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Myslenky Vladimira

Dostava se vam do ruky kniha, kterd mé velmi potéSila. Konec¢né jedno-
duSe psand kniha o penézich pro vSechny.

Autorka si s knizkou dala evidentné hodné préace. Obsahuje nejen
mnoho dtlezitych informaci, ale ma i néco, co odborné knihy cas-
to nemaji, a to zkuSenost ze Zivota. Je vidét, Ze autorka se finan¢nim
poradenstvim Zivi a neni to jen akademickd pani ucitelka ze Skoly.
Diky tomu ziskate cenné rady, jak se pripravit na schiizku s finanénim
poradcem a jaké strategie na vas maze poradce hrat, aby prodal to, co
potiebuje. To se béZzné v knizkach nedoctete. Je vynikajici!

Jsem za tuto knizku velmi rad a vSem ji doporucuji. Obecné vzato,
finanéni poradenstvi je podle mé v CR mizerné. Vétsina lidi si mysli,
Ze poradce miiZze délat kazdy, a podle toho to vypada. Moje zkuSenost
s poradci je Zalostnd. Obvykle znaji jen par produktd a nemaji vétsi
rozsah. Neni sloZité mit vic informaci a vétsi prehled nez oni. Jsou mezi
nimi pochopitelné velké rozdily, je tu i fada kvalitnich poradct. Ty ale
na prvni pohled nepoznadte, a proto vSem doporucuji si je na predem
pripravenych otdzkach otestovat. To vadm s touto knihou ptijde dobfe.

Kromé toho, Ze kniha obsahuje velmi srozumitelny uvod do svéta
financi a finanéniho poradenstvi, zabyva se i tématem finané¢ni gra-
motnosti. Za to jsem vdécny, protoZe to je u nas stale pole témér neorané.
Zatimco o akciich a dluhopisech se da precist vSude moznég, o finan¢ni
gramotnosti toho u nas je k dispozici zajemci madlo.

O tom svédcijednoduchd historka ze Zivota: Pfed Casem jsme s man-
zelkou Markétou Sichtafovou napsali pro déti knizku pohadek finan¢-
ni gramotnosti,,Zlaty poklad“. Chtéli jsme, aby i strasidla, zlodéji a vSe-
lijaké obludy déti bavili a soucasné vzdélavali. A nésledné jsem s touto
knihou absolvoval mnoho besed na rtiznych §kolach. Chtél jsem, aby si
déti doma precetly par pohddek a ja bych s nimi pak o pribézich disku-
toval na téma, jak jinak se mohla pohddkova postava zachovat a jak Slo
nepriznivé dasledky resit 1épe. A ted pointa: Témér vzdy, kdyz beseda
ve $kole skoncila, za mnou pfisla nékterd z pani u¢itelek a rikala: Sko-
da, Ze jsem vasi kniZku neznala dfive, to bych se nepredluZzila... Neboli
zcela oCividneé i mezi dospélymi je po tématu znacna poptavka, aniz by
az dosud byly k dispozici prislu$né knihy.

Tahle pfihoda mi vyrazila dech. ProtoZe tyto ucitelky maji byt témi,
které vaSe déti vedou k finan¢ni gramotnosti. UCitelé by podle mého
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nazoru na zakladni Skole méli finan¢ni gramotnost ucit hned v nékoli-
ka predmeétech. Realita je vSak takov4, Ze si kazdy fekne, Ze jeho se to
netyka. Vysledkem je, Ze finan¢ni gramotnost casto neuci nikdo.

Medidlné vdécné je, kdyz néjaka komercni spolecnost, nejlépe ban-
ka, zacne tvrdit, jak u¢i finan¢ni gramotnost. V takovou chvili doporu-
Cuji vSem zbystrit. Banky totiZ obvykle ,,u¢i“ formou hry, a tu zac¢inaji
tim, Ze daji détem uvér a uci je hospodarit. Ano, ¢tete spravné. Uvod do
finan¢ni gramotnosti za¢ind tim, Ze uc¢i déti zadluzit se. P¥itom financ-
nigramotnost by méla byt presné opac¢na. Méla by byt o tom, jak se dlu-
hu vyhnout, a kdyZ uz dluh, pak jak to udélat, aby mél smys], Sel snadno
splatit a nehrozilo pfedluzeni. Tak se u nds ovSem finan¢ni gramotnost
obvykle neuci. Porad je to jen business, jak dostat finan¢ni produkty
imezi déti.

Pamatuji si, jak jsem kdysi chtél pomoc s vyukou finan¢ni gramot-
nosti od politik{@, bank a finan¢nich zprostredkovateli. VSude jsem
narazil. Stavajici situace totiZ velkym hractim vyhovuje a jen piredsti-
raji snahu o zménu. Chytry voli¢, chytry klient je pro stavajici systém
vétSi problém nez hloupy voli¢ a hloupy klient, ktery se necha opit roh-
likem. Bojim se proto, Ze zména k lepSimu jen tak neprijde. Kazdy musi
zacit u sebe. Vzdélavat sebe, své déti— a od Skoly ¢i statu nic necekat.

VétSina Skol jede stale ve stejném modelu. JestliZe chodil ucitel t¥icet
let kazdy rok s détmi do ZOO, neudéld zménu, aby misto ZOO udélal
s détmi a néjakym ekonomem diskusi o penézich a finan¢ni gramot-
nosti. Zhruba deset let chodim po Skoldch. Je ovSem velky rozdil mezi
Skolami. Nékteré Skoly mi volaji a Zddaji o besedu kazdy rok, mnoho let
v fadé. A jiné jsou naopak z nabidky vyuky otrdvené. Zvyk je Zelezna
kosile.

S tim se poji fakt, Ze k tomu, aby déti a obecné i dospéli mohli vic pre-
mySlet o financich, potrebuji matematiku. Jeji znalosti jsou ale u nas
tristni, a to lidé jesté odmitaji maturitu z matematiky. Ze maji déti na
zékladni $kole problémy s procenty, chapu. Ze je majii maturitni roéni-
ky, je neuvéritelné. BohuZel to tak je. Lidé si neumi propocitat, co se jim
vyplati a co ne. O to snédz je nékdo obere a oni se pak divi.

Kdo si precte tuto knizku, bude ale jinde. Bude o krok pred ostatni-
mi. Pfeji vam krdsné ¢teni a finan¢ni uspéchy.

Vladimir Pikora



Myslenky Petra

Aby se klient pfipravil na jednadni s poradcem, musi si ujasnit zadani.
Co mame od poradce chtit? Je to stejné jako v jinych oblastech Zivota.
I u holice se nds ptaji: ,Jak si to budete prat?“ A pokud dame Spatné
zadani, kadefnik (poradce) odvede dobrou prdci, a pritom vysledek
povede ke zklamdéni. Jasné, jsou kadernici a poradci, ktefi umi pre-
mySlet i za klienta a snazi se hledat reSeni, které povede ke spokoje-
nosti. Kdy se jen tupé neplni poZadavky klienta, které jsou nesmyslné.

Abychom uméli dat rozumné zadani, méli bychom o oboru néco
malo védét. ProtoZe zadani ,jad tomu nerozumim, délejte se mnou,
co chcete“ nevede k uspéchu. Nemusime zndt potfebné detaily, na to
mame odbornika. M€li bychom ale védét, k jakému vysledku mame
dospét.

Proto je potfeba prohloubit vlastni finanéni vzdélani, chcete-li
finanéni gramotnost. Méli bychom umét dat poradci zadani, a méli
bychom védét, k jakému vysledku se chceme dobrat. Také bychom ho
méli umét kontrolovat. Ne, Ze bychom byli chytrejsi neZ on, ale méli
bychom kontrolovat, jestli sméfujeme k ndmi urcenému cili. A aby-
chom ho mohli kontrolovat, musime si rozumét.

Ke vzdjemnému porozumeéni musime udélat kroky na obou stra-
nach. Poradce, aby umeél véci vysvétlovat lidskou reci, a ne svoji han-
tyrkou. Klient, aby byl ve financich vzdélan v zdkladnich vécech
aumeél se orientovat. A pokud si stdle nerozumime, nebojme se zeptat.
Nestydme se vratit poradce, at ndm to rekne jinak. Nebojme se poloZzit
tu kouzelnou détskou otazku: ,,A proc?“.

Finan¢ni vzdélani by nas mélo naucit rozpozndvat véci, které jsou
dtlezité a na které nemame zapomenout. MiiZe se stat, Ze na né zapo-
mene poradce, tak bychom na né méli pamatovat my sami. Zodpovéd-
nost za na$i finanéni situaci je na nas samotnych. Nic by ndm nebylo
platné, kdybychom znali vinika své Spatné finanéni situace.

Tato kniha ndm v téchto dtlezitych tikolech mtiZe pomoci.

Petr Syrovy

8 TFinancni zralost




Zijeme ve svété plném ,atraktivnich“ nabidek finan¢nich produktd,
které ovliviiuji naSe rozhodovani bez ohledu na redlnou potfebu i
skute¢nou znalost konkrétniho finan¢niho produktu a jeho rizika.
Hlavnim partnerem a privodcem v oblasti finanéniho poradenstvi
by ndm mél byt primdrné finan¢ni odbornik?, at uz v roli finan¢niho
poradce, zprostredkovatele, vizaného zprostredkovatele, obchodni-
ka s cennymi papiry, maklére nebo bankére. Tito poradci prochazi
riznymi certifikacemi a $kolenimi, maji ze zdkona urcité informac-
nipovinnosti. Jsou to lidé, kterym bychom méli mit moznost divéro-
vat a neobdavat se, Ze zneuZiji svych znalosti, komunikac¢nich doved-
nosti a presvédcovacich schopnosti pro vlastni, obvykle finan¢ni
prospéch.

Ale je tomu ve skute¢nosti tak? Z prezentace Ceské bankovni aso-
ciace ,Finanéni gramotnost Cechtt 2019¢ vyplyva, Ze 31 % Cechd se
sice obraci na externi poradce a aZ 80 % na svého bankére, ale 49 %
respondentd priznava, Ze se nevyznaji v doporucenich poradct
a finanénich odborniku. Fakt, Ze finan¢ni poradci nepredklada-
ji nabidku srozumitelng, jsem si sama ovérila jak v praxi Skolitele
a mentora finan¢nich poradct a bankért, tak reflexi pfimo od kli-
entt, ktefi vyuzivaji mych sluzeb prostiednictvim projektu ,Financ-
ni zralost“, kde nabizim analyzu produktd nabidnutych poradci
a finan¢ni vzdélavani.

Ministerstvo financi, Ceskd néarodni banka, riizné socidlni média
a jiné instituce upozornuji na nekalé praktiky a neférové jednani
finan¢nich odbornikt a varuji Sirokou veiejnost, aby se méla na pozo-
ru a kazdy zajemce dukladné zvazil predlozenou finan¢ni nabidku.
Zakladnim pilifem dobrého rozhodnuti je priméarni znalost financ-
ni gramotnosti. PrestoZe je obecnou snahou vzdélavat a predavat
potfebné ekonomické znalosti, rozpocCtové dovednosti, vést k financ-
nimu pldnovani, objasniovat principy uvérové politiky, vétSina popu-
lace ma4 stdle nizkou uroven finan¢nich znalosti.

1 Termin finan¢ni odbornik, finan¢ni poradce, poradce, zprostredkovatel,
vazany zprostredkovatel, obchodnik s cennymi papiry, maklér a pripadné
i bankér budeme pouZzivat jako synonyma pro ucely této prace, a¢ tomu tak
podle legislativnich a dalSich pravidel ve skute¢nosti neni. Definice ,finan¢-
ni poradce“ neni Zadnym zakonem specifikovand, ale je to obecné uZivany
termin pro obchodniky s finanénimi produkty. Podle Kubra pak , termin
,poradce‘je druhovym oznacenim a lze jej pouZit pro v§echny osoby nebo
organizace, jeZ radi, jak rozhodovat*. (Kubr, 1994, s. 17)
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Vy$e zminény priizkum déle uvadi, Zze 95 % Cecht si pravidelné
spoii. Spofeni a nadsledné i investovani je dllezitou soucasti financ-
nich strategii kazdého Clovéka, ktery mda potfebu vytvaret rezervy,
vlastni finan¢ni kapitdl, at uz na pokryti nepredvidatelnych situaci,
na planované i nepldnované investice, mysli ,na zadni kolecka“ ¢i ma
zé&jem se stat rentiérem. V Ceské republice se nabizi velky vybér pro-
duktd, které je vhodné vyuzivat pro investi¢ni ti¢ely. Jednim z nejobli-
benéjsich produktt je stavebni spofeni, dale penzijni spofeni, spofici
nebo terminované ucty v bance, fondy, ETF a pripadné dalsi nastroje
finan¢niho trhu. Otazkou je, zda odpovida nabidka potfebdm klien-
ta? Je nabidka produktti srozumitelna? Jsou objasnénd vSechna rizika
a poplatkova politika kazdého z produkti? Kde konkrétné je slabina
nabidek finan¢nich poradca?

V knihdch ani na webovych strdnkdch neni uveden uceleny vycet
vSech potfebnych informaci pro investovani v riznych produktech
na jednom misté, jejich investi¢ni rizika a upozornéni na nejcasté;si
chyby klientd a v takovém rozsahu, aby se klient mohl pripravit na
jedndni s finanénimi poradci. V nékterych pramenech je mozné dil-
Ci ¢asti najit, ale poskladat si je a pochopit souvislosti musi jiz klient
sam. Proto jsem se rozhodla vénovat se tomuto tématu detailné pravé
formou této knihy, a pfipravit tak edukativni materidl, ktery poskyt-
ne ucelené informace napric produkty, jako je stavebni spofeni, pen-
zijni spoteni, fondy, pojiSténi, ale i pijcky. Prosla jsem dZungli odbor-
nych ¢lankl a publikaci, studovala obchodni podminky, sazebniky,
zakony, Cerpdm i z mé vlastni zkuSenosti s finan¢nim poradenstvim
a lektorskou praxi. Analyzovala jsem praci finan¢nich poradct, jejich
pristup, chovani, nabidky a komplexnost jejich spoluprace.

Nyni priSel ¢as se s vami podélit o své poznatky a pripravit vds na
to, jak se rychle a snadno zorientovat ve finanénim svété, zdkladnich
finan¢nich produktech, jak se vyvarovat chybdm a pripravit se na
plnohodnotnéjednanisfinanénimiporadci. Po precteniknihybude-
te schopni si sami vytvofit sviij vlastni postoj k tomu PROC, CO A JAK
S PENEZI. Naucite se odhalit manipulativni techniky. Budete umét si
najit kompetentni financni poradce a bankére. Kazdy jsme jedinecny,
kazdy mame svij vlastni pristup k penéztim a hospodaieni. Stejné tak
ikazdy finan¢ni odbornik ma svij vlastni ptistup k poradenstvi a pra-
ci se svymi klienty. Véfim, Ze se vdm praveé diky této knize podari si
uvédomit své vlastni hodnoty v oblasti hospodareni, finan¢niho kryti
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a investovani tak, abyste mohli navazat vztah s poradcem podobnych
hodnot a postoji. Nebudte skromni! I vy si zaslouZzite kvalitni péci.
Jen je tieba védét jak na to.

Potfeba finanéniho vzdélavani je téma, jehoZ vyznam vzros-
tl v poslednich deseti letech. Téma je podporovano Ceskou narodni
bankou, Ministerstvem financi CR, Ministerstvem $kolstvi, mladeze
a télovychovy, Evropskou unii, bankovnimi i nebankovnimi institu-
cemi, finanéné poradenskymi spole¢nostmi. U déti hraje velkou roli
vzor rodi¢d a jejich vlastni vzdélavani, zkusSenosti a praxe.

Finan¢ni gramotnost je soucasti Skolni vyuky teprve od roku 2007.
Nemuzeme tedy ocekavat, Ze 1idé ze starsi generace bez ekonomické-
ho vzdélani, ale i s ekonomickym vzdélanim, maji dostatecné znalosti
ke spravnému hospodafeni a dostatecné kompetence k vybéru uvé-
rového nebo investicniho produktu. Potfebné znalosti nemusi mit
ani mladi lidé — implementace finan¢nich vzdélavacich programi je
na nékterych Skoldch pomald a nedostacujici k pfipravé na néstrahy
finanéniho svéta a finan¢nich odbornikd.

Jak se postavit této realité? Jak ziskat potrebné znalosti a dovednos-
ti? Jak se pfipravit na jednani s finanénimi poradci? Je redlné pocho-
pit finanéni produkty bez ekonomického vzdélani? Jak zvladnout risk

management u investi¢nich strategii? Je mozné si osvojit urcitd pra-
vidla komunikace a ziskavat tak objektivni informace, které povedou
k volbé kvalitniho produktu na zdkladé vlastni potfeby, ¢asovych
a finanénich moznosti? ANO JE! Je tedy na case prestat klast otazky.
Jdeme se podivat, jak na to.

12 Financni zralost
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Proc, co a jak s penezi?




Financ¢ni svét. Co si pod timto obratem predstavite? VétSiné z nas
naskocCiobrazek penéz, banky, pfipadné ijiné finan¢niinstituce. Moz-
na vas napadne i burza, nebo dokonce finan¢ni urad, dané. Financni
svét se toCl kolem nds vSech a vnimame jej pri kazdém ndkupu, pfi
studovani vyplatni padsky nebo pri volbé investice, pojisténi ¢i ptjc-
ky. Neni mozné se finan¢nimu svétu vyhnout, zavrit o€i, ignorovat
a délat, Ze neni soucdsti nasich zivotd. Je nutnosti se mu postavit
a naucit se finan¢nim svétem proplouvat s minimalni ajmou.

Je to redlné? Financ¢ni trh ndm nabizi stovky subjektt, jako jsou
banky (45), druZstevni zdlozny (10), pojiStovny (48), penzijni spolec-
nosti (8), stavebni sporitelny (5), fondy (pres 400) aj. Kazda financni
spole¢nost nabizi desitky az stovky produktt. Jak se tedy vyznat ve
finan¢nim svété jeSté navic pri turbulentnich zméndach a vyvoji nejen
legislativy, ale i produktti samotnych? Bez profesionaldl na konkrétni
sektor to nepiijde! Kazdy z nés potirebuje mit svého poradce, bankére
stejné tak jako svého praktického lékare, zubare aj. Jsme nuceni vstre-
bavat mofre informaci a mit snahu se naucit systém, jak si vybrat ty
spravné a podstatné stejneé tak, jako se zorientovat ve finan¢nim svété
a vybrat si odpovidajiciho partnera ve finan¢ni sfére na oblast, kterou
v daném okamziku potfebujeme.

Finanéni trh

STAVEBNI

YPORITELNY

DRUZSTEVNI

\ZALOZNY
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Kniha Financni zralost vAm bude privodcem na této cesté dzungli
finan¢niho svéta.

Financ¢ni gramotnost

Tématem finan¢ni gramotnost se zabyva Ceska narodni banka, Mini-
sterstvo financi CR, ministerstvo $kolstvi, mlddeze a t&lovychovy,
Evropskd unie, bankovnii nebankovni instituce a finan¢né poraden-
ské spole¢nosti. Finanéni gramotnost je postupné rozSirovana hlavné
v poslednich desetiletech a je snaha jeji uroven i mérit. Prvni méreni
probéhla jiz v roce 2006 Ceskou bankovni asociaci.

Ministerstvo Skolstvi ma snahu implementovat vyuku financ¢ni
gramotnosti do Skol, v roce 2007 zavadi Standardy finan¢ni gramot-
nosti a doporucuje podporit vzdélavanii externimi partnery, aby se
zvysSila urovern a zdjem o samotny obor. Pfes snahu implementace
vzdélavacich programu jak na zdkladnich, tak stfednich Skolach, je
priprava na nastrahy finan¢niho svéta a nekalé praktiky nékterych
finanénich zprostfedkovateli nedostacujici.

Skolstvi je jedna véc, ale jak se maji poprat s realitou finan¢ni-
ho svéta starsi generace? Jakou roli ve vychové déti maji napfiklad
rodicCe? Prevzali své ndvyky z détstvi a pristupuji k finan¢ni vychové
svych déti tak, jako jejich rodice pristupovali k nim, nebo se adap-
tovali a hledaji prilezitosti, jak se postavit zméndm v tomto ekono-
mickém odvétvi? A jak zvladaji financ¢ni gramotnost prarodice? Jsou
schopni se zorientovat ve finan¢nich nabidkach bez pomoci, bez pora-
denskych sluzeb?

Ministerstvo financi uvadi definici finanéni gramotnosti v doku-
mentu Systém budovéani finan¢ni gramotnosti na zdkladnich a stred-
nich Skolach z roku 2007 nésledovné: ,Finanéni gramotnost je sou-
bor znalosti, dovednosti a hodnotovych postojit obana nezbytnych
k tomu, aby financ¢né zabezpecil sebe a svou rodinu v soucasné spolec-
nosti a aktivné vystupoval na trhu finanénich produktit a sluZeb. Financ-
né gramotny obcan se orientuje v problematice penéz a cen a je schopen
odpovédné spravovat osobni/rodinny rozpocet, véetné spravy financnich
aktiv a financ¢nich zdvazkii s ohledem na meénici se Zivotni situace.

Definice finan¢ni gramotnosti je strukturovand. Finanéni gramotnost
jako sprava osobnich/rodinnych financi zahrnuje tr'i slozky: gramotnost
penézZni, cenovou a rozpoc¢tovou.
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» PenézZni gramotnost predstavuji kompetence nezbytné pro sprd-
vu hotovostnich a bezhotovostnich penéz a transakci s nimi a ddle
sprdvu ndstrojii k tomu urcenych (napr. bézny tcet, platebni ndstro-
je apod.).

» Cenovou gramotnost predstavuji kompetence nezbytné pro porozu-
méni cenovym mechanismiim a inflaci.

» Rozpocétovou gramotnost predstavuji kompetence nezbytné pro
spravu osobniho/rodinného rozpoctu (napr. schopnost vést rozpocet,
stanovovat financni cile a rozhodovat o alokaci financnich zdrojit)
a zahrnuje i schopnost zvlddat riizné Zivotni situace z financniho hle-
diska. Rozpoctovd gramotnost zahrnuje vedle vysSe popsané obecné
slozky také dvé slozky specializované: spravu financnich aktiv (napr.
vkladii, investic a pojisténi) a sprdavu financnich zdvazkil (napr. tveri
nebo leasingu). To predpoklddd v obou pripadech orientact na trhu
ritzné komplikovanych financ¢nich produktii a sluzeb, schopnost mezi

sebou jednotlivé produkty ¢i sluzby porovndvat a volit ty nejvhodnéjsi

s ohledem na konkrétni Zivotni situaci.”

V obecné roviné mizeme finanéni gramotnost vnimat hlavné
v pochopeni redlné hodnoty penéz a jak se tvori cena zbozi. Déle je
to znalost zdkladnich ekonomickych pojmi, pro¢ a jak hospodarit,
a jaké sporici nebo uvérové produkty jsou vhodné k pokryti riznych
finan¢nich potfeb. VSe s cilem umét vyjit s rodinnym rozpoctem,
predchdazet zadluzeni a myslet na svou vlastni budoucnost.

Zakladni ekonomické znalosti Cechti dle riznych statistik neodpovi-
daji urovni, kterou je tfeba mit napriklad pri podpisu uvérové smlouvy.
Dokonce Ceska bankovni asociace ve své tiskové zpravé o finan¢ni gra-
motnosti Ceské populace z roku 2015 upozortiuje, Ze ,,pojmy jako RPSN,
debetni a kreditni karta jsou pro znacnou ¢dst ndroda stdle velkou neznd-
mou. Stejné tak jako zdkladni principy zodpovédného hospodarent s finan-
cemi. Duisledkem je pak predluZovdni obyvatelstva, riist poctu exekuct,
nebo podceriovdni vytvdrent si financnich rezerv vcetné rezervy na stari.“

Statistika méfeni finanéni gramotnosti MF a CNB z roku 2020 také
jasné poukazuje na problém finanéni znalosti Cechdl. Zdkladni zji§téni:

» 52 % populace ma nizké finanéni znalosti
» 31 % populace vykazuje nizkou ekonomickou zodpovédnost
» 57 % domacnosti nesestavuje rodinny rozpocet
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» 37 % respondenti si nedokaze piedstavit, jak by fesili ztratu pti-
jmu jejich domécnosti

» 9 % populace aktivné nespoii

» 50 % lidi nedokaze spravné vypocitat urok (2 % z 1000 K¢)

» 16 % domacnosti nepokryje své zZivotni naklady v piipadé vypadku
prijma ani na meésic (22 % zvladne pokryt jeden mésic a 23 % tfi
meésice)

» 95 % lidi v zabezpeceni na stafi spoléhd piedevs$im na starobni
dtchod od statu

P 73 % lidi nema dostate¢né zabezpeceni na stari

» 59 % lidi nevi, co znamend RPSN a k ¢emu slouzi

Nejvétsi rozdily finanéni znalosti se ukézaly podle vzdélani. Cim je
Clovék vzdélanéjsi, tim vyssije i jeho schopnost se spravneé rozhodovat:
Financ¢ni znalost — dle vzdélani
60 %
50 %

40 %

30 %

20 %

10 % I
0%

SS bez maturlty S$ s maturitou

Velmi vysoka finanéni znalost m SpiSe vysoka finanéni znalost

SpiSe nizka finanéni znalost mVelmi nizka finanéni znalost

Zdroj: Méreni finanéni gramotnosti 2015

Na zakladé vyse zminénych udajl neni tfeba vice dokazovat, Ze
finan¢ni gramotnost a ekonomicka zodpovédnost ceského naroda je
nizka. Je velmi malo lidi, ktefi pracuji s rodinnym rozpoctem, kteri
umi vyuzivat finan¢nich produktt a ktefi se chovaji zodpovédné na
ptdé finan¢niho svéta.
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Naudte se plavat ve
vodach finanéniho svéta

Vysledky téchto statistik jsou diisledkem snahy ochranit slabsi
strany pred intrikami finan¢nich odbornikd, a proto vznikaji regu-
lace, které nuti finanéni poradce se vzdélavat a jen certifikovani
odbornici mohou nabizet finanéni produkty. Déle tito odbornici maji
informacni povinnost, kterd je dana legislativou a jsou povinni klien-
ta srozumitelné sezndmit s finanéni nabidkou. Navic finanéni nabid-
ka, obzvlaSté u pojiSténi a investic, musi byt poskytnuta na zdkladé
analyzy potieb, zdjmu a cilG klienta, ale také finan¢nich moznosti,
znalosti, zkuSenosti, podle ndchylnosti k riziku a ¢asovych moznosti.

Jak vyuZivaji investiéni prileZitosti Cesi a jiné narody

Financ¢ni trh nabizi Sirokou zdkladnu investi¢nich pfilezitosti — pro-
duktl. Zprava ministerstva financi o vyvoji finanéniho trhu popisuje,
jak hospodati lidé v Ceské republice a jakych investi¢nich prileZitos-
ti vyuzivaji. Nasledujici graf uvadi, jak Cesi rozkladaji své finan¢ni
rodinné portfolio a jak jsou rozloZeny jejich uspory v rdmci finan¢-
nich produktd. Lze z toho usoudit, které produkty jsou pro cesky
narod atraktivni, at uZ z pohledu zkuSenosti, zajmu, potfeby se zajis-
tit pro pripad nepredvidatelnych situaci (v pojiStovnictvi) nebo situa-
ci predvidatelnych, jako je blizkd budoucnost ¢i dichodovy vék v pen-
zijnim sporeni. Graf ilustruje, jaky je zdjem o urokové zhodnoceni
investovanych prostiedkt v bankovnictvi, stavebnim spofeni nebo
v investi¢nich fondech.
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Struktura uaspor ceskych domacnosti 2019

= Bankovni vklady

= Stavebni spofeni

= Penzijni sporeni
Zivotni poji$téni

= Investi¢ni fondy

Zdroj: MECR, Zprdva o vyvoji finanéniho trhu v roce 2019

Zprava zdiraznuje, Ze v bankovnictvi klienti vyuzivaji predevsim
neterminované vklady (51,4 %). Z pohledu odbornika je uroven 59,1 %
uspor v bankovnim sektoru alarmujici informaci! Sporici a bézné
ucty v bankach v roce 2019 nabizely urok ve vysi od 0,01 % do 1,70 %.
Primérnd ro¢ni inflace v roce 2019 byla ve vysi 2,8 %. Cesi tedy na
svych usporach v bankovnich vkladech prodélali mezi 2,1 % az 1,1 %
rocné. Zbyvajicich 40,9 % je rozdéleno do investic, jako je stavebni
sporeni, penzijni sporeni, Zivotni pojiSténi a investi¢ni fondy.

Struktura uspor vybranych evropskych zemi a USA

. Ostatni investice

= Bezpeéné investice

| .
. m Investicni fondy
Zivotni pojisténi
= Penzijni sporeni
= Bankovni vklady
*9

S
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Zdroj: OECD, Household financial assets, 2018
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Pro srovnani se podivame na hospodafreni nékterych vybranych
evropskych zemi a USA. Data jsou Cerpdna z Organizace pro hospo-
darskou spolupraci a rozvoj (Organisation for Economic Co-opera-
tion and Development — OECD), kde maji jinou metodiku sledovani
uspor domécnosti neZ ministerstvo financi. Presto zdkladni princi-
py zUstavaji a jsou dostacujici k porovnani hospodafeni domécnosti
riznych ndrodt demokraticky vyspélych zemi svéta.

Zemé jsou serazeny podle rozsahu investovanych prostredkt do
bankovnictvi a penzijniho sporeni. Jedinou vyjimkou je Francie,
ktera resi diichodovou situaci formou pojistnych produktti. Podob-
né jako Cesi rozkladaji své uspory Slovéci, Rekové a Polaci. Vysokou
miru zodpovédnosti a zkuSenosti demokratického mysleni v rozklé-
déni uspor maji ob¢ané severskych zemi, Nizozemska, Svycarska,
Anglie (UK), ale také USA.

Na zakladé téchto udajt je ziejmé, Ze hospodaieni Cechd a jejich
potfeba zajistit se na stari ¢i nepredvidané udadlosti je z pohledu
vyspélych zemi svéta stdle na velmi nizké urovni. Skute¢né rozu-
mi Cesi slovu demokracie z pohledu rodinnych financi? Demokra-
cie neznamend pouze byt svobodny a mit mozZnost studovat, cesto-
vat a podnikat. Demokracie také znamenad byt zodpovédny sam za
sebe. At uz se jednd o situace, které neStastnou nahodou zasahnou
naSe zdravi, nas prijem, nebo naopak situace predvidatelné — napfr.
dozrajeme do dichodového véku. Je dobfe, Ze i v utebnici financ-
ni gramotnosti pro stiedni $koly jsou studenti sezndmeni s dtcho-
dovou situaci v Ceské republice a potrebé se sam ,aktivné podilet
na vytvdrent financnich rezerv pro stari“. (Navratil, Jificek, Zlamal,
2013, s. 89) Presto realita ¢isel ukazuje, Ze to nestaci. Cesi obecné
neumi hospodarit.

Finan¢ni zprdva Ministerstva financi a mezindrodni data OECD
jasné poukazuji na to, Ze role finan¢nich odbornikd je velmi dalezi-
ta. Poradci se stavaji v jistém smyslu prodlouZenou rukou statu
a méli by pomahat klientim pochopit zakladni principy hospo-
dareni. Poradci by méli své klienty naucit finan¢nimu pldnovdni,
vytvaret bezpeciformou rtiznych typt pojisténi a pomoci jim vytva-
ret kratkodobé i dlouhodobé rezervy.
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Finan¢ni planovani

Kazdy z nds uZ nékdy pldnoval vikend mimo domov anebo jen néko-
likahodinovy vylet. K takovému pldnu je potreba urcit si cil cesty.
Dopfedu se rozhodnete, zda pojedete autem nebo vlakem. Naplanu-
jete si den a hodinu kdy vyrazite, kdy se budete chtit vratit. Pripra-
vite si seznam mist, kterd chcete vidét. MoZnad si zabalite svacinu
nebo si vezmete dostatek penéz na stravovani v restauraci. Zvolite
obleceni dle pfedpovédi pocasi a mozna pribalite i svetr navic, kdy-
by pocasinevyslo.

Kazdy z nés tohle dobrodruzstvi zazil a umi si predstavit, jak se
chovd pri pldnovéni, byt jen jednodenniho vyletu. Ne kazdy z néas si
uz umi predstavit, jak si naplanovat finanéni cestu svym vlastnim
Zivotem. Jak se pripravit na neCekané vydaje nebo jak nasporit na
konkrétni cil. Jak se zabezpecit pii ztraté zaméstnani at uz z divodu
zdravotnich problému ¢i stari.

Financ¢ni pldnovani neni aZ natolik odliSné od jiného planovani,
na které jsme zvykli. Finan¢ni pldn je o uvédomeéni si po ¢em touzi-
me, jaké mame cile a k nim prifadime urcitou vysi potfebnych penéz
kjejich realizaci. Je tfeba znat své potfeby a sny, umét posoudit rizi-
ka, kterd by mohla ohrozit jejich naplnéni, zvazit ¢asovy horizont
svych cild, ocenit je financné a rozhodnout se, jak to vSe propojit
s finan¢nimi produkty.

MASLOWOVA PYRAMIDA POTREB

Planovani se odviji a pripravuje na zdkladé konkrétnich cild
a potreb. Rizné potreby ¢lovéka jsou zkoumdany uz po staleti. Jed-
nim z nejcastéji pouzivanych zavért analyzy lidskych potieb je
schéma podle Abrahama Maslowa (1908-1970). Jeho studie byla cile-
na na prioritizaci jak nedostatkovych, tak rtstovych potieb, které
ztvarnil a popsal dle dilezitosti v ,,Pyramidé lidskych potieb*.

»Obecné plati, Ze ¢im jsou potreby niZsi, tim jsou vyznamnéjsi
a jejich uspokojovant vede ke vzniku potieb vyvojové vysSich. Pokud
napriklad ¢lovék nebude mit zajiStény fyziologické potreby na patfic-
né urovni (konkrétné napriklad obZivu, bydleni, bezpeci), pak se u néj
nebude projevovat potreba seberealizace.“ (Navratilova, Jificek, Z1a-
mal, 2013, s. 166)
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Pyramida lidskych potfeb

Socialni potreby:
ndaklonnost, laska,
potfeba nékam patfit

Potreba bezpeci:
jistota v budoucnosti, ochrana

Fyziologické potreby:
potieba potravy, odpoc¢inku, vyhnuti se bolesti

Pyramida i kazdd jind stavba by méla stat na pevnych zakladech,
a tedy dtlezitost jeji stability jisté neni nutné pripominat. Pokud se
nepovede zakladova deska a nebudou uspokojeny zakladni lidské
potfeby, tak neni mozné byt spokojeny a uspokojit i dalsi potfeby
bez problém, navic s rizikem, Ze s kazdym dal$im patrem se mtiZe
vSe zborit.

Finan¢ni analyza a prioritizace potreb z pohledu
stability a bezpeci

Analyza financnich potfeb by méla reagovat a vychdzet pravé ze
zdkladnich lidskych potreb. VeSkeré financni planovani vychézi z pii-
jmu. Bez pravidelného prijmu miZeme snit, ale nemizZeme Zit. Je
nutnosti mitjistotu prijmu za kazdé zZivotni situace, abychom vzdy méli
na jidlo, piti a bydleni. Mit utocisté, mit kde slozit hlavu a vZdy co do
ust, bez toho si asi nikdo z nas neumi predstavit plnohodnotny Zivot.
Presto je dostate¢ny pocet piibéht, které vypravi bezdomovci, jak je
jednoduché se dostat na uplné dno a prijit o bydleni, kdyz svij ptijem
nemate zajiStény at uz pojiSténim, nebo jinou rezervou. Pfipomenme si
statistiku MF a CNB, Ze 16 % domdcnosti nepokryje své Zivotni naklady
pri vypadku prijmu. Pripomernime sii obdobi COVID-19, kdy praveé tato
Cast ndroda nejvice trpéla ve chvili, kdy prisli o prdci ¢i byznys.
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Analyza finan¢nich potfeb

VN
=

- Zajisténi stari, budoucnosti:
tvorit kapital na dichod a neptred-
vidatelné situace, rodinna rezerva

Jistota prijmu a bydleni:
prostfedky na pravidelné ndklady spojené
s bydlenim, potraviny aj. a ochrana majetku

Nemeéli bychom opomenout ani situaci, kdy jiZ mame kde sloZit hlavu
amame na najem, vodu a elektfinu, ale je tfeba si toto bydlenii pojistit.
Majetek je mozné ocenit. Obvykle je jasné, kolik nas stdlo bydleni nebo
auto. Tedy, kdyZ prijdeme o bydleni napfiklad prirodni katastrofou
nebo pozdarem, je treba mit pripravené finanéni prostfedky na opra-
vu nebo je nutné byt pojiStény a nechat opravu zaplatit pojiStovnou.
Ocenéni majetku byva pro nds jednodussi, kdyz si pfedstavime sumu,
kolik nas bude stat napriklad nové auto. Obvykle ale byvda mnohem téz-
$iocenitlidsky Zivot, sdm sebe. Jak ocenit napriklad Zivitele rodiny a co
znamena z pojistného hlediska obrat ,,mij tatinek je miliénovy*?

Pocit bezpeci, z pohledu nejen kratkodobého, ale i dlouhodobého
pristupu k Zivotu, je prioritou lidi, ktefi umi myslet na zadni kolecka.
V demokratickych statech svéta, kde se uci odpovédnosti a plano-
vaniuZ po staleti, nenechavaji budoucnost na holickach. Statistika
MF a CNB jasné Fika, Zze Ce$i maji stale zdklady socidlniho mysleni
a davaji prednost spoléhat na podporu statu, kdyZ nastane zdravotni
problém ¢i dichodovy vék. Kazdy z nds mame moznost se rozhod-
nout, zda chceme v budoucnu strddat nebo si udrzet svou Zivotni uro-
ven a dlstojné Zit.

Laska apéceodétijenéco,comazajem nabidnousnad kazdy rodic.
Jediné, co je zardzejici, Ze velmi casto rodiCe maji tendenci poma-
hat vic détem neZ sami sobé. Déti maji priority a dilezitost vyssi za

23



kazdé situace nez potieby rodicu. Je to tak spravné? Kdyz vam posky-
tuji instrukce v letadle, jak se chovat v pripadé problém, tak nasadit
si dychaci masku maji nejdiive rodice a az pak, kdyZ je rodic¢ v bezpe-
¢i, m4 pomoci svému ditéti. Pro¢? Kde mame jistotu, Ze aZ rodi¢ omdli,
tak se o néj dité postard? Kde maji rodice jistotu, Ze kdyZ budou ve
financni tisni, Ze se o né postaraji jejich déti?

KdyzZ jsou nasSe zdkladni lidské potfeby v bezpec¢i a mame jistotu
za kazdé situace, tak pak miZeme myslet i na zdbavu, relax, sport
a konicky. Je dokonce mozné zvelebovat bydleni, jezdit na dovolené,
studovat a seberealizovat se. Je Cas snit a své sny si i plnit. Je cas
investovat a tvorit kapitdl at jiZ v bezpecnych i rizikovéjSich produk-
tech finan¢niho trhu.

ZAMYSLETE SE NAD VLASTNI FINANCNI ANALYZOU

Je vdm pyramida potreb blizka?

Jaké hodnoty jsou pro vasi rodinu, vas samotné momentalné dile-
Zité?

Odpovézte sina otazky:

") Mam jistotu svého prijmu za kazdé situace? Jsou k dispozi- ')
e ci prostredky si udrZet Zivotni uroven v jakékoli necekané o
situaci? Budu mit vZdy na jidlo i kdyZ prijdu o préaci, nebo

pridlouhodobych zdravotnich problémech... invalidité?

Mam jistotu, Ze budu mit vZdy kde sloZit hlavu, kdyZ se sta-
ne néco mistu, kde bydlim? Je kryty vas ziskany majetek
(auto, bydleni, dm)?

)
)

Myslim na svou blizkou budoucnost — mam rezervu, kdyzZ
napriklad vypovi lednicka Ci auto?

v
)

Myslim na své stari? Budu moci mit dstojny Zivot i v dicho-
dovém véku? Nebo stale jeSté vérim, Ze se o mé postara stat?

)
)

MiiZe mi na sporeni na dlichod prispivat zaméstnavatel?

)
)

f) Jaké jsou priority spojené s détmi? Jsou talentované na sport
e Cistudia? Budu je moci v jejich studiich/koniccich podporit?

)

Co
potfebuji?

Po Eem

H touzim?

Na co
| mam?

Jsou mé déti dostate¢né kryté na urazy/invaliditu?

°~
)

TouzZim po vlastnim bydleni?

)
)

)

Potfebuji nové auto, délat rekonstrukci bydleni nebo tou- ?
Zim cestovat? °

Jaké jsou mé sny?

v
v

Urcete si vlastni potfeby a pridejte jim své priority. V&rim, Ze jiz
vite jak na to.

Shrrite si momentdalné vyuzivané finanéni produkty - jaké produk-
ty vyuZivate, proc a kolik v4as to stojl.

Realita rodinného rozpoctu

Nyni si pripomeneme, jak hospodari ¢esky ndrod na zdkladé svych
soucasnych zkuSenosti, znalosti, dovednosti a kompetenci finan¢ni
gramotnosti. Kam klienti davaji nejvice penéz na zdkladé struktury
uspor ¢eskych domécnosti dle MF a jak to miiZe byt vnimano z pohle-
du pyramidy lidskych potteb?
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Priority dle uspor domacnosti

Pojisténi

Co k tomu vice dodat? Prace kvalitnich finan¢nich poradct je
potfebnd. Profesiondlové tohoto oboru by méli mit nejen finanéni
gramotnost, ale i dalSi znalosti a dovednosti. VSe, co je nezbytné ke
schopnosti pomoci svym klientim. Role finan¢nich poradct je hlavné
naucit své klienty myslet demokraticky a zodpovédné.

REVIZE RODINNEHO ROZPOCTU

Jak tedy na rodinny rozpocet? Hodte na papir své prijmy a veSkeré
vydaje. Dale zapiSte své rezervy a vedle toho pridejte i své nacenéné
potfeby a sny. Ud€lejte revizi svého rodinného rozpoctu od A do Z.

Pro zmapovani rodinného rozpoftu vam mohou pomoci tyto
tabulky:

Rodinny rozpocet

PojiSténi nemovitosti

PojiSténi doméacnosti

PojiSténi odpovédnosti

26 Financ¢ni zralost

PojiSténi Zivitele rodiny

PojiSténi déti

Penzijni spofeni

Stavebni sporeni

Spoftici ucty/Terminované
vklady/aj.

Investi¢ni produkty (Fondy/
ETF/Dluhopisy/Akcie/aj.)

Pljcky

Bydleni (ndjem, elektrika,
TV, internet, aj.)

Mobil

Pojisténi auta

Servis a tankovani auta

Dité - jidelna

Dité - krouzky

Potraviny a hygiena

Sport, zabava, kultura

Ostatni

Aktivni piijem - plat/mzda/
prijem z podnikani/aj.

Pasivni prijem — prondjem
(bytu/garaze/aj.)
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Rodinné rezervy a investi¢ni kapital

Produkt/Investice/
Majetek

spolecnost,
kde je smlouva
sepsana

zacatek
smlouvy

konec
smlouvy

suma

Bankovni tcet — rezerva

Spofici ucet

Terminovany vklad

Penzijni sporeni

Stavebni sporeni

Pojisténi (odbytné)

Investice (fondy/dluhopisy/
akcie/ETF/aj.)

Majetek (byt/pozemek/aj.)

Kapital celkem v K¢

Znalost analyzy rodinnych financi a rodinného rozpoctu je

zaklad dobrého hospodareni. Bez této informace je tézké se rozho-
dovat, zda si mohu dovolit koupit novou véc, sluzbu ¢i uspokojit své
tuzby jako napriklad cestovani, studia, nové auto apod. Je tézké si
uveédomit, zda je naSe rodina v bezpeci.

TEST STABILITY RODINNE REZERVY

Stabilitu a bezpeéirodinného rozpoctu vs. rodinnd rezerva je moz-
né provérit rychlym testem:

» NapiSte/zamyslete se, jaky je va§ mési¢ni piijem?

» Napiste/zamyslete se, kolik je vase flexibilni rodinné rezerva, co
je mozné vybrat hned? Tedy nikoli investice, které jsou uloZené ve
stavebnim sporeni ¢i rizikovéjSich fondech.

P 7Zatézovy test rodinného rozpocétu ovéiime, kdyZz odecteme od
rezervy:

— Jeden mési¢ni prijem — oprava auta
— Jeden mési¢ni prijem — dlouhodobd nemoc/uraz (cena lécby +
zkrdceny prijem pfi pracovni neschopnosti) nebo jen takova
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drobnost jako novy zub
— Dvoumeésicni prijem - ztrdta zameéstndni ¢i jiné mimoradné
vydaje
» Kolik zbylo z rodinné rezervy? Pfezila rodina v zatéZovém testu?

Dostacujici rodinnd rezerva je zdklad pohodového zZivota bez stre-
su. Rezerva pomdhd predchdzet ukvapenému jedndni, chybam pfi
cerpani napriklad nevyhodnych ptjcek, nebo pti planovani ndkupt
novych véci, pripadné pri pripravé dovolené. Jak si vytvofit financ-
nirezervu a kolik vlastné spofit se dozvite v kapitole o investovani.

Jak by méla byt takova rodinnd rezerva vysoka? Je obecné pra-
vidlo a bé&zné se doporucuje tvorit financni rezervu ve vysi mini-
malné 3 mésicl rodinnych vydaju. Priklad vyse ukazal, Ze i to mize
byt nedostacujici. Idedlni stav je mit rezervu ve vysi 6 mésicl a v pri-
padé, Ze je v rodinném rozpoctu i hypotéka, méla by byt snaha mit
rezervu az na 12 meésicti. Tento rodinny finan¢ni pols§tar je vhodné
mit uloZeny tak, aby prostfedky byly rychle dostupné bez dlouhych
vypovédnich lhit a idedlné i v produktu bez vysoké rizikové sloz-
ky. NejcCastéji se vyuzivaji pro tyto investice produkty typu spori-
cich uctl nebo fondy s minimdalnim rizikem. Do finan¢ni rezervy se
obvykle nezapocitavaji produkty, jako je stavebni sporeni, penzijni
sporeni nebo investice s podilem v akciovych investicich.

Mit prehled o svych prijmech, vydajich a investi¢ni rezervé je
dtlezitd znalost rodinného hospodafeni. Doporucuji mit penize
stdle pod kontrolou a vést si své domaci ucetnictvi. Kdysi bylo
zvykem si zapisovat kazdy vydaj v rodiné do se$itkd, dnes je na trhu
zajimava nabidka programi a aplikaci na evidenci rodinnych
nakladu. Vyuzivejte jich! Sledujte, kde vdm penize mizi, a zamys-
lete se, zda je moZné nékteré rodinné vydaje sniZzit ¢i omezit a které
nakladové polozky napriklad pro tvofeni rodinné finanéni rezervy
navysit.

Top hodnocené aplikace pro pravidelnou evidenci osobnich financi:
» eUcty.cz - http://eucty.cz/

» Speende - https://www.spendee.com/
» Wallet - https://web.budgetbakers.com/
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KViz

. Kam Cesi nejéastéji ukladaji své penize?
a) Fondy
b) Stavebka
¢) Banky
d) Penzijka

. Coje to inflace?
a) Nartst urokovych sazeb
b) Znehodnocovani penéz v ¢ase
¢) Snizovani cen zboZi a sluZeb
d) Nedostatek penéz na uctu

a) Pocit ucty

b) Fyziologické

c) Potfeba bezpeci
d) Socidlni potreby

a) Ne
b) Ano

a) Znalost svych prijma
b) Znalost svych uspor

¢) Znalost svych potteb
d) Znalost svych vydajt

6. Jak vysoka by méla byt idedlni rezerva pro rodinu uvéru/hypo-
téky?
a) 2 mésice
b) 6 mésict

Vysledky: d/9 P/S ‘B/¥ :q/€ :q/Z /T
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Ve finan¢nim svété hraji dilezitou roli finan¢ni odbornici, ktefi jsou
partnerem a privodcem finan¢niho planovani. Kazdy z nich procha-
zi nejen potfrebnou certifikaci, ale i zdkladnim Skolenim obchodnich
dovednosti a uci se presvédcCovaci techniky a metody. Kde je hrani-
ce mezi manipulaci a metodami presvédcovani, mize kazdy vnimat
jinak. Proto je ve financich snaha zdkonoddarct nastavit hranice, kte-
ré napomahaji urcit limity nejen pravniho, ale ¢aste¢né i mordalniho
a etického chovdni. Presto praxe ukazuje, Ze se stale objevuji praktiky
neférového jedndni finanénich poradct zptsobujici $kody klientGm.
Jejich chovanije natolik rafinované, Ze klienti vétSinou maji malo Sanci
vCas odhalit, Ze jsou klamdani, a kdyZ uz to zjisti, je sloZité se branit.

Pfipravte se
na natlak
poradci

)

a bankéru

asymeme

mezi
poradci
a klienty!

Na z4kladeé této skuteCnosti je tfeba vzdélavat verejnost, jak odhalit
nekalé praktiky manipulatord, tzv. Smejdd, a jak se jim branit. Nabi-
zim vam proto popis zdkladnich typt finan¢nich odbornikt a jak je
poznat podle urcitych ryst chovani. Na zakladé zkusenosti z kontrol-
nich ndkupt, diskuzi s finan¢nimi poradci a mé praxe mentoringu
finan¢nich poradct a bankéit, popisi nejen chovani poradct, ale uve-
du i nékteré konkrétni priklady, pri kterych je tfeba ostraZitosti.

Financni poradci vénuji hodné svého Casu na zlepSovdani svych
obchodnich a komunikacnich technik. Je nacase, aby i klienti vénova-
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li trochu svého Casu a pripravili se na jednanis nimi. Neni to tak sloZi-
té, kdyz vite jak na to. Tato kapitola bude o tom, uSetfit vam cas, stres,
pripadné ztratu financi, nebo Ze koupite néco, o co nemate zajem.
PomiiZze vam odhalit profesionalniho finan¢niho poradce a umét jej
rozliSit od toho, ktery by vds mohl poskodit.

Jak predchazet manipulaci

Poradce je moZné rozdeélit do 4 skupin podle identickych a opakujicich
se ryst chovani. NejCastéji je mozné se potkat se zacinajicimi porad-
ci v radach bankér a zprostiredkovateli. Pro snadnéjsi orientaci je
budeme nazyvat Amatéry. Dalsi skupinou jsou poradci, ktefi maji
urcité zkuSenosti a jsou presvédceni nejen o své znalosti produktd,
ale i o znalosti svého klienta, ti pak maji tendenci predvidat klient-
skou pottrebu. Tyto poradce pojmenujeme Véstci. Treti skupinou jsou
poradci, jejichZ primdrnim cilem je si vydélat a skute¢né uspokojeni
pottreb klienta je druhotadé. Tato skupina poradci je pro klienta nej-
vice rizikové a v obchodnim svété je zname pod ndzvem tzv. Smejdi.
Posledni skupina jsou odbornici, kterym jde nejen o dobro klienta, ale
také o svou dobrou povést. Buduji dlouhodobé vztahy s klienty a jsou
vniméni jako Profesionalové.

Archetypy finan¢nich poradct

(

v'Casovy tlak

v'Zacatecnici v'Zajem, empatie
v'Bez schopnosti v'Znalosti
v'Ci bez zajmu v’ Zazemi
v'Vysoké sebevédomi

o s . vPiedvidaiji
v'Presprilis informaci /Pl;zi?l‘(;lgli"]ilza Vés
vMinimum o poplateich J  Nezd em]
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AMATERI

Prace finan¢niho poradce je ndro¢né povolani a trva roky, neZ se zaci-
najici poradce vypracuje na skute¢ného odbornika. Musi prochdzet
nékolika $kolenimi a certifikacemi, nez mlze nabizet naptiklad uveé-
rové, investicni ¢i pojistné produkty. V prvnich mésicich své praxe
jsou poradci podporovani pravidelnou finanéni odménou, nez zacnou
vydélavat na svych klientech. Toto obdobi je ale omezeno a nasledné
prichazi obdobi, kdy se rozhodne, kdo vydrZzi a pfekond prvni podni-
katelské prekdzky v tomto oboru. Béhem své praxe v bankovnictvi
jsem byla svédkem vysoké fluktuace bankéili, obzvlasté ve vétsich
méstech, pravdépodobné z divodu vétsi nabidky pracovnich prilezi-
tosti. Tato skutecnost ukazuje, Ze je velmi realné se potkat pravé se
zacinajicimi poradci, nékdy i v doprovodu jejich mentora.

Vzdélavaci a rozvojovy program je pro poradce vytvoren tak, aby
byl schopny délat svoji praci, ale zaroven aby nebyl prehlcen informa-
cemi a dokazal se zorientovat v oboru. Jsem presvédcena, Ze i zaCina-
jici poradci mohou délat poradenstvi dobfe v pripadé, Ze maji skutec-
ny zajem o klienta. Pozndvanim klienta z pohledu finan¢nich potieb
a pod dobrym vedenim muze pripravit uspokojivé nabidky. Je nutné
ale poznamenat, Ze mezi Amatéry se najdou i poradci, jejichz zaSkole-
nijejiZz u konce, a presto jejich znalosti jsou stdle na urovni zacatecni-
ka, nebot nemaji zajem ¢i schopnosti rozvijet své dovednosti.

Jak je pozname:

» Mohou mit strach z otdzek. Nikdo ué¢eny z nebe nespadl, a i kdyzZ je
mozné hned Cis odstupem casu informaci pro klienta dohledat, tak
se neciti ve své kazi, pokud neumi dat odpovéd ihned.

» Jejich chovani mtZe byt roztékané, jsou nervézni. Casto jsou k vam
vice naklonéni p¥i rozhovoru, aby jim neuniklo nic z vasich odpo-
védi ¢i jiné informace.

» Malokdy se divaji zptima do o¢i.

» Potvrzuji si sva tvrzeni a informace ve svych materidlech ¢i u kole-
gti. Casto se omlouvaji a opakuji to, co jiz rekli.

Pouzivané manipulac¢ni techniky:
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» Brainwashing — Za¢inajici poradci obvykle jednaji na doporuéeni
svych kolegt a je spiSe vzacné, kdyz sami prijdou s manipulativni-
mi technikami. KdyZ nastane poSkozeni klienta, tak to byva vice
méné z divodu manipulace ptimo tohoto zac¢inajiciho poradce jeho
nadrizenym nebo kolegou.

» Technika lichoceni — Mezi prvni prodejni techniky, které se porad-
ci uci, je byt pozitivni, umét vyvolat pozitivni emoci, chvalit a mit
snahu byt pratelsky.

VESTCI

Mezi VéStce patfi téZ poradci, ktefi maji tendence predvidat zdjem

a potfebu klienta pouze podle svych zkuSenosti nebo na zakladé své

vlastni uvahy. Mysli si, Ze znaji svého klienta natolik dobfe, Ze mohou

rozhodovat za néj. Obvykle nabizi produkt na zdkladé ,domnénky*,
aniz by udélali detailni analyzu klientskych potfeb.

Tato praxe se vyskytuje napriklad u finanénich instituci, jejichz
nabidka je zaloZena na predikci chovdani klienta z dat, ktera za svou
praxiziskali. Klientijsou vybirdni napriklad podle informace, Ze maji

déti, a tedy by méli dostat nabidku détského spoficiho uctu. Nasledné
poradce zavold klientovi a okamzité nabizi produkt, aniz by si nejdriv

To musis
mit, to je
presné
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