byt delegovanie tejto prdace a spoliehanie sa na sluzby
poskytované profesionalnymi financnymi poradcami.* (Oscar A. Stolper & Andreas Walter,
2017)

Prave tito menej finan¢ne gramotni l'udia st ti, ktori vyhl'addvaji pomoc najviac
a tvoria vacsinu klientov, ktori sa uchadzaju o financnu radu. Vel’kd ¢ast’ domacnosti totiz pri
prijimani finan¢nych rozhodnuti vyhl'adava rady odbornikov. Bluethgen a i. (2008) uvadzajq,
ze priblizne 80 % individudlnych investorov v Nemecku sa pri svojich investicnych
rozhodnutiach obracia na finanénych poradcov. V USA sa 81 % doméacnosti investujtcich do
podielovych fondov mimo ddchodkového planu spolieha na finan¢né poradenstvo (ICI, 2007)
a 75 % z nich vyhladdva poradenstvo pred uskuto€nenim transakcii na burze alebo v

podielovych fondoch (Hung a Yoong, 2010). Predstava, ze financné poradenstvo modze
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nahradit’ nizku uroven finan¢nej gramotnosti, vychadza z predpokladu, Ze menej znali
jednotlivei Celia vacsim prekazkam pri zhromazd’ovani a spracovani informécii, a preto usetria
viac nakladov na informécie a vyhlad4vanie, ked’ sa obrdtia na poradcu. Napriek tomu,
niektoré finan¢né situdcie moézu byt komplikované a mozu si vyzadovat Specializované
vedomosti, prave vtedy je financna rada potrebna aj pre financne gramotnych l'udi a umoziuje
klientom ziskat’ pristup k odbornym radam a rieSeniam pre takéto vynimocné situacie.
Profesiondlna financnd rada moze poskytnut’ cenné vedenie a podporu na ceste k
zdravym osobnym financidm a zaroven to moze byt pouzité ako dobry néstroj na vzdelavanie
v oblasti financii. V dnesnej dobe je uz pomerne jednoduché vyhl'adat’ finan¢né poradenstvo.
Rasttca popularita online platforiem umoziuje klientom ziskat' finan¢nti radu cez internet.
Tieto platformy Casto kombinuju automatizované nastroje s 'udskym poradenstvom. Niektoré
podniky vyuzivaji skupinové poradenstvo, kde moze skupina zamestnancov dané¢ho podniku
vyuzit' benefit takéhoto poradenstva ato obvykle zadarmo. Takéto skupinové poradenstva

Casto zahfiiaju vzdelavacie workshopy a seminare pre aktivne zapajanie sa do problematiky.

1.3.1 Financna gramotnost

Pojem finan¢nd gramotnost’ zaviedla v . USA v roku 1997 koalicia JumpS$tart pre
osobnt finan¢ntl gramotnost’, ktora ho definuje ako "schopnost’ vyuzivat vedomosti a zrucnosti
na efektivne riadenie svojich financnych zdrojov pre celozivotné financné zabezpecenie'.
V dnesnej dobe pozname finan¢na gramotnost” ako kriticky aspekt osobného a ekonomického
uspechu jednotlivcov a spolocnosti. Tento koncept sa tyka znalosti a schopnosti jednotlivca
spravovat’ svoje financie efektivne a riadit’ svoje finanné zalezitosti.. Zahrituje rézne aspekty,
ako s rozpoznavanie financnych produktov, schopnost’ planovat’ a riadit rozpocet,
investovat, riadit’ dlh, porozumiet’ zdkladnym finanénym principom a robit’ informované
finanéné rozhodnutia. Vzhladom na vyznam financii v modernej spolo¢nosti moze
nedostato¢na finan¢na gramotnost’ ve'mi poskodit’ dlhodoby finan¢ny spech jednotlivca.

The Financial Industry Regulatory Authority (FINRA) je nezdvisld mimovladna
organizacia, ktord vypractiva a presadzuje pravidld, ktorymi sa riadia registrovani makléri a
maklérske spolocnosti v Spojenych Statoch. V jednom z prieskumov zistili, ze financ¢na

negramotnost’ je vel'mi rozsirena, pricom FINRA ju pripisuje azZ 66% Ameri¢anom.
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Ak sa pozrieme na stav finan¢nej negramotnosti v Eurdpskej Unii, tak zistime, Ze z
vysledkov prieskumu Eurobarometra o financnej gramotnosti, ktoré Eurdpska komisia
zverejnila v jali 2023, vyplyva, Zze len 18 % ob¢anov EU ma vysoka troveii finanénej
gramotnosti, 64 % strednu Groven a zvySnych 18 % nizku troven. Medzi ¢lenskymi Statmi
existuju velké rozdiely. A teda len v Styroch ¢lenskych Statoch dosahuje viac ako 25 % l'udi
vysoku troven finanénej gramotnosti (Holandsko, Svédsko, Dansko a Slovinsko). ,, Vysledky
tiez poukazuju na potrebu financného vzdelavania zameraného na konkrétne skupiny vratane
zien, mladsich ludi, ludi s nizSimi prijmami a ludi s nizsou uroviiou vzdelania, ktori su v
priemere menej financne gramotni ako ostatné skupiny.“ (European Commission, 2023)
Komisia sa neustale snazi podporovat’ finanéni gramotnost’ eurdpskych obcanov a to tak u
dospelych, ako aj u mladych I'udi a deti. Taktiez spolupracuje s vnutroStatnymi spravnymi
organmi pri hodnoteni Girovne finan¢nej gramotnosti a vytvarani $pecializovanych programov
na zlepSenie finanéného vzdelavania.

Finan¢nd negramotnost moéze viest k mnohym nastraham, napriklad k vicsej
pravdepodobnosti nahromadenia neudrzatelného dlhového bremena, a to bud’ v dosledku
zlych rozhodnuti o vydavkoch, alebo nedostato¢nej dlhodobej pripravy. To mdze viest
k nevyhodnym uverom, bankrotu, exekucii a d’als$im negativnym dosledkom. Prave kvoli
takymto zisteniam, sa v celom svete kladie ¢im d’alej vacsi doraz na Studovanie financnej
gramotnosti a motivovanie l'udi, aby sa aktivne vzdeldvali a napredovali v spojeni s touto
problematikou. ,, Definovanie a vhodné meranie financnej gramotnosti je nevyhnutné na
pochopenie vplyvu vzdeldvania, ako aj prekazok pri efektivnej financnej volbe.* (Sandra J.
Huston, 2010)

Na zaklade spravy o ekonomickej prosperite americkych domécnosti v roku 2020 Rada
guvernérov Federalneho rezervného systému USA zistila, Ze mnohi Ameri¢ania nie si na
dochodok pripraveni. Priblizne od roku 2000 do roku 2022 sa financné produkty a sluzby
Coraz viac rozsirili v celej spolocnosti. Zatial' ¢o predchadzajuce generdcie obyvatel'ov USA
mohli nakupovat’ tovar predovsetkym v hotovosti, dnes su populdrne rézne Gverové produkty,
ako su kreditné a debetné karty a elektronické prevody. ,, Prieskum Federdlnej rezervnej banky
v San Franciscu z roku 2021 odhalil, ze 28 % vsetkych platieb sa uskutocnilo kreditnou kartou
a len 20 % v hotovosti. ““ (Jason Fernando, 2023)
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Aj toto je jeden z dovodov, preco sa l'udia postupne stavaji finan¢ne negramotnymi.
Nedostatok manipulovania s hotovostou a napredovanie doby a digitalnych technologii na
mnohych T'udi posobi hlavne psychicky, predovsetkym na milenidlov, ktori sa nedokézali
adaptovat’. ,,Staci sa pozriet na financnu krizu v roku 2008, aby sme videli, aky financny
dosah na celé hospodarstvo malo nepochopenie hypotekarnych produktov. “ (Jason Fernando,

2023)

1.3.2 Financné riadenie

Finan¢né riadenie (finance management) je proces, ktory zahffia spravu vsetkych
finanénych zdrojov a zavizkov s cielom dosiahnut’ finan¢nt stabilitu a splnit’ dlhodobé ako aj
kratkodobé financné ciele. Jednotlivci a zadroven aj organizacie by si mali stanovit’ a nasledne
splnit’ svoje financné ciele prostrednictvom efektivneho vyuzivania aktudlnych nastrojov
procesu riadenia osobnych financii, medzi ktoré patria: analyza, pldnovanie, rozpocet,
sledovanie a vykazovanie nékladov, o si vyzaduje pochopenie zakladnych pojmov z oblasti
financii a ekonomiky, ako je urok a inflacia, diverzifikacia rizika, informovanost’ o finan¢nych
produktoch a schopnost’ vybrat’ si ten, ktory je pre ¢loveka najvyhodnejsi. ,, Osobné financné
planovanie je o prijimani premyslenych rozhodnuti, ktoré umoznia jednotlivcovi priblizit sa k
svojim cielom, alebo nahlych rozhodnuti, ktoré mu umoznia zostat na spravnej ceste, aj ked
sa veci necakane zvrtnu. *“ (Elena Kireeva, 2016)

Ciel'om manaZzovania financii je dosiahnut’ a udrziavat’ finan¢nu stabilitu. To znamena,
ze jednotlivci a organizacie maju dostatok financii na pokrytie svojich potrieb a zavézkov, a
nepocit'uji finan¢ny stres. V podnikatel'skej sfére moze byt délezitym cielom maximalizovat’
zisky a zaroven eliminovat’ straty alebo znizit' néklady. Ciele sa liSia podla toho, ¢i sa
pozerame na jednotlivcov a rodiny alebo na organizacie a podniky.

Finan¢né riadenie tUzko suvisi s finan¢nou gramotnostou, ktort sme popisali
v predchadzajucej podkapitole. V roku 2014 Navickas, Gudaitis a Krajnakova sktimali, ako
urovei financnej gramotnosti ovplyvnila riadenie osobnych financii obyvatel'ov Litvy vo veku
od 18 do 30 rokov. Deskriptivna analyza udajov z online prieskumu na vzorke 437
respondentov z rdznych cCasti krajiny odhalila nizku Groven finan¢nej gramotnosti, ktord suvisi
s neuspokojivym riadenim osobnych financii, ktoré podl'a nich vedie k utracaniu vécsieho

mnozstva peniazi na impulzivne nakupy, ¢o v konecnom dosledku vedie k niz§ej miere uspor.
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,Stidie skimajiice psychologické faktory, ako je sebaiicta a impulzivne nakupovanie, tiez
preukadzali vztah so spravanim v oblasti financného riadenia, co zdoraznuje dolezZitost
zahrnutia behaviordlneho faktora do ramcov financného vzdelavania.“ (Matewos Kebede,
2015)

V kone¢nom dosledku vieme tvrdit, ze finan¢né riadenie by nemalo byt zanedbavané
v ziadnom podniku ale ani pri jednotlivcoch ¢i v rodinach. Jeho dopad je vel'mi Siroky a vie sa
ukazat' vo viacerych aspektoch nasho osobného alebo podnikatel'ského zivota. Odbornici

odporucaju sa aktivne vzdelavat’ vo svete financii a financného riadenia.
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2 Ciel prace

Diskrepancie v rozhodovani finan¢nych sprostredkovatelov na zéklade provizie je
dolezita Cast’ financného trhu a jeho analyzy, pretoze priamo vplyva na finan¢né riadenie teraz
arovnako aj v budlcnosti najmd na ludi, ktori sa riadili a nasledovali rady od
sprostredkovatel'ov, ktori boli ovplyvneni vySkou provizie. Nasledne je ovplyvneny cely
finanény trh stratou klientov a nezaujem o pontikané sluzby, kvoli strate dovery!. Tato téma
je na Slovensku stale zanedbdvand a nerieSena. Zatial na Slovensku nemame dostatok
informacii o tejto problematike z vyskumov, ktoré sa zaoberaju reakciami a spravanim
finan¢nych sprostredkovatel'ov v zavislosti na rozdielne druhy a vysky potencidlnej provizie
pri réznych finan¢nych produktoch. Prave aj z tohto dovodu sa chceme venovat’ tejto téme na
slovenskom trhu so sprostredkovatelmi, ktori na fiom aktivne pdsobia a vykonavaju
poradenstvo v oblasti financii. Ocakédvame, Ze naSe zistenia prinesu lepSie pochopenie
rozhodnuti finanénych sprostredkovatel’ov.

Cielom tejto bakaldrskej prace je identifikovat’ rozdiely vo vybere finanénych
produktov, ktoré st pontkané finanénymi sprostredkovatel'mi pri pritomnosti alebo absencie
provizie. Konkrétne sa budeme venovat otazke, ako sa sprostredkovatelia spravaju pri
moznosti zisku provizie v roznych vyskach a ako tato suma ovplyvni ich rozhodovanie pri
vybere najvyhodnejSieho produktu pre klienta. Hlavny ciel’ bude naplneny dvoma ¢iastkovymi
cielmi.

Prvy Cciastkovy ciel' sa bude tykat vymedzenia tedrie a legislativy o finanénom
sprostredkovani ako celku, naco nam sluzi a aké je jeho postavenie v ekonomike. Rovnako
priblizime v teoretickej rovine subjekty, ktoré sa aktivne podielaji na sprostredkovani
produktov na finanénom trhu a ak délezita tlohu na trhu a v ekonomike zohravaji. Budeme
vymedzovat ich prava, rozdelenie na financnom trhu a objasnime tulohy jednotlivych
konkrétnych druhov finan¢nych sprostredkovatel'ov. Rovnako sa prvy ciastkovy ciel’ bude
tykat’ poukdzania na dodlezitost’ samotnej financnej rady v sucasnej ekonomickej sustave.
Budeme poukazovat’ na stidie a prieskumy zo zahranicia, ktoré hovoria o vyuZivani financne;j
rady vo svete. Taktiez sa v tomto Ciastkovom cieli budeme pozerat’ na problematiku financnej
gramotnosti vo svete na zdklade informacii zo zahrani¢nych prieskumov a budeme ju vnimat’

ako faktor ktory vplyva na trh finan¢ného sprostredkovania a jeho subjekty.

L BRUHN, Aaron. Trust in, trust out: a real cost of sudden and significant financial loss, 2018
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Druhy ¢iastkovy ciel’ sa bude tykat’ vytvorenia experimentalnej dotaznikovej Stidie,
ktora bude sluzit’ na ziskanie informacii o vybere z viacero finanénych produktov na zaklade
provizie. Takisto sa bude tykat’ aj nasledného vyhodnotenia experimentu na zaklade zistenych
udajov aanalyzy tychto udajov, kde budeme odhadovat spravanie finan¢nych
sprostredkovatel’'ov pri r6znych stupiioch a druhoch provizie.

Na zaver sme zadali naSe hypotézy, ktoré budeme skumat. Tieto hypotézy maja
nasledovne znenie:

H1: Finan¢ni sprostredkovatelia odporicaju menej vyhodné finanéné produkty pre
klienta ak maji moznost’ ziskat’ vysSiu proviziu z tychto produktov

H2: Financ¢ni sprostredkovatelia, ktori maja 0-3 roky praxe, v priemere odporucaju pre

klientov finan¢né produkty s vysSou proviziou
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3 Metodika prace a metody skumania

Pre splnenie ciel'ov v bakalarskej praci boli pouzité¢ viaceré metddy skiimania. Sumar
literatury bol vyuzivany vo vsetkych cCiastkovych cieloch, najviac v§ak v prvom ¢iastkovom
cieli, kde bola literatura vyuzitd na popis subjektov, ktorym sme sa venovali, a s ktorymi sme
pracovali. Obsahovou analyzou, boli vyty¢ené dolezité poznatky z vybranych zahrani¢nych
vedeckych préc, ktoré sa tykali tejto problematiky a zaroven bola literatira vyuzitd ako uvod
do problematiky samotného finan¢ného sprostredkovania ako celku. Rovnako sme pomocou
metody selekcie vybrali Casti zdkonov, ktoré blizko popisuju Cinnosti finanéného
sprostredkovania, regulacie finan¢ného sprostredkovania a finanéného poradenstva v r6znych
sektoroch. Rovnako sme pracovali so zahrani¢nymi $tadiami a vedeckymi pracami, kde boli
cerpané informécie na pochopenie problematiky. Spolu so sumarom literatury, boli v prvom
Ciastkovom cieli vyuzit¢ a uvedené Statistické informdcie, ktoré sluzili ako prehlad
o aktudlnom stave tejto problematiky vo svete. Tieto informécie boli vyuzité ako uvod
a zdoraznenie aktudlnej situicie. Pre ziskanie tychto Statistickych informécii boli vyuzité
najmi prieskumy, ktoré boli zhotovené zndmymi spolo¢nostami a vyskumnikmi, ktori sa
zaoberaju danou problematikou vo svete. Vysvetlili sme Gzku spojitost medzi finanénou radou
a finan¢nou gramotnostou, kde sme sa opreli orozne pripadové Studie a vedecké prace,
a vedeckeé prace boli vyuzivané naprie¢ celou pracou pri uvadzani a rozoberani problematiky,
z dovodu absencie vyskumov k tejto problematike na Slovensku.

Pre naplnenie druhého Cciastkového ciela bola v bakalarskej praci pouzitd nami
vytvorena experimentalna dotaznikova Stadia. Na zaciatok bola rozdelend tato experimentalna
dotaznikova §tidia do dvoch segmentov, kde boli sledované vysledky a odpovede finan¢nych
sprostredkovatelov na nase otazky. V prvom segmente bolo sledované, ako sa finan¢ni
sprostredkovatelia zachovali a rozhodli, ked’ nebola pritomna Ziadna provizia. V druhom
segmente bolo prave naopak sledované spravanie financnych sprostredkovatelov, ked’ bola
pritomnd provizia ako forma odmeny za odporucanie danych finanénych produktov.

V odpovediach na otazky, boli za€lenené rézne druhy a typy finanénych produktov na
zaklade realnych udajov, ndzvov a cien, ktoré sa aktudlne pouzivaji v oblasti finan¢ného

sprostredkovania a na financnom trhu. Avsak, niektoré z tychto produktov boli upravované
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pomocou vypoctov, aby vznikli tri druhy pontk pre jeden produkt — vyhodna pre klienta,
nevyhodna pre klienta a neutralna.

V naSom prvom kroku ateda vprvej Casti dotaznika sme sa pytali na rdzne
demografické udaje, aby boli ziskané¢ zékladné informécie o participantoch. Téato cast’
dotaznika bola tvorena 6smymi uzatvorenymi otdzkami. V druhom kroku bol tento pripadovy
experimentalny dotaznik rozdeleny na tri Casti. V prvej Casti bolo na zaklade ich odpovedi
zistované, ktoré finan¢né produkty by finan¢ni sprostredkovatelia odporucili svojmu klientovi
bez provizie a bolo nami sledované ¢i vzdy vybert najvyhodnej$iu ponuku z pohl'adu klienta.
Prostrednictvom vhodne zvolenych deviatich uzavretych otdzok s troma moznostami, ktoré sa
tykali striktne finanénych produktov bez pridanej provizie, boli ziskané tudaje od
participantov, ktoré boli nasledne analyzované a vyhodnotené. V druhej casti bola
zakomponovana provizia pre sprostredkovatelov od spoloc¢nosti vo forme percent z ceny
kazdého produktu, s tym, Ze v celej tejto Casti platilo — k vyhodnej ponuke bola priradend
najnizsia provizia, k nevyhodnej ponuke bola priradend najvyssSia provizia ak neutralnej
ponuke bola priradenéd neutrdlna provizia. Pocet otdzok v tejto Casti bol rovnaky a obsahovo
boli otdzky totozné ako v prvej Casti. Rozdiely boli iba v uzavretych odpovediach, ktoré v tejto
Casti obsahovali pridant proviziu. Ceny vsetkych produktov a ndzvy vybranych produktov
boli nami zmenené a prepocitané, aby boli odlisné od odpovedi z prvej Casti. Zistovali sme
rozdiely vo vybere produktov sprostredkovatelmi pri ponuknutej provizii a i
sprostredkovatelia budu konat’ v zadujme klienta a skuto¢ne budi volit’ najlepsiu ponuku alebo
budu konat' vo svojom zaujme za cielom ziskania vy$Sej provizie. Po zisteni udajov, boli
pomocou analyzy zistované diskrepancie v odpovediach a porovnavané vysledky s prvou
Castou dotaznika. V tretej Casti dotaznika bola zvolend ro¢na fixna provizia od klienta za
vypracovanie celého finan¢ného planu a jeho aktualizovanie podl’a potrieb klienta. Rovnako aj
v tejto Casti boli udaje ziskavané pomocou deviatich otazok, kde boli vykonané zmeny
v cendch a ndzvoch finanénych produktov, aby boli odlisné od predchddzajiacich Casti. Opét
boli sledované rozdiely vo vybere finan¢nych produktov na zdklade tohto druhu provizie
a porovnavali sme ich s odpoved’ami z predchadzajucich Casti. Spolu bol teda tento dotaznik
tvoreny 35 otdzkami vratane tych demografickych a bol distribuovany online formou priamo
finanénym sprostredkovatelom zo Slovenskej komory finanénych agentov a finan¢nych
poradcov, ktori neboli nijak Specificky vyberani a participacia bola cisto na baze

dobrovol'nosti.
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Na findlne vyhodnotenie ziskanych dat z dotaznika boli vyuZité poznatky
z deskriptivnej Statistiky na popis a sumarizaciu ziskanych dat. Rovnako boli vyuzité poznatky
z kvantitativnej analyzy a to relativna frekvencia na vyjadrenie percentudlnych podielov dat
v danom subore. Napokon bola vyuzitda metdda porovnania pre porovnanie udajov medzi
sebou, aby bol ziskany prehlad o vzniknutych diskrepanciach, kde tieto informacie boli

vyuzité na interpretaciu vysledkov a zavere¢né vyhodnotenie nasich hypotéz.
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4 Vysledky prace a diskusia

4.1 Opis vzorky

Vtomto pripadovom experimentalnom dotazniku sa celkovo zucastnilo 120
finanénych sprostredkovatelov. Na uplnom zaciatku, sme zistovali rézne demografické
informacie o participantoch. Tychto 120 finan¢nych sprostredkovatel'ov sme teda rozdelili do
niekol’ko skupin podla poskytnutych informécii. Z celkového poctu finanénych
sprostredkovatel'ov bolo 72 muzov a 48 zien, to znamena, ze zicastnenych muzov bolo o 20%

viac ako zien. Toto rozdelenie v percentach je vizualne zobrazené v Grafe ¢. 1 Pohlavie

Graf 1 Pohlavie

Pohlavie

nZeny = Muzi

Zdroj: vlastné spracovanie
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Dalgia relevantna informacia bola vek participantov. Pocet sprostredkovatelov

v roznych vekovych kategoriach je rozdeleny nasledovne v Tabulke ¢.1 Vek

Tabulka 1 Vek

Vek Pocet participantov | Pocet participantov v percentach
18-30 24 20%
31-40 24 20%
41-50 48 40%
51-60 24 20%

Zdroj: vlastné spracovanie

Dalsi udaj, ktory sme zistovali, je Groven vzdelania participantov. Zistili sme, Ze 60
participantov, ma najvyssie dosiahnuté vzdelanie stredoskolské s maturitou. Dalej, 30
participantov, ma ukoncené vysokoSkolské¢ Studium prvého stupna. ZvySnych 30
participantov, ma ukoncené vysokoskolské vzdelanie 2. stupiia. Rozdelenie trovne vzdelania

v percentach je vizudlne rozdelené v Grafe ¢. 2 Vzdelanie

Graf 2 Vzdelanie

Vzdelanie

m VysokoSkolské - 1. stupen = Vysokoskolské - 2. stupen

m StredoSkolské s maturitou

Zdroj: vlastné spracovanie
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Rovnako sme zistovali informdciu, v akych krajoch na Slovensku tito finan¢ni

sprostredkovatelia posobia. Vysledky st uvedené v Tabul'ke ¢.2 Posobenie v kraji

Tabulka 2 Pésobenie v kraji

Oblast’ Pocet participantov | Pocet participantov v percentach
Bratislavsky kraj 42 35%
Trnavsky kraj 12 10%
Trenciansky kraj 12 10%
Nitriansky kraj - -
Banskobystricky kraj 18 15%
Zilinsky kraj 18 15%
PreSovsky kraj 12 10%
KosSicky kraj 6 5%

Zdroj: vlastné spracovanie

Nasledujuci udaj, ktory nas zaujimal bol, ako dlho sa participanti venuju finanénému

sprostredkovaniu. Vysledky st uvedené v Tabul'ke ¢.3 Pocet rokov praxe

Tabulka 3 Pocet rokov praxe

Pocet rokov Pocet participantov | Pocet participantov v percentach
0-3 6 5%

4-7 24 20%

8-12 30 25%

13-18 54 45%

19 a viac 6 5%

Zdroj: vlastné spracovanie
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Ako dalsi udaj, ktory sme zistovali, bol mesacny prijem participantov z finanéného
sprostredkovania. Zistili sme, ze 60 participantov, zarobi v rozpati 2500-5000 eur. V rozmedzi
1000-2500 eur zarobi 42 participantov. A v poslednom rozmedzi, zarobky do 1000 eur sa

nachadzalo 18 participantov. Vysledky v percentdch st rozdelené v Tabulke ¢. 4 Mesacny

prijem
Tabulka 4 Mesacny prijem
Mesacény prijem Pocet participantov v percentach
Do 1000 € 15%
1000 - 2500 € 35%
2500 - 5000 € 50%

Zdroj: vlastné spracovanie

Nasledne sme zist'ovali, aky je oficialny ndzov postavenia naSich participantov. Zistili
sme, ze az 108 participantov vystupuje ako podriadeni financni agenti. ZvySnych 12
participantov vystupuje ako samostatni financni agenti. Opdt su vysledky v percentach

rozdelené v Tabulke €. 5 Nazov postavenia

Tabulka 5 Nazov postavenia

Oficidlny nazov postavenia Pocet participantov v percentach
Podriadeny finan¢ny agent 90%
Samostatny finan¢ny agent 10%

Zdroj: vlastné spracovanie

4.2 Finan¢né odporicania bez provizie

V tejto podkapitole sme sa zamerali na vysledky v oblasti odportcania finanénych
produktov, v ktorych nebola pritomna Zziadna provizia. Tieto vysledky teda reprezentuju
premyslanie finanénych sprostredkovatelov bez akejkol'vek stimuldcie a potenciadlneho
zvySenia ich zarobku. NaSe otazky sme rozdelili do r6znych kategorii. Tieto kategorie su —

pOzicky, poistenia, investicie, sporenia.
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4.2.1 Pozicky bez provizie

Do prvej kategodrie p6zicky sme zaradili hypotéku na dom a tiver na elektricky skuter,
sledovali sme ¢i participanti vybertl najlepSiu moznu volbu pre klienta. Pri hypotéke sme
zistili, ze 96 participantov zvolili najvyhodnejSiu moznost’ pre klienta, mézeme teda tvrdit, ze
80% znaSich sprostredkovatelov by v tomto pripade konalo v najlepSom zaujme klienta.
Zvysnych 20% bolo rozdelenych na polovicu, kde jedna polovica, teda 10% participantov
zvolila neutralnu ponuku a druha polovica, teda zvysnych 10% zvolila nevyhodna ponuku.

Pri uvere sme pozorovali, ze iba 54 participantov by vybrali najlepSiu ponuku pre
klienta. To znamena, ze az 54 participantov, by zvolilo horSiu ponuku pre klienta bez

akejkol'vek odmeny navysSe alebo iné¢ho stimulu. Vysledky poc¢tu odpovedi v percentach za

prva kategoriu v skupine bez provizie st rozdelené v Tabulke ¢. P6zicky bez provizie

Tabulka 6 Pozicky bez provizie

Ponuka Hypotéka Uver
Vyhodna 80% 45%
Nevyhodna 10% 45%
Neutralna 10% 10%

Zdroj: vlastné spracovanie

Z tychto udajov sme v tejto kategdrii nakoniec vyhodnotili, Ze sprostredkovatelia maja

vacsiu znalost’ v oblasti hypoték ako v oblasti menej objemnych uverov.

4.2.2 Poistenia bez provizie

Do druhej kategorie poistenia sme zaradili havarijné poistenie, cestovné poistenie a
zivotné poistenie. Opat’ sme sledovali €i participanti rozhodnu v najlepSom zaujme klienta.

Pri pozorovani rozhodnuti sprostredkovatel'ov pri havarijnom poisteni sme zistili, ze
iba 30 participantov, by konalo v najlepSom zaujme klienta. Zaujimavé je, Ze sme pozorovali
vel’ky pocet participantov, az 72, ktori zvolili najhor$iu moznost’, resp. najdrahsiu z hladiska

vysky platby pre klienta. Zvy$nych 18 participantov zvolilo neutralnu ponuku.
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Ked sme sa zamerali na cestovné poistenie, tak sme zistili, ze 54 participantov zvolilo
najlepSiu moznost’ pre klienta. Zaujimavé je, ze skoro rovnaky pocet participantov, teda 48
participantov zvolilo tu najnevyhodnejsiu ponuku pre klienta. Opét’ zvysnych 18 participantov
zvolilo neutralnu ponuku.

Ako posledna otdzka v tejto kategérii bola ohl'adom zivotného poistenia podla ziadosti
klienta. Zistili sme, ze 54 participantov, by odporucili klientovi najlepSie mozné poistenie na
zaklade jeho potrieb. Prekvapivé je, ze 60 participantov, by odporucilo najhorSie poistenie
z pohl'adu klientovych potrieb a financii. ZvySnych 6 participantov by odporucilo neutralnu
ponuku. Vysledky poctu odpovedi v percentach za druht kategoriu v skupine bez provizie st
rozdelené v Tabulke €. 7 Poistenia bez provizie

Tabulka 7 Poistenia bez provizie

Ponuka Havarijné poistenie | Cestovné poistenie | Zivotné poistenie
Vyhodna 25% 45% 45%
Nevyhodna 60% 40% 50%
Neutralna 15% 15% 5%

Zdroj: vlastné spracovanie

Po analyze zistenych udajov v druhej kategorii, sme zistili, Ze v priemere iba 38%

participantov vedelo vybrat’ najvyhodnejSie poistenie podla potrieb klienta.

4.2.3 Investicie bez provizie

Do tretej kategdrie investicie sme zaradili iba jednu otdzku z oblasti ndkupu cennych
papierov v dematerializovanej podobe. V tomto pripade si najlepsiu a najviac vynosnu ponuku
pre klienta zvolila polovica participantov. Tymto spdsobom sme zistili, ze 60
sprostredkovatel'ov vedelo vypocitat’ najvacsi zisk a najlepSie poradit’ klientovi pri jeho
investicii. Napokon 30 participantov by odporucilo nevyhodni ponuku a zvySnych 30 by
zvolilo neutralnu ponuku. Vysledky poctu odpovedi v percentach za tretiu kategériu v skupine

bez provizie su rozdelené v Tabulke ¢. 8 Investicie bez provizie
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Tabulka 8 Investicie bez provizie

Ponuka Investicia do CP
Vyhodna 50%
Nevyhodna 25%
Neutralna 25%

Zdroj: vlastné spracovanie

4.2.4 Sporenia bez provizie

Do Stvrtej a poslednej kategdrie sporenia sme zahrnuli rézne sporenia pre klienta
arodinu. Tato kategéria zahfiia dochodkové sporenie pre klienta a jeho manzelku a sporenie
pre ich dve deti na bankovom ucte. Tieto sporenia boli naviazané na Cisty prijem klienta, ktory
bol uvedeny ako 3 200 EUR a manzelky, ktory bol 1 200 EUR.

Pre klienta na zdklade jeho ¢istého prijmu vybralo 72 participantov najlepsiu volbu
dochodkového sporenia. V tomto pripade ziaden participant nezvolil neutrdlnu ponuku
a zvys$nych 48 participantov zvolilo nevyhodnu ponuku pre klienta. AvSak pri manzelke sme
zistili, ze 54 participantov zvolilo najviac vyhodné sporenie, no rovnaky pocet zvolilo pravy
opak ato teda najnevyhodnejSie sporenie. ZvySnych 12 participantov zvolilo neutralnu
ponuku.

Po analyze ziskanych dat z tejto otdzky sme zistili, Ze problém pre participantov bol
vel’ky rozdiel v ¢istom prijme medzi manzelom a manzelkou. Viac participantov vedelo lepSie
poradit’ klientovi ako jeho manzelke, pretoze klient zaraba viac penazi a teda mdze viac no
aj efektivnejSie sporit’ a jeho moznosti st viac otvorené.

V poslednej otdzke, ktora sa tykala sporenia pre deti, sme zistili, ze 48 participantov
zvolilo najviac vyhodnt ponuku sporenia na 10 rokov zpohladu vynosu. Pri§lo ndm
prekvapujuce, ze na druht stranu, az 60 sprostredkovatel'ov by odporucilo najmenej vynosné
sporenie za obdobie 10 rokov. Neutralnu ponuku odporucilo 12 sprostredkovatel’'ov.

V tejto otazke bolo treba poctivo prepocitat’ viacero faktorov a to vklad pri otvoreni,
mesacny vklad, urokova sadzbu a poplatky za vedenie uctu. Totizto na prvy pohl'ad sa mohla

najnevyhodnejsia ponuka javit' ako prave ta vyhodnd, no po prepocitani to tak nebolo. Nase
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zistenia v tejto kategorii ukazali, ze 40% sprostredkovatelov bolo schopnych prepocitat
podmienky daného sporenia a vyhodnotit’, ktord moznost’ je naozaj najvyhodnejSia pre klienta.
Vysledky poc¢tu odpovedi v percentach za Stvrti kategoriu v skupine bez provizie st rozdelené
v Tabul’ke €. 9 Sporenia bez provizie

Tabulka 9 Sporenia bez provizie

Ponuka Sporenie pre klienta | Sporenie pre manzelku | Sporenie pre deti
Vyhodna 60% 43% 40%
Nevyhodna 40% 46% 50%
Neutralna - 11% 10%

Zdroj: vlastné spracovanie

V tejto podkapitole sme napokon zistili, ze vedomosti finan¢nych sprostredkovatel'ov
su rozne aliSia sa nielen nazormi, ale aj schopnostami podat’ naozaj kvalitné poradenstvo
podl’a potrieb klienta. Nase d’alSie zistenie bolo, Ze v priemere 49% zo vSetkych participantov,
vedelo spravne zvolit’ najvyhodnejS$iu ponuku pre klienta bez pouzitia stimulu resp. provizie.
V priemere 40% zo vsetkych participantov zvolilo najmenej vyhodni ponuku pre klienta.
Napokon, v priemere 11% zo vSetkych volilo neutrdlnu ponuku. Tieto Udaje st zobrazené

v Tabulke ¢. 10 Priemerny pocet odpovedi bez provizie

Tabulka 10 Priemerny pocet odpovedi bez provizie

Ponuka Priemerny pocet odpovedi
Vyhodna 49%
Nevyhodna 40%
Neutralna 11%

Zdroj: vlastné spracovanie
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4.3 Finan¢né odporucania s proviziou

V tejto podkapitole sme sa zamerali na vysledky v oblasti odporucania finanénych
produktov za pritomnosti provizie. Sledovali sme ¢i sa participanti budi rozhodovat
v najlepSom zaujme klienta aj pri moznosti ziskania provizie ak tak neurobia. V tomto pripade
sme teda pouzili proviziu ako stimul. Opit’ ako aj v predchadzajucej podkapitole sme pouzili

kategorie, ktoré su taktiez totozné — p6zicky, poistenia, investicie, sporenia.

4.3.1 Pozicky s proviziou

V prvej kategorii sme sa rozhodli sledovat’ vplyv provizie iba pri hypotéke, kde sme
pozorovali nasledovné vysledky - 66 participantov odporucilo najvyhodnejSiu ponuku
s najnizSou proviziou. Na druhej strane, 48 participantov zvolilo najmenej vyhodni ponuku
hypotéky, ku ktorej bola priradend najvysSia provizia. ZvySnych 6 participantov zvolilo
neutrdlnu ponuku s neutrdlnou proviziou. Vysledky poctu odpovedi v percentach za tato
kategoriu v skupine s proviziou su rozdelené v Tabul’ke ¢. 11 P6zicky s proviziou

Tabulka 11 Pozicky s proviziou

Ponuka Hypotéka
Vyhodna 55%
Nevyhodna 40%
Neutralna 5%

Zdroj: vlastné spracovanie

4.3.2 Sporenia s proviziou

V druhej kategoérii poistenia, kde konkrétne najvyhodnejSie havarijné poistenie pre
klienta a zaroven s najmenSou proviziou, zvolilo iba 30 participantov. Naopak, najmenej
vyhodné poistenie s najvySSou proviziou vtomto pripade zvolilo az 66 participantov.
Zvysnych 24 participantov zvolilo neutralnu ponuku s neutralnou proviziou.

Pri pozorovani cestovného poistenia sme zistili, ze iba 36 participantov sa rozhodlo

odporucit’ najvyhodnejSiu ponuku pre klienta s najnizSou proviziou. Nasledne 60 participantov
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zvolilo najmenej vyhodnt ponuku, ku ktorej bola priradend najvyssia provizia. Zvysnych 24
participantov zvolilo neutralnu ponuku s neutralnou proviziou.

Z ponuk Zivotného poistenia si najvyhodnejSiu ponuku pre klienta zvolilo 66
participantov. Najmenej vyhodnu ponuku zvolilo 48 azvySnych 6 participantov zvolilo
neutrdlnu ponuku. Vysledky poctu odpovedi v percentach za druht kategoériu v skupine s
proviziou st rozdelené v Tabul'ke ¢. 12 Poistenia s proviziou

Tabulka 12 Poistenia s proviziou

Ponuka Havarijné poistenie | Cestovné poistenie | Zivotné poistenie
Vyhodna 25% 30% 55%
Nevyhodna 55% 50% 40%
Neutralna 20% 20% 5%

Zdroj: vlastné spracovanie

4.3.3 Investicie s proviziou

V tretej kategérii sme sa opdt’ zaoberali investiciami. Znenie bolo rovnaké ako
v predchadzajicej podkapitole. V tomto pripade sme zistili nasledovne udaje — 54
participantov by odporucilo najvyhodnejSiu ponuku investicie pre klienta, ktorda mala
priradenti najmensiu proviziu. Rovnako, d’alSich 54 participantov by odporucilo najmenej
vyhodnu ponuku, ku ktorej bola priradena najvyssia provizia. Zvysnych 12 by odporucilo
klientovi neutrdlnu ponuku za neutrdlnu proviziu. Vysledky poc¢tu odpovedi v percentach za
tretiu kategoriu v skupine s proviziou su rozdelené v Tabul’ke €. 13 Investicie s proviziou

Tabulka 13 investicie s proviziou

Ponuka Investicia do CP
Vyhodna 45%
Nevyhodna 45%
Neutralna 10%

Zdroj: vlastné spracovanie
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4.3.4 Sporenia s proviziou

V poslednej Stvrtej kategodrii sporenia sme sa opét’ pozreli na rozhodnutia finanénych
sprostredkovatelov sporeni na dochodok pre klienta a manzelku a sporenie pre deti. Podla
¢istého prijmu klienta, ktory je rovnaky ako v predchadzajucej kapitole, sme zistili, ze 54
participantov zvolilo najvyhodnejSiu ponuku s najnizSou proviziou. Najmenej vyhodnu
ponuku a zarovenl najvysSiu proviziu odporucilo 48 participantov a zvySnych 18 zvolilo
neutralnu ponuku s neutralnou proviziou.

Dochodkové sporenie pre manzelku na zaklade Cistého prijmu, ktory je taktiez rovnaky
ako v predchédzajucej kapitole, boli vysledky nasledovné — 66 participantov zvolilo
najvyhodnejSiu ponuku pre manzelku s najnizSou proviziou. Najmenej vyhodnu ponuku
s najvyssou proviziou by odporucilo 42 participantov. Zvysnych 12 zvolilo neutralnu ponuku
s neutralnou proviziou.

Ako posledné sme skumali silu provizie pri sporeni pre deti klienta. Zistili sme, ze
Najmenej vyhodnt ponuku s najvysSou proviziou odporucilo az 72 participantov. ZvySnych 6
zvolilo neutrdlnu ponuku s neutralnou proviziou. Vysledky poctu odpovedi v percentidch za
poslednu kategoriu v skupine s proviziou st rozdelené v Tabul'ke €. 14 Sporenia s proviziou

Tabulka 14 Sporenia s proviziou

Ponuka Sporenie pre klienta | Sporenie pre manzelku | Sporenie pre deti
Vyhodna 45% 55% 35%
Nevyhodna 40% 35% 60%
Neutralna 15% 10% 5%

Zdroj: vlastné spracovanie

Nasim primérnym zistenim v tejto podkapitole bolo, Ze priemerny pocet participantov,
ktori zvolili najvyhodnejSie ponuky pre klienta napriek nizSej provizii ateda, ze neboli
ovplyvneni vyskou provizie a konali v zdujme klienta, bol 43% zo vSetkych participantov.
Priemerny pocet participantov, ktori zvolili najmenej vyhodnt ponuku pre klienta, ktora bola
spojena s najvyssou proviziou, bol 46% zo vSetkych participantov. Zvys$nych v priemere 11%
zo vSetkych participantov, si zvolilo neutralnu ponuku s neutrdlnou proviziou. Tieto udaje su

zobrazené v Tabul’ke €. 15 Priemerny pocet odpovedi v skupine s proviziou
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Tabulka 15 Priemerny pocet odpovedi s proviziou

Ponuka Priemerny pocet odpovedi
Vyhodna 43%
Nevyhodna 46%
Neutralna 11%

Zdroj: vlastné spracovanie

4.4 Porovnanie vysledkov

V tejto zavereCnej podkapitole odprezentujeme analyzu dat ziskanych znaSho
pripadového experimentalneho dotaznika a porovname reakcie finan¢nych sprostredkovatel'ov
na finanéné produkty na zaklade pritomnosti, resp. absencie provizie a vyhodnotime nase
zadané hypotézy. Ako v predchadzajicich podkapitolach, tak aj tu sa budeme orientovat
najmi v kategériach, ktoré sme uz vytvorili — pozicky, poistenia, investicie, sporenia.

Vysledky z prvej kategorie pozicky, kde sme sa rozhodli pracovat’ iba s hypotékou pre
kvalitnejSie porovnanie, ndm ukézali, ze nastal velky rozdiel v pocte participantov, ktori
zvolili najvyhodnejSiu ponuku pre klienta. V skupine s proviziou zvolilo najvyhodnejsiu
moznost’ pre klienta o 25% menej participantov ako v skupine bez provizie. Rovnako vidime
narast v pocte participantov o 30% v skupine s proviziou, ktori zvolili najmenej vyhodnu
ponuku pre klienta. Neutralnu ponuku zvolilo v skupine s proviziou o 5% menej participantov
ako v skupine bez provizie. M6Zeme teda tvrdit, Ze provizia dokazala ovplyvnit' az 30%
participantov, pretoze zvolili menej vyhodni ponuku pre klienta, ku ktorej bola priradena
najvyssia provizia. Vizualizacia vysledkov je obsiahnuta v Tabul’ke ¢. 16 Porovnanie kategorii

pozicky
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Tabulka 16 Porovnanie kategorie pozicky

Ponuka Bez provizie S proviziou Rozdiel
Vyhodna 80% 55% 25%
Nevyhodna 10% 45% 35%
Neutralna 10% 5% 5%

Zdroj: vlastné spracovanie

Zo zistenych udajov ndm vyplyva, ze v kategorii pozicky, sprostredkovatelia nekonaji
v zaujme klienta, ak je pritomna provizia.

Teraz sa pozrieme a interpretujeme vysledky z druhej kategorie poistenia. Pri prvom,
havarijnom poisteni, mozZeme pozorovat iba malé zmeny v rozhodnutiach. Pocet
participantov, ktori zvolili najvyhodnejSiu ponuku pre klienta, je rovnaky v oboch skupinach.
Jedind zmena, ktord nastala je, Ze 5% zo 60% participantov, ktori zvolili v skupine bez
provizie najmenej vyhodni ponuku, si v skupine s proviziou vybralo neutrdlnu ponuku.
Vizualizécia vysledkov je obsiahnuta v Tabul'ke ¢. 17 Porovnanie havarijnych poisteni

Tabulka 17 Porovnanie havarijnych poisteni

Ponuka Bez provizie S proviziou Rozdiel
Vyhodna 25% 25% -
Nevyhodna 60% 55% 5%
Neutralna 15% 20% 5%

Zdroj: vlastné spracovanie

Pri cestovnom poisteni pozorujeme uz viacero zmien. Pocet participantov, ktori zvolili
najvyhodnejsiu ponuku v skupine bez provizie, klesol o 15% v skupine s proviziou. Najmenej
vyhodnu ponuku v skupine s proviziou si zvolilo o 10% participantov viac ako v skupine bez
provizie. Narast 5% sme pozorovali v skupine s proviziou, pri neutralnej ponuke. Z tychto
udajov sme zistili, Ze pri cestovnom poisteni sa 15% participantov rozhodlo ist’ za proviziou
a zmenit’ svoju volbu k horSiemu z pohladu klienta. Vizualizacia vysledkov je obsiahnutd

v Tabulke ¢. 18 Porovnanie cestovnych poisteni
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Tabulka 18 Porovnanie cestovnych poisteni

Ponuka Bez provizie S proviziou Rozdiel
Vyhodna 45% 30% 15%
Nevyhodna 40% 50% 10%
Neutralna 15% 20% 5%

Zdroj: vlastné spracovanie

Poslednym faktorom v tejto skupine, je zivotné poistenie. Zatial Co pocet
participantov, ktori zvolili neutrdlnu ponuku sa nezmenil, tak na druhej strane, 10%
participantov, ktori volili v skupine bez provizie najhorSiu ponuku, v skupine s proviziou
zvolilo najvyhodnejSiu ponuku s najmenSou proviziou. Vizualizacia vysledkov je obsiahnuta

v Tabul’ke €. 19 Porovnanie zivotnych poisteni

Tabulka 19 Porovnanie zivotnych poisteni

Ponuka Bez provizie S proviziou Rozdiel
Vyhodna 45% 55% 10%
Nevyhodna 50% 40% 10%
Neutralna 5% 5% -

Zdroj: vlastné spracovanie

V priemere medzi tymito dvoma skupinami v kategérii poistenia pozorujeme vel'mi
malé rozdiely azmeny. MoéZeme teda tvrdit za cell kategoriu ako celok, Ze financni
sprostredkovatelia sa v priemere spravaji takmer rovnako ¢i uz su vystaveni zvySenej provizii
alebo nie.

Pri porovnavani kategorie investicie, sme zistili, ze v kategorii bez provizie konali
participanti viac v zaujme klienta, kvoli zmenam, ktoré sa udiali. Pocet participantov, ktori
zvolili najvyhodnejSiu ponuku, klesol iba 0 5%. Na druhej strane, 15% z 25% participantov,
ktori volili neutrdlnu ponuku v skupine bez provizie, sa napokon priklonilo k najmenej
vyhodnej ponuke pre klienta v skupine s proviziou. Teda pozorujeme narast az o 20%
participantov, ktori zvolili horSiu moznost’ pre klienta v skupine s proviziou, kde tdto moznost’
mala priradent najvysSiu proviziu. Z vysledkov teda vyplyva, Ze prave tychto 20%
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participantov, bolo ovplyvnenych vyskou provizie v tejto kategérii. Vizualizacia vysledkov je

obsiahnuta v Tabul’ke ¢. 20 Porovnavanie kategorie investicie

Tabulka 20 Porovndvanie kategorie investicie

Ponuka Bez provizie S proviziou Rozdiel
Vyhodna 50% 45% 5%
Nevyhodna 25% 45% 20%
Neutralna 25% 10% 15%

Zdroj: vlastné spracovanie

V poslednej kategorii sporenia, sme zistili, Ze pocet najmenej vyhodnych ponuk
sporenia na dochodok pre klienta, je nezmeneny v oboch skupinach. AvSak zmena nastala
v najvyhodnejSich ponukach a rovnako aj v neutralnych ponukéch. 15% zo 60% participantov,
ktori zvolili v skupine bez provizie najvyhodnejS$iu ponuku, si v skupine s proviziou zvolilo
neutralnu ponuku. Co teda bolo pri¢inou, Ze v skupine s proviziou narastol poéet neutralnych
pontk o0 15%. To vo vysledku znamend, Ze pri klientovi mala provizia vplyv na 15%
participantov, ktori zvolili vysSiu proviziu pre seba, na tkor klienta. Vizualizacia vysledkov je

obsiahnuta v Tabul’ke €. 21 Porovnanie kategérie sporenie pre klienta

Tabulka 21 Porovnanie kategorie sporenie pre klienta

Ponuka Bez provizie S proviziou Rozdiel
Vyhodna 60% 45% 15%
Nevyhodna 40% 40% -
Neutralna - 15% 15%

Zdroj: vlastné spracovanie

Zaujimavé je, Ze pri sporeni na dochodok pre manzelku, nastala iba jedina zmena. 10%
participantov z celkovych 45%, ktori zvolili v skupine bez provizie najmenej vyhodnu

ponuku, zvolilo v skupine s proviziou pravy opak, teda ponuku, ktord bola najviac vyhodna

Vv

v Tabul’ke €. 22 Porovnanie kategdrie sporenia pre manzelku
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Tabulka 22 Porovnanie kategorie sporenia pre manzelku

Ponuka Bez provizie S proviziou Rozdiel
Vyhodna 45% 55% 10%
Nevyhodna 45% 35% 10%
Neutralna 10% 10% -

Zdroj: vlastné spracovanie

Posledna uloha sa tykala sporenia pre deti. Spozorovali sme zmeny medzi skupinami
vo vSetkych ponukach. O 5% menej participantov zvolilo najvyhodnejSiu ponuku v skupine
s proviziou ako v skupine bez provizie. Rovnaku zmenu 5% pozorujeme aj v neutralnej
ponuke. Tychto dokopy 10% participantov v skupine s proviziou zvolilo najmenej vyhodnu
ponuku. A teda najmenej vyhodna ponuka, ktora niesla najvyssSiu proviziu, zaznamenala nérast
0 10%.

Z tychto vysledkov mdéZeme tvrdit, Ze 10% participantov sa v pripade sporenia pre deti
nechalo ovplyvnit' proviziou. Vizualizicia vysledkov je obsiahnutda v Tabulke ¢. 23
Porovnanie kategorie sporenia pre deti

Tabulka 23 Porovnanie kategorie sporenia pre deti

Ponuka Bez provizie S proviziou Rozdiel
Vyhodna 40% 35% 5%
Nevyhodna 50% 60% 10%
Neutralna 10% 5% 5%

Zdroj: vlastné spracovanie

Ked sme sa na tieto data pozreli za celi kategoriu v priemere, zistili sme, Ze pocet
odportcani najvyhodnejSich produktov sa zniZil 0 3% zo vSetkych participantov v skupine
s proviziou oproti skupine bez provizie. Tieto 3% sa v datach napokon ukazali vo
volbe neutrdlnej ponuky. To znamend, Ze v priemere 3% zo vSetkych participantov bolo
ovplyvnenych vyskou provizie v tejto kategorii.

V naSom ziujme bolo pozriet sa aj na porovnanie celkovych priemerov medzi

skupinami s proviziou abez provizie, kde sme tieto dve skupiny chapali ako dva celky
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anebrali sme ohl'ad na nase kategorie. Zistili sme, ze v priemere 49% participantov v skupine
bez provizie, odporucilo klientovi najvyhodnejSiu ponuku. V porovnani so skupinou
s proviziou, kde priemerne najvyhodnejSiu ponuku odporucilo 43% participantov teda o 6%
menej ako pri prvej skupine. Priemerny pocet participantov, ktori odporucili najmenej
vyhodnu ponuku pre klienta v skupine bez provizie bol 40% a v skupine s proviziou takto
konalo 46% participantov. Zaroven priemerny pocet neutralnych ponuk bol v oboch skupinach
rovnaky, na arovni 11%. Zo zistenych dat vieme teda tvrdit, Ze v priemere 6% zo 120
participantov bolo ovplyvnenych proviziou anekonali v zaujme klienta. Vizualizicia
vysledkov je obsiahnuta v Tabulke ¢. 12 Porovnanie priemernych po¢tov odpovedi

Tabulka 24 Porovnanie priemernych poctov odpovedi

Ponuka Bez provizie S proviziou Rozdiel
Vyhodna 49% 43% 6%
Nevyhodna 40% 46% 6%
Neutralna 11% 11% -

Zdroj: vlastné spracovanie

Na zaver po analyze vSetkych tdajov a porovnani zistenych dat vieme odpovedat’ na
nase hypotézy. Zo ziskanych dat mozeme tvrdit, Ze financni sprostredkovatelia naozaj st
ovplyvneni vyskou provizie a preto odportc¢ajua menej vyhodné finan¢né produkty pre klienta,
ak maji moznost’ tuto proviziu ziskat. Z informacii, ktoré sme nadobudli, teda vyplyva, ze
nasu prva hypotézu prijimame.

Aby sme vedeli vyhodnotit' naSu druht hypotézu, musime sa taktiez pozriet na
odpovede participantov v zavislosti na ich pocet rokov praxe v skupine s proviziou. Pri
Siestich participantoch, ktori uviedli 0-3 roky praxe, sme zistili, ze zvolili v skupine
s proviziou v priemere 3 odpovede resp. produkty, ktoré mali vysSiu proviziu ateda boli
menej vyhodné pre klienta. Ostatni participanti, ktori mali vy$$iu troven praxe, sme zistili, ze
zvolili v skupine s proviziou v priemere az 4,79 odpovedi, ktoré mali k sebe viazanli vyssiu
proviziu a zarovei boli teda menej vyhodné pre klienta. Vizualizacia dat je uvedena v Tabulke

¢. 25 Vysledky priemerného poctu menej vyhodnych pontk v zavislosti na pocet rokov praxe
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Tabulka 25 Vysledky priemerného poctu menej vvhodnych ponuk v zavislosti na pocet rokov

praxe

Pocet rokov praxe Priemerny pocet menej vyhodnych odpovedi
0-3 rokov praxe 3

Viac ako 3 roky praxe 4,79

Zdroj: vlastné spracovanie

Z jednoduchého porovnania vieme tvrdit’, Ze finan¢ni sprostredkovatelia, ktori maja 0-
3 rokov praxe, neponukaji v priemere viac financné produkty s vysSou proviziou. Tymto
zistenim nasu druht hypotézu zamietame.

Regulacia vySok provizie je velmi zloZit4, pretoze financni sprostredkovatelia, st do
istej miery ovplyvneni svojim vlastnym prospechom, ako vyplyva z analyzy vysledkov. Nase
odporucanie k tejto problematike je, aby spoloc¢nosti, ktoré pontkaja financné produkty viazali
rovnaku, popripade vel'mi podobnu proviziu ku vSetkym produktom. Tymto spdsobom by
sprostredkovatelia mohli odporucat’ produkty, ktoré st naozaj vyhodné pre klienta, bez toho

aby boli ukrateni o vySSie zarobky, ak tak urobia.
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Z.aver

Cielom bakalarskej prace bolo identifikovat' diskrepancie vo vybere finanénych
produktov finan¢nymi sprostredkovatel'mi v zavislosti na pritomnost, resp. absenciu provizie.
Je zreyjmé, Ze odporucanie spravnych finannych produktov je komplexny proces, ktory si
vyzaduje nielen znalost trhu a produktov, ale aj dokladné pochopenie potrieb a cielov
klientov. Na zaklade analyzy ziskanych udajov pomocou experimentdlneho pripadového
dotaznika sme dospeli k niekol’kym dolezitym zadverom.

Prvym zistenim bolo, finan¢ni sprostredkovatelia ¢asto odporucali produkty, ktoré boli
v sulade s ich vlastnymi zaujmami a vlastnym prospechom, teda volili produkty s vysSou
proviziou, aj ked’ dané¢ produkty boli pre klienta nevyhodné, ¢o moze viest k neefektivnym
investiénym rozhodnutiam z pohl'adu klienta. Financni sprostredkovatelia teda naozaj st do
istej miery ovplyvneni pritomnost'ou provizie a zarovein aj jej vySkou. Vd’aka tomuto zisteniu
sme prijali naSu prvi stanovenu hypotézu.

Aby sme dokézali odpovedat’ na nasu druhu hypotézu, tak sme nasledne sledovali ¢i
finan¢ni sprostredkovatelia s maximalne tromi rokmi praxe vyberu menej vyhodné finan¢né
produkty pre klienta svysSou proviziou. Z analyzy odpovedi sme zistili, Ze financni
sprostredkovatelia s maximalne tromi rokmi praxe v skutocnosti vyberali viac vyhodnych
ponuk ako ti sprostredkovatelia, ktori mali prax vyssiu ako tri roky. Po tomto zisteni sme nasu
druht hypotézu zamietli.

Na zéklade naSich zisteni sme vypracovali niekol’ko odporucani. Financni
sprostredkovatelia by mali klast’ vac¢si doraz na pochopenie individudlnych potrieb a ciel'ov
klientov a odporucat’ produkty, ktoré su v ich najlepSom zaujme. Okrem toho, vzhl'adom na
neustdle meniace sa podmienky na finan¢nych trhoch je nevyhnutné poskytnut’ klientom
dostato¢né vzdelanie a informécie o finanénych produktoch, aby mohli urobit’ informované
rozhodnutia. Investovanie do vzdelavania financnych sprostredkovatelov a poskytovanie
prilezitosti na neustale vzdelavanie je kl'aicové pre zlepSenie kvality odporacani finanénych
produktov. Spravny vyber finan¢nych produktov je kI'aCovy pre dosiahnutie finan¢nej stability
a dosiahnutie dlhodobych cielov klientov a preto je dolezité, aby financni sprostredkovatelia
prevzali zodpovednost' a riadne konali v zdujme svojich klientov, aby sa zvySila dovera
verejnosti vo finanény sektor. Je to vSak proces, ktory si vyZaduje nielen profesiondlnu

odbornost,, ale aj moralnu zodpovednost’ zo strany finanénych sprostredkovatelov.
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Rovnako odporacame zlepSit' transparentnost’ a etiku voci klientom zo strany
finan¢nych sprostredkovatel'ov. Finan¢ni sprostredkovatelia by mali aktivne podporovat
vzdelavanie klientov a pomdhat im pri pochopeni rizik a vyhod jednotlivych finannych
produktov. Je vSak treba poznamenat’, Ze pri vypracovavani bakalarskej préace nastali limitacie
z dovodu obmedzeného casového rozpitia na vypracovanie prieskumu a nizkeho poctu
respondentov, ktori boli ochotni sa zapojit’ do prieskumu v tejto problematike.

Prinosom bakaldrskej prace bolo odhalenie skutocného vplyvu provizie na kvalitu
odporucani finanénych produktov finanénymi sprostredkovateI'mi, ako aj vyzdvihnutie
dodlezitosti a podstatnosti financ¢nej rady a financnej gramotnosti na finanénom trhu. Prinosom
rovnako boli naSe odporucania na zlepSenie stavu finanéného sprostredkovania ako celku a pre
zlepSenie kvality sluzieb, ktoré st ponukané vo finanénom sprostredkovani. Tieto odportcania
mdézu byt vyraznym prinosom pre spolo¢nost ako taka, ale aj pre financnych
sprostredkovatel’'ov a sposoby, ktorymi pontikaju financné produkty.

Buduce vyskumy v tejto problematike by sa podl'a nasho nézoru mohli zaoberat
faktormi, ktoré vplyvaji na doveru spolo¢nosti vo finanénych sprostredkovatel'ov
a preskiimanie, do akej miery by moderna umela inteligencia mohla poméhat’ alebo aj riesit

proces finan¢ného sprostredkovania.
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