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ABSTRAKT

Tématem bakalaiské prace je Analyza finanéné - poradenskych spoleénosti V. CR.
Hlavnim cilem prace je analyzovat vybrané spolecnosti, jejich kariérni plan a systém prace.
Nasledné¢ tyto informace porovnat a dle vysledkd zhotovit doporuceni pro finan¢ni

poradce, ktefi hledaji nejvhodnéjsi spole¢nost pro svou praci.

Kli¢ova slova: analyza, kariérni plan, systém prace, financné - poradenskd spolecnost,

finan¢ni poradce

ABSTRACT

The topic of this bachelor thesis is Analysis of financial consulting companies in Czech
Republic. The main objective of this work is analyze selected companies, their career plan
and system of work. Then I'll compare this information and from the results obtained in the
analysis will try to recommend financial advisors, which of these companies is the best for

their work.

Keywords: analysis, career plan, system of work, financial advisory company, financial

advisor
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UvVOoD

Jak napovidd nazev mé bakalaiské prace, zabyval jsme se analyzou finanéné -
poradenskych spolecnosti pisobicich na Ceském trhu. Pro tohle téma jsem se rozhodl,
protoze sam v tomto oboru pracuji a sam jsem prosel vice spoleCnostmi a kazda funguje
trochu na jiném systému prace. V dneSni dobé vysoké nezaméstnanosti mnoho lidé
pfemysli pravé o tom, ze by své Stésti zkusili ve finanénim poradenstvi, ale na zacatku
narazi na stejny problém jako ja. Jakd spole¢nost pro m¢ bude nejlepsi? V dnesni dobé
funguji tyto spolecnosti na dvou zdkladnich systémech prace. Multi - level marketing
(MLM) a Brokerpool (BP). V této praci bych se rdd zaméfil na vyhody a nevyhody

jednotlivych systému.

Prace je rozdélena na dvé zakladni casti, teoretickou a praktickou. V teoretické ¢asti jsem
se zam¢fil na historii pfimého prodeje a poté na samotné systémy price. Porovnaval jsem

tyto dva systémy a shrnul jejich vyhody a nevyhody.

V praktické ¢asti jsem se zaméfil na vybrané spolecnosti zastupujici oba systémy. Vybral
jsem ruzné spolecnosti jak z MLM, tak z BP. Analyzoval jsem jejich systém prace, kariérni
a provizni plany, z ¢ehoz by mélo byt patrné, co mize zdjemce o spolupréci v jedné s

téchto spolecnosti oekavat.

V zavéru se vénuji shrnuti celé prace a doporu€eni pro ty, kteti si nevi rady s vybérem

vhodné finanéné - poradenské spolecnosti.
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I. TEORETICKA CAST
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1 SYSTEM PRIMEHO PRODEJE

Slovni spojeni pfimy prodej v dnesni dob¢ slychame na kazdém kroku. At chceme nebo ne
i my jsme Casto soucasti tohoto stylu prodeje vyrobkii. Nejednd se piimo o prodej jako
spise o neumyslnou reklamu. Jako ptiklad 1ze uvést tohle. Znamy ma obchod se sportovni
vybavou a ja si u ného koupil nové boty na tenis, na které jsem dostal slevu. S botami jsem
tak spokojeny, ze jsem to fekl vSem znamym, s kterymi hraju tenis, a oni si hned Sli
kvalitni boty ve slevé koupit taky. Nejedna se piimo o prodej, jelikoz jsme nic neprodali,
ani jsme na tom nic nevydé¢lali, ale pomohli jsme znamému privést dalsi zakazniky, kterym

uz prodal néco on.

1.1 Co je to primy prodej?

Ptimy prodej, jinak také osobni prodej, je druh distribuce vyrobki, kdy je zdkaznik
kontaktovan s nabidkou néjakého produktu ¢i sluzby. Zakaznikem byva casto nékdo
znamy prodejci nebo osoba, ktera byla prodejci doporucena jeho stavajicim zakaznikem

jako potencidlni zdjem o produktu nebo sluzbu. (asociaceproprimyprodej.cz)

Podstatou ptimého prodeje je, Ze prodéavajici navstivi zakaznika s nabidkou néjakého ze
svych produktli nebo sluzeb. Soucasti tohoto prodeje je prezentace a predvedeni vyrobku, a
v piipadé zajmu zakaznika, nasledny prodej. Vyhodou ¢asto byva, néasledny servis, tedy
péce o jiz ziskan¢ho zakaznika.

Jak je uvedeno na strankach Asociace osobnich prodejcti, nejedné se o prodej po telefonu,
televizni prodej, nebo prodej na vystavach, ba dokonce o podomni prodej, ktery by vétSina
z nas paradoxné zaradila pod pfimy prodej. Tyto formy prodeje jsou pravé s piimym
prodejem Casto zaménovany. Co se tykd podomniho prodej ten je podle mého nazoru na
hrané¢ mezi témito systémy. Kontakty na zakazniky neziskdvdme pies znamé nebo
doporuceni, ale soucasti prodeje je nasledné prezentace a predvedeni produktu ¢i sluzby.
Tudiz se jedna castecné i o piimy prodej. A nikde neni zakazano, ze kdyz se k nékomu
domt prodejce dostane, tak nemiize dostat doporuceni na dalSiho zdkaznika, ktery by mél

o sluzbu také zdjem. (osobniprodej.cz)

1.2 Historie

Ptimy prodej neni Zadnou novodobou zalezitosti. S pfimym prodejem se setkdme prakticky
v celé historii lidstva. Jiz v 18. a 19. stoleti bylo bézné, ze zemédé€lci z vesnic chodili

prodavat své produkty do mést. Zde méli na trzisti sviij stanek nebo pfimo domluvené
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zékazniky, které zasobovali kazdy tyden. Jednalo se tedy o piimy prodej, kdy vyrobce Sel
piimo za zékaznikem s jiz hotovym produktem a neprodaval ho pies néjakého

prosttednika. (Ir-czech.com)

Rozmach piimého prodeje ptisel v obdobi primyslové revoluce, kdy byl trh zaplavovan
mnozstvim novych typl vyrobkt, a firmy potfebovaly novy zptisob, jak tyto vyrobky
dostat k zakaznikim co nejrychleji. Vyrobci sice méli své prodejny a dalsi smluvni
prodejce, ale do téchto obchodt 1idé prichézeli pouze, kdyz néco potiebovali. Ale jak méli
vyrobci prodat novy druh zbozi, o kterém mnohdy lid¢ ani nevéd¢li, ze existuje? V té€ dobé
se stalo béznym povolanim néco jako "obchodnik na cestach". Byli to lidé, co se svym
malym povozem cestovali od mésta k méstu a nabizeli a proddvali vyrobky firmy, pro
kterou pracovali. Problém byl, Ze prodejci méli moznost prodavat jeden nebo jen malo
vyrobki. Proto se ¢asto mohlo stat, ze zakaznik zkratka nemél zéjem a prodejce odesel s

prazdnou.

Ptimy prodej se dale vyvijel. Dalsi velky skok v evoluci piimého prodej ptisSel na zacatku
20. stoleti. Nazory na to, kdo a kdy vlastn¢ piiSel s onim dalsim krokem ve vyvoji
osobniho prodeje je vice. Néktefi tvrdi, ze to bylo v Americe za dob prohibice, jini ze prvni
inovéator byla firma California Vitamins, pozd&ji Nutrillite. Jisté ovSem je, Ze tento systém
se nazyva sitovy marketing neboli multi - level marketing (MLM). Vice o historii MLM

naleznete v nasledujicich kapitolach. (Szajna, 1994, s. 55)

1.3 Pro a proti pfimého prodeje

O vyhodach a nevyhodach tohoto prodejniho stylu by se dalo dlouze diskutovat. Existuje
spousta nazortl na to, jestli je pfimy prodej dobry zpusob vydélavani penéz a distribuce
vyrobkid, nebo jestli je to jen misto, kde nepoctivi prodejci vyuzivaji neznalosti a
ovlivnitelnosti spotiebitelii. Nejdiive bych ale rdd shrnul rozdily mezi ptimym prodejem a

klasickou formou distribuce.

1.3.1 Primy prodej vs. klasicky prodej

Pro upfesnéni bych pod pojem klasicky prodej zahrnul vSe, co neni pfimy prode;j.
Jmenovité tedy bézné kamenné obchody ¢i stanky na trzistich a také vSe co bylo zminéno v
definici ptimého prodeje. Tedy prodej po telefonu, pfes internet, televizi a predvadéci akce.
Jak jsem uvedl diive, pro ucely vypracovani této prace si myslim, ze bude lepsi zatadit

podomni prodej jako podskupinu piimého prodeje.
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Mezi hlavni rozdily bude urcité patfit misto, kde se obchod bude odehravat. Zatimco pfi
klasické form¢ bude prodej probihat v budové prodejce, nebo v misté jeho podnikani, u
osobniho prodeje navstivi ve vétsin€ ptipadi prodejce zdkaznika u néj doma. Pokud to neni
zakaznikovi pfijemné, mohou se setkat v kancelaii prodejce pfipadné v néjaké kavarné ¢i
restauraci. Jako dalsi rozdil bych uvedl motiv nakupujiciho. Kdyz jde zékaznik do
obchodu, vétSinou zde ptichazi pro jeden nebo vice urCitych vyrobki, které v aktualni
situaci potiebuje. Na rozdil od toho, pii pfimém prodeji funguje role poptavky trochu jinak.
Zakaznik je osloven s nabidkou produktu ¢i sluzby a je pouze na prodejci, a jeho
schopnostech, zda dokaze u zdkaznika vzbudit potfebu po tom, co nabizi. O tom, zda bude
obchod uspésny nebo ne tedy rozhoduji schopnosti a znalosti prodejce. Z mého pohledu, i

[ 24

to, o ¢em se uz davno rozhodli, Ze to chtéji.

1.3.2 Vyhody primého prodeje

V této oblasti se vzdy musime zaobirat vyhodami a nevyhodami ze dvou uhli pohledu.

Z pohledu zékaznika a prodavajiciho.

Z pohledu zéakaznika je jedna z hlavnich vyhod to, Ze nemusi pfi nakupu vibec opustit
pohodli svého obyvaciho pokoje. Prodejce zkratka pfijde k nému domi v domluvenou
hodinu a pfedvede mu produkt nebo sluzbu, kterou nabizi. V dneSni dobé je béZné, Ze
prodavajici ma ve svém portfoliu stovky az tisice produkti a kujicimu miiZe nabidnout a
prodat v podstaté cokoliv. Dal§i vyhoda je spojend s tou prvni. Jakmile se n¢kdo stane
zékaznikem/klientem daného prodejce jejich spoluprace nekon¢i dodanim zbozi. Zakaznik
ma narok na nasledny servis. To znamend, Ze kdykoliv by mé&l zdkaznik s produktem c¢i
sluZznou né&jaky problém, naptiklad reklamaci, nebo v ptipadé spottebniho zbozi, doplnéni
jeho zéasob, obchodnik je klientovi k dispozici. Stejné tak u sluzeb, které jakozto takové
nejsou skladovatelné nebo pouzitelné opakovan€, obchodnik je schopen danou sluzbu

poskytnout znovu. (osobniprodej.cz)

Vyhody z pohledu obchodnika jsou také nemalé. Prodejci v pfimém prodeji jsou vétSinou
placeni podle toho, jakou marzi si domluvi se zakaznikem nebo provizné podle vyse
obratu. To znamena, ze si vydélaji tolik penéz, kolik prodaji zbozi. VSe zalezi na tom,
jakym zptsobem a jak kvalitné obchodnik déla svou praci. Kdyz déla svou praci dobie,
ziska dobrou reputaci a miiZze se stat, a Casto se tak i1 stdvd, ze nemusi zédkazniky hledat

sam, ale volaji mu sami, protoze chtéji tu skvélou véc, co prodal jejich znamym. V té chvili
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by se dalo fict, Ze takovy obchodnik pfimého prodeje ma ,,pasivni* pfijem. Tedy nemusi
udé¢lat skoro nic, aby si vydé€lal penize. Rovnéz je tato profese pro svou relativni casovou
nenarocnost vhodna jako druhé zaméstnani, kdy si mtize kdokoliv vydélat par tisic navic
kazdy mésic. S tim jsou spojeny i nulové ndklady na zacatku podnikdni. Neni potieba
skladat zadny pocatecni kapital jako tomu bylo dfive u s.r.o. ani kupovat drahé stroje nebo

zéasoby. (osobniprodej.cz)

KdyZ uz ma prodejce hodné stalych zakaznikd, ktefi jsou s nim spokojeni neni tézké se
diky jejich doporuceni dostat k novym klientim a v podstaté bez prace rozSifovat svij

klientsky kmen. (Filipova, 2011, s. 154)

1.3.3 Nevyhody primého prodeje

Nevyhod nalezneme u pfimého prodeje mnohem méné nez vyhod. OvSem dusledky, které
tyto nevyhody maji byvaji ¢asto nedozirné. Z pohledu zdkaznika se jednd zejména o
seridznost jednotlivych obchodnikd a kvalitu jimi proddvaného. Pokud se lidé setkaji s
touto situaci Casto se financni ztrata Splha do tisich az desetitisici. Diky nepoctivym
prodejciim bylo tomuto druhu zivobyti pfisouzeno mnoho negativnich nazort, které jsou
spojeny pravé se Spatnou praci prodejce nebo koupi "Suntu". V posledni dobé povést
pfimého prodeje utrpéla nejvice kvili podomnim prodejciim elektfiny a tzn. "Smejdim" z
predvadécich akci, ktefi Casto vyuZzivaji divery starSich lidi. I kdyz, jak bylo feceno dfive,
nepatii tyto dva druhy prodeje mezi pifimy prodej, lidé je povazuji za totéz. Tim upada

celkova vérohodnost kohokoliv, kdo plsobi v ptimém prodeji nebo oboru podobném.

Na strané obchodnikt je pfic¢ina problému uplné stejnd. Povést ptimého prodeje skodi vice
prodejcim nez zékazniklim. KdyZ se nékdo rozhodne zacit zivit touto profesi Casto slycha
mnoho negativnich ohlasti, kdyZ na vetejnosti jen zmini, kde pracuje. Ve chvili, kdy se
Cloveék v pfimém prodeji stane uspéSnym a vydeélava nadprimérné penize, automaticky se
pro vétSinu lidi stane tim podvodnikem, o kterém slychaji v médiich.

(asociaceproprimyprodej.cz)

1.4 Zavér kapitoly

Na konec této kapitoly bych rad shrnul podstatné. Musime si uv€domit, ze piimy prode;j
neni néco nového, ale je soucasti lidské historie jiz po stovky let a mnohdy se osvédcil jako
jeden z nejlepsich distribu¢nich kanala. Jako kazdy systém ma své vyhody a nevyhody, a

jako vSude zalezi na ptistupu lidi, ktefi ovlivni kvalitu poskytovanou pii ptimém prodeji.
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2 PRIMY PRODEJ VE FINANCNIM PORADENSTVI

Postupné s vyvojem pitimého prodeje do komplexnéjsich a propracovanéjsich forem zacalo
vice a vice spoleCnosti a organizaci vyuzivat tento zptisob distribuce svym sluzeb a
vyrobkti. Uz na pocatku 20. stoleti zacali osobni prodej vyuzivat i bankovni a pojiStovaci
spolecnosti jako nejlepsi zplisob expanze k co nejvice zdkaznikiim. Prodejce vzdy pracoval
pro jednu banku ¢i pojistovnu a nabizel pouze jeji sluzby. V druhé poloving 20. stoleti
zacaly vznikat prvni spolecnosti poskytujici financné - poradenské sluzby tzn. spolecnosti,
které spolupracovali s vice bankami ¢i pojistovnami, a byli schopni lidem vybrat produkt z
vice zdroju, nez prodejci jedné banky. Tyto spolecnosti zacinaly pracovat na systému
MLM. V Evrop¢ bude vétsina lidi znat némeckou spolecnost OVB Allfinaz a.s., ktera je

jednou z nejstarsich spole¢nosti svého druhu na svéte.

I kdyZ 1 v dne$ni dob¢ nalezneme mnoho bankovnich a pojistovacich spolecnosti, které
stale vyuzivaji jako distribu¢ni sit’ ptfimy prodej v jeho zakladni varianté, tak v soucasnosti
je mnohem castéjs$i variantou pravé MLM, ale mnohem vice se dostava do podvédomi i
systém BP, coz by se dalo volné pielozit jako ,,maklétsky bazén“. Zatimco MLM je ve
svété i v CR jiz dlouha 1éta zab&hly pojem, tak BP je zatim pro vétsinu lidi novinka, o které

moc neveédi.

V nasledujicich dvou kapitolach se budu vénovat pravé srovnani téchto dvou systému a

popisu jejich kladnych a zdpornych stranek.
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3 MULTI - LEVEL MARKETING (MLM)

Multi — level marketing je asto nazyvan také jako network marketing. Do Cestiny se oba
tyto pojmy piekladaji jako ,,sitovy marketing”. V poslednich letech se osvédcil jako jeden
z nejefektivnéjSich systémil pro distribuci sluzeb a vyrobkl spolecnosti na celém svéte.
Jeho podstatou je sit’ prodejct, ktefi pomoci osobniho prodeje prodavaji produkty, a tim

vydélavaji penize jak sob¢, tak dané spolecnosti.

3.1 Definice

Co je tedy MLM? Pod témito pojmy se skryva systém, ktery je slozeny ze sité prodejct.
Tito obchodni zastupci, také nazyvani agenti, prodavaji konecnym zakazniki vyrobky a
sluzby dané firmy nebo vice firem, z ¢ehoZ maji provize. Systém je charakteristicky tim, Ze
jeho Ucastnici maji penize jak ze své prace tak z prace lidi, které do spolecnosti piivedli.
To znamena, ze kazdy si mize v MLM vytvofit svlij vlastni tym prodejct, svou vlastni
firmu. Tyto lidi Skoli, pomaha jim zapracovat se a dale fungovat v tomto systému a za tuto
praci méa samoziejmé dalsi financni ohodnoceni a je tak schopen si vytvoftit urCity pasivni
ptijem. (Valentine, 2003, s. 8)

Pravé diky tomuto pasivnimu piijmu je prace v MLM tak zajimavé a pfitahuje stale vice
zajemci, ktefi chtéji pomoci tohoto systému zbohatnout. Tento fakt ve své praci vysvétluje

Robert Kiyosaki na schématu, které nazval cashflow kvadranty.

Zaméstnanec Majitel firmy
Prace ,,pro nékoho*, sména Price zaméstnanci, sména
svého ¢asu za penize ¢asu druhych za penize
Prace ,;na sebe®, sména .Penize vyd&lavaji dalsi
svého ¢asu za penize penize*
Podnikatel Investor

Obrazek 1: Cashflow kvadranty (www.wikipedia.org)
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Tento systém, ktery Kiyosaki zpracovava, vysvétluje atraktivitu MLM, ktera v dnesni obé
bez pochyby stoupa. Schéma obsahuje Ctyti kvadranty, které jsou tvoreny urcitou skupinou
vydélavajicich. Kdo do danych kvadranti patii je tedy urceno podle toho, jakym zpisobem
si zajist'uje pfijem. Prvni kvadrant je tvofen zaméstnanci. Lidmi, ktefi vytvaii pfijem, jsou
zavisli na jinych a jejich pfijem nesouvisi s tim, kolik jejich price vyprodukuje kapitélu,
ale pouze s tim, jak je za to odméni jejich nadiizeni. Tito nadfizeni jsou majitelé firem a
investofi, ktefi tvofi tieti a ¢tvrty kvadrat. Jejich piijem se odviji od objemu penéz, ktery
ziskaji za to, co jejich spole¢nost vyprodukovala, ovS§em neni podminkou, ze se musi
aktivné tiastnit vyroby nebo se podilet na chodu firmy. Nékde mezi nimi jsou OSVC, tieti
kvadrét, tedy ti, jejichZz pfijem je z&visly na jejich praci. Nemohou si dovolit nepracovat,
protoze v té chvili stoji i jejich podnikani. Po shrnuti téchto zakladnich informaci mizeme
schéma dale rozd¢lit na dveé ¢asti. Prvni a druhy kvadrant by se dal charakterizovat rovnici
CAS = PENIZE. Tedy ¢im déle budu pracovat tim vice penéz dostanu. S vyjimkou
zaméstnancl s fixni mzdou, 1 kdyZ i oni dostavaji pfiplatky za pfes¢asy nebo prémie.
Dal§im dvéma zbyvajicim kvadrantim zase odpovida rovnice SYSTEM = PENIZE. Tedy
vydélavaji tim, ze investovali nebo vytvofili néjaky systém, ktery jim ted’ vydélava penize,
aniz by oni samy museli vstit rdno z postele. Vyhodou tohoto systému je pravé onen
zminovany pasivni pfijem. MLM déava lidem mozZnost stdt se majiteli a investory své
vlastni sité¢ prodejcti. Majiteli se stavaji, jelikoz tuto sit’ od zékladu vytvofili a lidi do
spolecnosti pfivedli oni a investofi. Pravé oni museli investovat svilj ¢as a védomosti do
proskoleni téchto lidi a do toho, aby byli schopnymi prodejci stejné jako oni. Timto si
vybuduji pasivni piijem, ktery je bezesporu jednou z nejvétSich vyhod MLM vibec.

(Kiyosaki, 2001)

Jak byt ale tim, kdo bude v MLM uspéSny? Mezi zdkladni mySlenku patii, Ze piijem
daného prodejce zavisi pouze na tom, jak je schopny a jak moc Casu této praci vénuje.
V MLM totiz nejsou totiz lidé placeni fixn¢€ nebo podle odpracovanych hodin, ale provizné
podle toho, jaky objem produkti a sluzeb dokazou prodat. Tedy kazdy je zodpovédny za
to, kolik penéz si vyd¢la. Jako dalsi dalezita véc fungujici v tomto systému je tvorba
vlastni obchodni sité. Prodejce nemusi byt zavisly jen na ptfijmu ze své vlastni produkce,
ale mize si postupem casu vytvofit vlastni tym prodejcti a za to, Ze je vychova a vse je
nauci, ma nasledné provize i z jejich prace. Jednoduse jsou tyto fakta vysvétlena v knize

Janusze Szajna Network marketing, jak v Zivoté neprohrat.
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~Mnoho distributorit MLM vydélava mésicné nebo tydné mnohem vice nez
75 000 dolaru, ale urcité neprisli k temto vydeélkim jen za 3- 4 hodiny prdce
tydné. Neékdo, kdo ti slibuje takove vydelky jen za tvij vstup do podnikani, neni
diveryhodny. Je to skutecné podnikani a v souvislosti s tim musis byt
pripraveny na prdci pri jeho rozvoji. Zajisté toto usporadani miizes ziskat, ale
po nekolika letech systematické prace pri budovani site, ale nikdy ne na
zacatku prdace. Souhlasim, jsou distributori, kteri investuji jen mdalo casu do

svého podnikani, ale jejich prijmy jsou rovnez male." (Szajna, 1994, s. 142)

3.2 Historie MLM

Jak jsem uvedl diive, multi — level marketing je evoluci pfimého prodeje, ktera zacala na
pocatku 20. stoleti. Je mnoho nazorti na to, kdo nebo co bylo pocatkem vzniku tohoto

systémdl, ale ze vSech by se daly vybrat dva hlavni nazory.

Mnozi uvadéji, ze prvni systém fungujici takika podobné jako MLM v dne$ni podobg,
vyvinula americkd mafie ve 20. letech 20. stoleti. VSe zacalo 17. ledna 1920, kdy ve
Spojenych statech americkych vstoupil v platnost zdkon zakazujici vyrobu, distribuci a
konzumaci alkoholu. Tedy nejslavnéjsi alkoholova prohibice v historii. V té dobé patfil
alkohol mezi jednu z nejvynosnéjSich aktivit mistni mafie a ta se svych ziskli nechtéla
vzdat. Tak zacCala nelegaln€ paSovat alkohol z okolnich zemi a prodavat ho. Brzy jednoho
z bosstl gangii napadlo, ze budou odménovat paseraky za to, Ze ptivedou dalsi paSeraky,
kteti se téchto nelegalnich aktivit nebudou bat, a prodejce alkoholu k tomu budou
odménovat za to, Ze budou prodavat vice a pfivadét dalsi prodejce. Tim dosahli zvySeni
ziskll a prodejnosti na mnohem vyssi Groven, nez pred zac¢atkem prohibice. Takto vznikl

prvni znamy systém MLM. (www.mlmprace.eu)

Dalsi ovSem tvrdi, Ze jako prvni se syst¢tmem MLM pfisSla firma Califonia Vitamins, ktera
zacala pusobit v roce 1934. Postupem casu zjistili majitelé této firmy, Ze je mnohem
produktivnéj$i vytvofit ohromnou sit’ z velkého mnoZstvi jednotlivei, kteti jejich produkty
budou prodévat, nez mit jen par velkych prodejci. Firma zacala diky tomuto kroku
zvySovat své obraty a to vedlo ke zdokonaleni toho systému. UZ tehdy firma California
Vitamins méla mnohavrstevné sit¢ prodejcii a zékladni provizni plany a systém. I kdyz se
nejednalo o MLM, jak ho zndme dnes, tak vétSina lidi povazuje praveé tuto spolecnost za
zakladatele network marketingu diky prvnimu zdokumentovanému systému fungovani a

jasnym pravidliim pro rozdé€lovani provizi. Casem se firma piejmenovala na Nutrilite Food
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Supplement Corporation. Léta prosperity skoncila na zacatku 60. let. Zpusobila to hlavné
primitivnost systému odménovani a tvorby prodejni sité. Vedlo to k hromadnym
odchodiim prodejct, ktefi si zakladali vlastni MLM spolecnosti a to byl konec spolecnosti

Nutrtilite. (Szajna, 1994, s 56)

Pravé z Nutrilite vzesli dva zakladatelé nejveEtsi a nejproslulejsi spolecnosti ve svéteé multi
— levelu. Byli jimi Ameri¢ané holandského ptivodu Rich De Vos a Jay Van Andel, kteti
byli jedni z nejlepsich distributorti spolec¢nosti. Spolecné s nimi odesly i jejich distribu¢ni
sité. Vroce 1959 zalozili spoleCnost Amway, kterd je v dne$ni dobé& nejvétsi MLM

spole¢nosti na svété. Jejich tispéch mél dva hlavni faktory.

1. Dopracovali k dokonalosti systém tvorby sité a vypocet provizi.

2. Uvedli do prodeje spravny vyrobek.

Pravé diky tomu, ze dovedli k dokonalosti systém tvorby sité a vypocet provizi, si praveé
Amway, a ne Nutrilite, vyslouzil pfezdivku "kmotra MLM". Diky tomu dnes vSechny
spole€nosti vyuzivajici network marketing funguji na zékladech systému, ktery vymysleli

panové De Vos a Van Andel pro svou firmu Amway. (Szajna, 1994, s. 57)

Druhym zisadnim krokem bylo, Ze spolenost se rozhodla vyrabét vlastni vyrobky a
nesoustfedila se na prodej vyrobkl jinych firem jako vétSina nové vznikajicich spolecnosti
v té dobé. Amway zacinal s jednim vyrobkem vyrdbénym ve sklepé v malém mésté¢ Ada ve
staté¢ Michigan. Z tohoto ponckud tismévného zacatku se vypracovali na znacku, kterou
nese vice nez 400 vyrobki, hlavné spotiebnich , které patii do kazdodenniho chodu kazdé
domaécnosti. V soucasnosti Amway funguje na vice nez 70 trzich a je jednou z
neziskovéjSich a nejvétSich korporaci na svété. Jen pro predstavu, v roce 2012 doséhli

celkovych vynosi 206 miliard korun ¢eskych. (www.anway.cz)

Mezi dalsi spolecnosti, které zacaly fungovat po padu Nutrilite a neodmyslitelné patii k
zakladdm MLM, je Shaklee. Spole¢nost zaloZen4 Forrestem C. Shakleem. Tato spole¢nost
nevyvijela vlastni systém jako Amway, ale stala se nastupcem Nutrilite a pokracovala v
jejich tradici jen s mirnymi upravami. Co se tykd Evropy tak historicky prvni MLM
spolecnosti zalozenou v Evropé byla Kleenzee Homecare, kterd v roce 1969 pievzala
systém z Amway a tim pfesla z direct marketingu na network marketing. (Szajna, 1994, s.

56)

Tato prikopnicka faze, kdy vznikaly nejen nejvyznamnéjsi spole¢nosti MLM, ale hlavné

zéklady systému prace MLM se ve vétSin€ publikaci nazyva jako "zakladatelska". Tato
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faze byla oficialn¢ ukoncena v roce 1979, kdy americké ufady rozhodly, presnéji Federal
trade commision (Federalni obchodni komise), Ze systém prace Amway neni pyramidou a
neporusuje zakon, jak tvrdili néktefi odptirci MLM. Toto rozhodnuti rozjelo velkym
"boom" v oblasti multi - levelovych spolecnosti. V Americe zacaly vznikat nové

spolecnosti a stavajici zacaly expandovat do celého svéta. (www.mlmprace.eu)

Pravé expanze MLM zapocala dalsi fazi vyvoje a to fazi "koncentrace". Firmy zacaly
pronikat na nové trhy a lidé a firmy si museli zacit zvykat na stale cast¢jsi styk s network
marketingem. Ne ve vSech zemich to Slo hladce. Mezi nejvétsi zabrany patfily kulturni,
ekonomické a spolecenské zvyky a predsudky. Naptiklad velmi konzervativni Anglie a
Francie hodné dlouho bojkotovaly fungovéni téchto spolecnosti v jejich zemi. Nakonec
vSak vétSina vyspélych zemi a trhi pochopila, Ze bez MLM se v moderni svété nejspis

neobejdou. Jak tik4 o vzniku a revoluci Janusz Szajna:

"Zajisté, nedéje se to na zdklade revolty nebo radikalniho rezu. Je to urcity
proces vzniku novych pojmii, struktur, metod, do kterych spolecnost pomalu
dorista a zvyka si na né. Pribéh daného procesu je samoziejmé rizny v
jednotlivych zemich, etnickych skupinach, prostiedich, protoze ho podminuji
tradice a zvyky daného prostiedi, jeho subkultura a ekonomicka vyspélost.”

(Szajna, 1994, s. 59)

V CR se prvni MLM spole¢nosti zagaly objevovat po padu komunismu po roce 1990. S
nove otevienym trhem, kde pln¢ zacala fungovat nabidka a poptadvka se zacaly objevovat
jak nové obchody se spotfebnim zboZim tak 1 prvni velké supermarkety a nakupni centra.
Lidé si zacali zvykat na novy zplsob obstaravani véci kazdodenni potieby. (Spilkova,

2012,s.7)

S tim pfichazely 1 prvni spole¢nosti z oboru MLM. Jednou z prvnich byl v té dobé jiz
legendarni Amway a v roce 1992 i prvni spolecnost zabyvajici se finan¢nim poradenstvim,

némecky holding OVB Allfinanz a.s..

V souasné dobé se stalo MLM ryzim a nezpochybnitelnym faktem nejen ve svété
obchodu a distribuce, ale 1 v bézné Zivoté vétSiny lidi. Existuji spolecnosti, kterou jsou
schopny vam zafidim a zajistit prakticky vSe ze spottebniho zboZi pro béZny chod
domaécnosti, kromé kazdodenni dodavky Cerstvého peciva. Napiiklad Amway nezlstal jen
u vyroby vlastnich vyrobk, ale v dnesni dob¢ jiz distribuuji vyrobky a sluzby dalSich vice

nez 500 firem. (www.amway.cz)
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3.3 Systém prace v MLM

Zakladnim stavebnim kamenem MLM je pravé sit’ prodejct. Ti vytvaii celou distribuci
daného vyrobku nebo sluzby a tim i zisky spolecnosti samotné. Tohle je vétSin€ lidi jasné,
kdyz jim nékdo za¢ne vypravét o MLM, ale uz jim neni jasné, jak to vSe pfesné funguje.
Kladou si otazky. Jak je mozné, ze ptes obchodnika z network marketingové firmy to je
levngjsi? Jak to, ze vétSina téchto prodejci ma nadstandardni piijmy? Odpovédi na
vSechny tyto 1 jiné otazky budou poskytnuty v nésledujicich podkapitolach.

(www.multilevelmarketing.cz)

3.3.1 Direct marketing vs. network marketing

Abychom pochopili jednu z hlavnich vyhod MLM, musime nejdiive pochopit rozdil oproti
direct marketingu, neboli klasickému zptisobu distribuce. Tyto dva distribu¢ni kanaly maji
mnoho rozdild, ale jen jeden vytvari onen rozdil v cené produktu a piijmech prodejcti. Je to
pravé ona distribucni cesta, kterou se vyrobky dostavaji ke konenému spotiebiteli.
Nasledujici dvé schémata znazoriuji, kde je to ¢ast distribuce, kde se Setfi na nakladech.

(www.multilevelmarketing.cz)

3.3.1.1 Distribuce v direct marketingu

Jak miizeme vidét na schématu nize, pii klasickém prodeji musi vyrobek projit dlouhou
cestou plnou meziskladt, velkoobchodli a nakonec maloobchodli, néz se dostane ke
kone¢nému spotiebiteli. Tato cesta vyrobku samoziejm¢ neni vibec levnd. Vyrobni
naklady tvofi vétsinou jen 20% konecné prodejni ceny. Nasledné se pficitaji dalsi naklady
za skladovani a dopravu, plus kazdy mezivelkosklad a velkoobchod si ptfida jesteé 25%
obchodni marzi. Kdyz si to vSechno sectete, kone¢ny narast ceny udéla opravdu onéch

80%, kter¢ daji v souctu s vyrobnimi naklady kone¢nou cenu. (www.jsem.webnode.cz)

2
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Obrazek 2: Klasicka distribuce (Szajna, 1994, s. 52)
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3.3.1.2 Distribuce v network marketingu

Oproti klasické distribu¢ni cesté jsou zde skoro ipln€ odstranény naklady za skladovani a
dopravu. Samoziejmé nejdou tyto naklady kompletné odstranit, ale jsou maximalné

minimalizovany. Jak ale funguje tvorba konecné ceny zde?

Co ziistava stejné je vyrobni cena, kterd tvoii opét zhruba 20% konecné ceny. Dopravu a
skladovani nelze samoziejmé upln€ vypustit. I zde funguji urcité regiondlni sklady a zbozi
se do nich musi dopravit. Prodejci ze sité si z téchto skladli kupuji za predem urcenou cenu
a je pouze na nich, jako ur¢i kone¢nou cenu po domluvé s kupujicim. Diky absenci vSech
meziskladii a velkoobchodii a maloobchodt 1ze v MLM reélné usettit zhruba 60% az 70'%
kone¢né sumy nékladi. Kdyz odecteme i vSechny marze, které si tito preprodejci na celé
distribu¢ni cesté napocitaji, zakaznik nakonec usetii zhruba 20% az 30% z doporucené
maloobchodni ceny. Jak jsem psal dfive, kone¢na cena je na rozhodnuti a dohod¢ prodejce
a zédkaznika. Co se tykd pfijmu prodejce, vySe provize je na schopnostech prodejce. Pro

lep$i porozuméni nahlédnéte na schéma nize. (Szajna, 1994, s. 52)

L
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Obrazek 3: Distribuce v MLM (Szajna, 1994, s. 53)
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3.3.2 Tvorba vlastniho prijmu

V této podkapitole se budeme vénovat tomu, jak se vypocitdva piijem jednotlivého
obchodnika v systému MLM. Jedna se o problematiku, ktera je pro vétsinu lidi, ktefi se v
network marketingu snazi prosadit, nebo se jen snazi do problematiky network marketingu
proniknout, dtlezitd.  Jelikoz systém odmeénovani ve finanéné - poradenskych
spolecnostech je odlisny od béznych MLM systémt, budu se t¢émto dvéma problémim
vénovat samostatné. Nejdiive se podivime na bézny systém MLM, na kterém budou 1épe
zietelné zékladni informace rozdélovani vydélku, a poté tyto informace prevedeme do

oblasti finan¢niho - poradenstvi.

3.3.2.1 Rozdélovani vydélku v béZném MLM

V bézném MLM se vyse obratu prodejce, tedy vydélku, odviji od toho kolik vyrobkti proda
a jakou cenu si za tyto vyrobky se zakaznikem dohodne. Jak bylo uvedeno dfive, diky
absenci vétSiny meziskladii a dopravcil mezi témito sklady je uSetieno 60% az 70%
celkovych nakladii na vyrobek. Tim se kone¢na cena dostava o 20% az 30% niZe, néz je

bézna maloobchodni cena. (Szajna, 1994, s. 88 - 92)

Aby vypocet nebyl pftili§ komplikovany, rozdélime je na dvé ¢asti. V prvni bude mit
prodejce piijem pouze ze své prace, tedy z objemu produkce, kterou sdm proda. K tomuto
vydélku mohou byt pfipocteny prémie za nadstandardni obraty. V druhé ¢asti budeme
pocitat s variantou, ze prodejce pracuje v MLM jiz del$i dobu a ma4 jiz svilj vlastni tim
prodejcii, které do firmy pfivedl a vychoval. Na schématu nize miizete vidét, jak ovliviiuje

velikost prodejniho tymu celkovy objem obratu. (Szajna, 1994, s. 88 - 92)
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2700%

Obrazek 4: Vliv velikosti tymu na obrat (Szaajna, 1994, s. 88)

3.3.2.1.1 Provize z vlastni prace

V této Casti zavisi vySe vydélku pouze na praci prodejce samotného. OvSem, nez zacne
prodejce néco prodavat, tak v klasickém MLM musi ur€ity pocet vyrobkii odkoupit ze
skladu spole¢nosti za pfedem urcenou cenu a dale rozprodat za cenu, kterou si ur¢i sam.
Reknéme tedy, Ze prodejce by v jednom mésici udélal obrat 100 000 K&, tedy prodal
vyrobky v celkové hodnoté pravé 130 000 K¢&. Pocateéni naklady na potizeni téchto
vyrobku ze skladu spole¢nosti by byly 100 000 K¢ a to je zaroven obrat spole¢nosti. Marze
prodejce, a jeho vydelek, tedy ¢ini 30 000 K& mésiéné. Pro bézného Elovéka celkem
zajimavy nadprimérny piijem. Ale v MLM to neni vSe. Jak je tomu u vétSiny spole¢nosti,
kdyz prodejce udéla vétsi obrat mésicne, tim vydéla vice 1 spolecnost. Ta se tedy snazi
prodejce motivovat k tomu, aby délali vétsi obraty. MiiZe to byt pomoci riznych piispévki
na nakup nové elektroniky, oble¢eni nebo i dovolend placend firmou. Nas ale zajimaji
prémie za vysoky obrat. Nemysli se samoziejmé celkovy obrat prodejce, ale obrat
spolecnosti, tedy za kolik odkoupili prodejci vyrobky z firmy. Jak mohou takové prémie

vypadat naleznete v tabulce nize. (Szajna, 1994, s. 88 - 92)
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Tabulka 1: Vypocet prémie z obratu

(vlastni zpracovani)

VySe obrat v K¢ Prémie v %
100 000 5
300000 10
600 000 15

1400000 20
2800000 25
5000000 30

V piipad¢ naseho prodejce, ktery mél mésicni obrat 100 000 K¢ bude jeho prémie tvorit

5000 K¢. Jeho dosavadni celkovy piijem tedy ¢inni 35 000KE. (Szajna, 1994, s. 88 - 92)

3.3.2.1.2 Provize z prace tymu

Jak je uvedeno diive, rozdil mezi MLM a pfimym prodejem tkvi pravé v moZnosti tvorby
své vlastni sité¢ prodejci, svého tymu, svého vlastniho podniku vnitt MLM korporace. Toto
je jedna z hlavnich vyhod MLM. Kdyz je prodejce zkuSeny a chce se ve své praci posunout
dal, sta¢i aby si naSel par schopnych lidi, které si vychova, tedy nauci je, jak délat tuto
praci. Je to podobné jako kdyz zaméstnanec firmy zaucuje nového pracovnika. Musi s nim
travit Cas, v§e mu vysvétlit a naucit ho, jak to ve firmé funguje. To samoziejmé zabere Cas.
V béZném podniku dostane zaméstnanec maximaln€ malou prémii, ale v MLM je to jiné.
Kdyz je c¢lovék samostatny a schopny prodejce, jeho "sponzor”, tedy ten kdo ho do
spolecnosti piivedl, ma z jeho obratu urCity podil. Sponzor je oznaceni pro ¢loveéka, ktery
pfivede nékoho nového do MLM a zaucuje ho. Ten je jim néasledné "sponzorovan", jinak

feceno dostava se mu v zacatcich pomoci od jeho sponzora. (Szajna, 1994, s. 88 - 92)

Jak to tedy funguje pii vypoctu vydélku z mého prodejniho tymu? To je vidét na schématu
nize. Na§ prodejce si Casem vybudoval vlastni sit obchodnikli. Mé& 6 piimych
spolupracovniki a kazdy z nich ma 4 lidi, které ptivedl. Dohromady ma tedy nas prodejce

30 podtizenych prodejci. (Szajna, 1994, s. 88 - 92)
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Obrazek 5: Prodejni tym (Szajna, 1994, s. 91)
Systém vypoctu prémie je nasledujici. Nas prodejce udéla obrat 100 000 K¢ a kazdy z jeho
podtizenych prodejcii udéla také obrat 100 000 K¢. Celkovy obrat, ktery se registruje na

spolec¢nosti je tedy 3 100 000 K¢&. Pro tento obrat odpovida prémie 25%, a penézni prémie

celé skupiny je tedy 775 000 K¢&. (Szajna, 1994, s. 88 - 92)

To ale neni konecny vydélek naSeho prodejce. Nesmime zapominat, Ze 6 jeho pfimych
podfizenych ma také narok na ¢ast této prémie ze svych pfimych podiizenych. Celkovy
obrat kazdého z nich ¢inni 500 000 K¢, coz po vynasobeni piisluSnym koeficientem z

tabulky déla celkovou prémii 50 000 K¢ pro kazdého z nich. (Szajna, 1994, s. 88 - 92)
Celkova prémie nase prodejce je tedy takova:
775000 — (6 x 50 000) = 475 000 K¢ (1)

Nas prodejce tedy vydélal 30 000 K¢ za vlastni praci se zdkazniky a 475 000 K¢ za prémie
z obratu celého tymu. Jeho kone¢ny mésicni vydélek tedy ¢ini 505 000 K¢.

Zde je jasné patrné, pro¢ vétSina lidi, ktera se rozhodne pracovat v MLM zacne. Vidi Sanci
jak si zajistit nadstandardni pfijmy a dozit se i situace, kdy nebudou muset délat skoro nic a
penize jim budou chodit za to, ze pied par lety dali dohromady tym nékolika lidi a udé€lali z
nich schopné prodejce. Jinymi slovy si chtéji zajistit pasivni pfijem a brzky odchod do

dtchodu. (Szajna, 1994, s. 88 - 92)

3.3.2.2 Rozdélovani provizi ve finanéné - poradenskych MLM

Situace v sektoru finanéniho poradenstvi je trochu jind jak v klasickém MLM. Je to dano
hlavné tim, jaké produkty se distribuuji a odkud jdou penize pro obchodnika. V klasickém
systému plati za zbozi zékaznik prodejci a je jen na prodejci za kolik dany produkt proda.

Naopak ve finan¢nim poradenstvi neplati klient poradci zddné penize. Klient uzavie s
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poradce smlouvu, kterd se mize tykat pojisténi, hypotéky, nebo jinych produktt financniho
sektoru, které poradce nabizi. Tady ovSem neni poradce majitelem produktu, ale
prosttednikem v pravém slova smyslu. Plni funkci prostfednika mezi klientem a finanéni
instituci. Klient nasledné plati mési¢ni ¢i ro¢ni pojistné, splatky, nebo pifispévky a podle
vyse téchto mésicnich odvodl na ucet instituce je poradci vyplacena piedem dohodnuta
provize. Nezalezi tedy na tom, jako marzi poradce vyjedna. VySe pfijmu zavisi na tom
kolik klientli za mésic poradce zvladne obslouzit a na jak vysoké mésicni Castky dané

produkty sjedna.

3.3.2.2.1 Provize z vlastni prace

Poradce nem4 stale stejné provize. Cim déle pracuje a ¢im vice klientll ma ve svém kmeni,
tim vyse postupuje kariérnimi plany spolecnosti, a tim vyssi je jeho provize z produkta.
Poradce sjedna u klienta naptiklad Zivotni pojisténi, z které¢ bude klient platit 1 000 K¢
kazdy mésic. Pojistovna nasledné vyplati finanéné - poradenské spole¢nosti, pod kterou
spadd dany poradce provizi. U Zivotniho pojisténi se jedna zhruba o 21 000 K¢&. Spole¢nost
nasledné vyplati poradci ¢ast z této celkové provize podle toho, na jakém je kariérnim
stupni. Zbytek ziistava spolec¢nosti na naklady spojené s vedenim centraly spolecnosti a na
meziprovize nadiizenym, ktefi jsou v kariérnim planu nad danym poradcem. Nejedna se o
vSechny, ktefi jsou na vys§i pozici, ale o ty, ktefi se pfimo podileli na mém ptichodu do
spolecnosti a na ptichodu toho, kdo ptivedl mé. Pro lepSi pochopeni nahlédnéte do tabulky

pod timto odstavcem, ve které se nachazi zjednoduseny kariérni plan. (investujeme.cz)

Tabulka 2: Obecny kariérni plan (vlastni zpracovéni)

Kariérni pozice | VySe vlastni provize | VySe meziprovize

1. 5000Ke | -

2. 6 000 K¢ 1 000 K¢
3. 8 000 K¢ 2 000 K¢
4. 10 000 K¢ 2 000 K¢
5. 12 000 K¢ 2 000 K¢
6. 14 000 K¢ 2 000 K¢
7. 16 000 K¢ 2 000 K¢
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3.3.2.2.2 Provize z prace tymu

Ve finan¢né - poradenskych spole¢nostech je vypocet provize z prace tymu mnohem
jednodusi. Kdyz zlstaneme u piikladu z ptredchozi podkapitoly, tak ndS poradce byl
napiiklad na pozici 2, tudiz si sam vydélal 6 000 K¢. Jeho nadtizeny pracujici na pozici 6
si na mezi provizich vyd¢lal 8 000 K¢. VySe meziprovize se pocita jako rozdil provize

toho, kdo je v kariéte nade mnou, a mou provizi. (investujeme.cz)

A jak to vypadd, kdyz ma poradce pod sebou vétsi sit’ spolupracovniki? Pro vysvétleni
vyuzijeme piiklad z kapitoly o vydélku v klasickém MLM. Poradce ma pod sebou 30
spolupracovnikii, 6 pfimych podtizenych na pozici 3 a kazdy z nich mé 4 ptimé potizené
na pozici 1. Pokud kazdy podepiSe smlouvy za 1 000 K¢ mési¢niho pojistného, celkové
podepisi smlouvy za 31 000 K¢ mési¢niho pojistného. Kazdy poradce na pozici 1 si vydéla
5 000 K¢. Poradci na pozici 3 maji ze své prace 8 000 K¢ a zarovenn 3 000 K¢ za kazdého
svého podtizeného. Jejich celkova provize je tedy:

8000 + (4 *3000) = 20000 K¢ (2)

A ted’ provize naSeho hlavniho poradce fungujicitho na pozici 6. Kazdy z jeho pfimych
spolupracovnikii sepsal smlouvy za 5 000 K¢ mésicniho pojistného. Jeho meziprovize €ini
6 000 K&, coz kdyz se vynasobi poc¢tem meési¢niho pojistného, dela 20 000 K¢ z préace
kazdého z jeho podtizenych. Jeho vlastni vydélek je 14 000 K¢. Jeho konecna provize tedy
¢ini:

14 000 + (6 x 20 000) = 134 000 K¢ 3)

Z této sumy se jeSte odecitd urcitd procentudlni Céstka, kterda se 1iSi spolecnost od
spolecnosti. Tato ¢astka jde na tzn. bonuskonto poradce. Na tomto kontu se shromazd'uji
penize na potiebné budouci vydaje, jako mize byt vraceni proviti bankam a pojistovnam z
divodu ukonceni jednanych smluv. Aby tyto penize nemusel vracet poradce ze své kapsy

existuji prave tato bonuskonta.

Pojistovna vyplaci na spole¢nost provizi za Zivotniho pojisténi ve vysi 1 000 K& mésicné,
ktera je ve vysi 22 000 K¢ (orienta¢ni suma pro nase vypocty). Celkova provize, kterd byla
na spolecnost zaslana z pojistovny, ¢ini 682 000 K¢&. Nasledujici vypocet ukazuje kolik si z

této sumy rozd¢lili poradci na provizich a meziprovizich:

134 000 + (6 * 20 000) + (24 * 5000) = 374 000 K¢ @)
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Rozdil téchto dvou castek, ktery zistava spolecnosti ¢ini 308 000 K&. Tyto penize byvaji
nejcastéji vyuzivany na pokryti provoznich nakladii a mezd pracovnikli kancelaii. Zbytek
tvoti zisk spolecnosti a mize byt také vyuzit na motivacni akce a odmény pro poradce jak

tomu je v klasickém MLM. ( investujeme.cz )

V prodejnich tymech také jako dal$i slozka mzdy funguje motivacni odména. Muze ji
stanovit vedeni spolecnosti nebo jednotlivy vedouci tymu. Prodejci poté maji nastaveny
urcity cil a pokud ho dosahnou, nasleduje slibend odména ve formé€ penézni nebo
materidlni. V tomto ohledu musi vedeni zohlediiovat rizné faktory ovliviiujici vySi mozné
produkce prodejce. V této véci mohou vyuzit technik ptedpovédi prodejnosti, které jsou
ovliviiovany ekonomickou situaci, geografickymi fakty a také ro¢nim obdobim. Po
zohlednéni téchto faktl mohou vyuzit ¢ast provizi, které nerozdéli poradcim pro jejich

motivaci k lepim vykoniim a ke zvySeni ziska spole¢nosti. (John T. Mentzer, 2005, s. 14)

3.4 Vyhody a nevyhody MLM

Jelikoz systém MLM vychazi ze systému piimého prodeje, vSechny zékladni pro a proti
zUstavaji stejnd. MLM vSak nabizi navic mnoho dal$ich vyhod, které jsou zajimavé jak pro

prodejce, tak pro spole¢nost samotnou.

Jednoznacnou vyhodou je nenutnost pocatecnich nakladi a ¢asova nenaroc¢nost, coz déla z
MLM vybornou moznost, jak si pfi druhém zaméstnani piivydelat néjaké penize navic.
Kdyz se cloveék této praci oddd na sto procent a bude schopnym prodejcem miize
dosdhnout nadprimérnych pifijmi. Ale to vSe je jen zopakovani vyhod pfimého prodeje.
Co je v MLM nové je moznost vytvaret si vlastni prodejni tym. KdyZ je nékdo zkuSenym
prodejcem, miZe do spolecnosti pfivést nékoho noveého naucit ho vSe co zna a nasledné
mit penize 1 z jeho prace. Ty extra penize jsou odména za Cas straveny jeho zaucenim a
proskolenim. Cim vét§i tym, tim vétsi pifjem navic. To je vyhodné i pro spolegnosti
samotné. V historii se jiz mnohokrat prokazalo, Ze kdyZz spolecnost piesla z direct
marketingu na network marketing, trzby se ji zvysili. Proto i spolenosti samotné Casto
podporuji tvorbu vlastnich tymt. Dalsi vyhodou je, ze pies sit’ distributort se mnohem Iépe
zacind prodej novych druhii produktii, jelikoz zdkaznik ma pfed koupi Sanci si tento

vyrobek vyzkousSet. (Kiyosaki, 2011, s. 75 - 130)

Co se tyka nevyhod, na tomto systému jich moc nalézt nelze. Kdyz se n€¢kdo dostane v
MLM do problému, at’ uz se jedna o distributora samotného nebo spolecnost, vzdy v tom

hraje roli lidsky faktor. Distributofi trpi na Spatnou povést zplisobenou nepoctivymi
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obchodniky a spole¢nostmi. Castym problémem je , Ze zakaznici vidi v MLM pyramidu,
ve které jen pfichazi o penize. Nebo si zplsobuji problémy sami distributofi pfedrazenymi
vyrobky, tedy nadsazenim své vlastni marze. Spolecnosti zase casto délaji chybu v
rozdélovani prémii a provizi. Bud’ sami sobé€ nechéavaji velké penize a distributofi dostavaji
jen mizivou cast nebo Spatné€ voli systém motivace skrze financni odmény. At je to tak
nebo jinak, vzdy to ublizuje hlavné systému samotnému, ktery ma uz tak Spatnou povést a
pokud bude tento trend pokraCovat o moc lepsi to v budoucnu nebude.

(www.multilevelmarketing.cz)

Co se tyka finan¢niho poradenstvi pfesné, jednou z nevyhod je to, Ze 1 kdyZ ve spolecnosti
pracujete nckolik let, béhem kterych si vytvofite vlastni tym poradcii a vlastni kmen
klientd, tak vétSina spolecnosti se stavi do pozice vlastnikli té€chto vaSich aktiv. Kdyz se
rozhodnete odejit do jiné spolecnosti, musi vasi podiizeni poradci chtit odejit také. Neni to
vaSe rozhodnuti, ale jejich. Co se tyka klientt, tak vétSina MLM spolecnosti ve financnim
poradenstvi ma ve smlouvach o spolupréaci dolozky, podle kterych tento klientsky kmen
zustava v jejich vlastnictvi a predaji ho jinému poradci. Samoziejmé tohle nemusi byt
velky problém, protoze kdyz délate svou praci dobie, tak klienty nezajima v jaké jste
spole¢nosti a vZzdy budou divefovat vdm a ne nékomu novému, koho posle vase stara

spole¢nost.

Pokud poradce v MLM nechce tvofit vlastni tym jeho provize je vzdy niZ$i nez BP,

protoze z celkové provize je Cast pierozdelena na jeho nadfizené.
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4 BROKERPOOL

Na zacatek této kapitoly bych chtél upozornit, Ze systém nazyvany Brokerpool (dile jen
BP) je zalezitosti pouze oblasti finan¢niho poradenstvi a nikde jinde se s nim nesetkate.
Tento systém je novy, zacal vznikat zhruba pred Sesti lety. Proto neexistuji zadné
publikace, které by se vénovaly této problematice. Tomuto tématu se vénuji pouze
specializované weby se zaméfenim na finance a financni poradenstvi. Informace, ze
kterych budu pfi zpracovavani této kapitoly vychazet jsou tedy pouze z internetovych
zdrojii a z rozhovoru, ktery jsem na toto téma provedl s jednim z odborniki na BP v ¢eské
republice, panem Radkem Cernym. Pan Cerny byl jednim z prvnich zakladatelt BP

spole¢nosti v CR, a o této problematice piSe vlastni internetové stranky milionovapraxe.cz.

4.1 Definice

Brokerpooly jsou pro klientské servisni spolecnosti, které jednotlivym poradcim nebo
skupinam poradct zprostfedkovavaji spolupraci s finan¢nimi institucemi. Nezajist'uji
pouze spoluprici se spolecnostmi, ale také administrativni servis, informacni systém,
Skoleni, metodické pokyny, legislativni servis. Jelikoz BP jsou velké spolecnosti spojujici
mnoho mensich firem a jednotlivcl, maji pfi jednani s pojiStovnami a bankami vétsi
vyjednavaci silu. Jsou schopny vyjednat vyssi provize, lepsi podminky a sjednat spolupréci
samotnou, jelikoz s malymi subjekty nechtéji tyto instituce uzavirat spolupréci - neni to pro

n¢ lukrativni. (www.cs.wikipedia.org)

4.2 Historie

Stejné jako byl vyvoj pfimého prodeje pficinou vzniku prvnich MLM, tak byl i vyvoj
MLM pfic¢inou vzniku prvnich BP. Prvni BP zacaly vznikat zhruba pied 6 az 7 lety.
Zakladali je poradci, kterym nevyhovovala stivajici situace v MLM. Hlavnim diivodem
byly Casto Spatné¢ podminky pro poradce, ktefi chtéli pouze pracovat s klienty a neméli
zajem vytvaret vlastni prodejni sit’. Problémem pro né€ bylo, Ze kdyz zacal n€kdo novy, z
celé provize zaslané pojiStovnou za sjednani produktu vidél casto pouze 40%, Zbytek byva
v MLM rozdé€len mezi nadiizené na meziprovizich a do spolenosti na zajisténi jejiho
chodu. Z toho diivodu zalozili prvni BP, kde nebyly zadné kariérni stupné a poradci ziskali
podstatné vétsi volnost. V. MLM je casto velky tlak ze strany nadfizenych na splnéni

urcitych podminek, coz bylo nékterym poradciim nepiijemné. To byly hlavni podnéty pro
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vznik prvnich BP. T&chto spolecnosti stale piibyva a je jen otazkou Cas, jak se bude tento

systém vyvijet a jak efektivni se tento piistup ukaze. (rozhovor s Radkem Cernym)

4.3 Systém prace v BP

Zéakladnim rozdilem oproti MLM je fakt, ze poradce v BP nevystupuje jako zastupce
spolecnosti, ale jako samostatny jednotlivec, piipadné jako ¢len skupiny poradci. Vyvaruje
se tedy riziku, Ze se stane obéti Spatné povésti firmy, kterou mohli znicit jini poradci

odvadgjici §patnou praci. (rozhovor s Radkem Cernym)

Jak tedy funduje spoluprace poradce a BP. Spole¢nost pouze zprostiedkovava produkty
bank a pojiStoven pro praci poradce, funguje jako administrativni podpora a potada rizna
$koleni a kurzy. Poradce mtize s BP uzaviit spolupraci dvéma zptisoby. Bud’ jako OSVC
nebo jako firma, vétSinou spole¢nost s ru¢enym omezenym. Pokud vstupuje sdm za sebe,
je jedno jakou z téchto variant vyuzije. MiiZe ovSem nastat situace, kdy nékolik poradct
zalozi s.r.0. a nasledné spolupracuji s BP pod zastitou této spolec¢nosti. V tomto piipad¢ si
mohou v dané spole¢nosti nastavit urcitd pravidla, nebo zaméstnavat dalsi poradce, ktefi
budou pracovat za nizsi provize néz majitelé s.r.o. a budou generovat ur¢ity pasivni piijem.
V tomto piipad€ si podle ivahy mohou majitelé takového s.r.o. klidné nastavit i kariérni

stupné& nebo systém odméiovani jaky je bézny v MLM. (rozhovor s Radkem Cernym)

Dalsi rozdilem je jiz vySe zminovana samostatnost. V BP je béZné, Ze pokud poradce
zacina, nedostava se mu takika zadné podpory ze strany nadfizenych. To je samoziejmé,
jelikoz BP nefunguje na schématu kariérnich stupni jako MLM, tudiZ nad sebou nema
nadfizeného, ktery by mél z toho, Ze mu v zacatcich pomize a vychova ho, budouci

piijem. Z tohoto pohledu je prace poradce v BP t&Z3i. (rozhovor s Radkem Cernym)

4.3.1 Tvorba vlastniho pFijmu

Oproti MLLM je zde vypocet provize za praci mnohem jednodusi diky absenci kariérnich
pozic. Zacatek je obdobny jako v MLM. Poradce uzavie s klientem néjaky produkt a za to
vyplati jeho spolecnosti banka nebo pojiStovna provizi. Z celé této provize zistava zhruba
15% az 20% spolecnosti a zbytek nalezi poradci. V BP je tedy vyhoda, ze 1 zaCinajici
poradce dosdhne na vétSinu provize a ne jen na jeji zlomek, jak je tomu v MLM.

Nasledujici schéma znazoriiuje, jak je celkova provize rozdélena.
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Banky a
pojistovny

Spoleénost
pod BP

Poradce

Obrazek 6: Vyplaceni provizi v BP (vlastni zpracovani)

Pti kroku ¢islo 1 je vyplacena cela provize z banky ¢i pojistovny do BP, a ten si z celé
provize ponechd zhruba 15% az 20% na pokryti svych ndkladl a vytvofeni zisku.
Nasleduji dv€ moznosti jak mizZe byt zbyvajici provize rozdélena. Pfi prvni varianté, ve
schématu varianta 2a, spolupracuje poradce pfimo s BP. Cel4 zbyla provize tedy nalezi
ptimo jemu. V porovnani s MLM je tato provize nadprimérna. Takto vysokych provizi v
MLM dosahuji Casto jen ti, co se v kariérnich planech dostali na ty nejvyssi pozice. Druha
moznost, reprezentovana ve schématu cestou 2b, popisuje vyplaceni provize, kdyz je
poradce zaméstnancem nebo spoluzakladatelem napiiklad s.r.o. a tato spolecnost
spolupracuje s BP. V tom ptipad¢ spole¢nost dostane od BP zbyvajici provizi a je jen na
spole€nosti a pravidlech, ktera si ve spolecnosti dohodnete, kolik z této zbyvajici provize
vam zustane. Penize mohou byt rozdéleny podle toho, jak jste se podileli na obratu, pokud
jsou vsSichni ve spolecnosti jako spoluzakladatelé. Pokud jste v takovém s.r.o. jako
zamestnanec, s.1.0. si opet z provize ¢ast nechd na svlij provoz a zisky a nasledné je zbytek
rozdélen mezi zaméstnance a konecny vydélek poradce uz neni tak velky, jako kdyby

pracoval piimo pod BP. (rozhovor s Radkem Cernym)

4.4 Vyhody a nevyhody BP

Najit opravdové vyhody a nevyhody v tomto systému je slozité, jelikoz kazdy, kdo se touto

problematikou zabyva na to m4 jiny nazor. To co vidi lidé se systému BP jako vyhody zase
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lidé z MLM prezentuji jako nevyhody a naopak. Ja se pokusim tyto informace zpracovat a

vyvodit z nich nejlepsi mozny zavér.

Jedno z hlavnich témat tykajicich se této problematiky, je vysSe provize. V BP je provize
vyssi, jelikoz zde nedochazi k rozmélnéni penéz do struktury poradcti, tedy nerozdéluji se
meziprovize pro nadiizené. Vysledkem je, ze poradce, ktery zacne v BP si vyd¢la ze
zaCatku mnohem vice penéz, nez poradce z MLM. Oproti tomu se poradce ochudi o
moznost ziskat v budoucnu pasivni pfijem, ktery je tak lakavy pravé na MLM
spolecnostech. Jako dalsi vyhoda by se dala uvést vétsi samostatnost. Poradce neni svazany
pfesnymi pravidly a podminkami spolecnosti, jak je tomu v MLM. Nevyhodou je, Ze
pokud je poradce v BP novackem, neni zde nikdo z nadfizenych, ktery by mu poskytl rady
a zkuSenosti, a pomohl mu v tézkych zacatcich. Proto vétSina BP rozsifuje svoje fady prave
na tom, ze "pretahuji" zkusSené zab&hlé poradce z MLM pravé pod slibem vétSich provizi.
Zastanci BP uvadéji jako vyhodu to, Ze tento systém je proklientsky, tedy Ze poradce se
nemusi starat o svllj tym a jeho prace s klientem je mnohem kvalitnéjsi. Tento bod je
sporny z jednoho prostého diivodu. Jestli bude poradce svou préci délat kvalitné nebo ne,
je Cisté jen na ném. Dokonce je i uvadéno, ze v MLM je tato prace kvalitnéjsi, jelikoz je
zde vétsi dohled nad praci poradce. To je spojeno jiZz se zmiflovanou samostatnosti. V BP
nepodléhd prace poradce skoro Zadnym pravidlim a kontrole, naopak v MLM je poradce
pod neustalym dohledem od svych nadfizenych. Jedinou nevyvratitelnou vyhodou BP je,
ze pii odchodu poradce do jiné spoleCnosti si nenarokuje jeho klientsky kmen.

(www.investujeme.cz)
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5 POROVNANI OBOU SYSTEMU

V nasledujici tabulce uvedu hlavni faktory, v kterych se 1isi systém MLM od systému BP.
Zaroven bude u nékterych bodli poznamenino znaménkem + nebo - zda se jedna o vyhodu

¢i nevyhodu pro dany systém.

Tabulka 3: Porovnani MLM a BP (vlastni zpracovéani)

Rozdilné faktory MLM BP

Kariérni plan ANO NE

Vyplaceni meziprovizi Nevyplaci se meziprovize

+ mozZnost tvorby pasivniho
piijmu z prace podiizenych | = neni moznost tvorby

pasivniho pfijmu z tymu

Vyse provizi za vlastnl| _ g 1oy vyplaceni | + vy33i provize za vlastni

obrat . e, -
meziprovizi nadfizenym praci
Podpora od vedeni  MLM poskytuje | BP poskytuje pouze
spolec¢nosti administrativni zazemi, | administrativni zazemi a
kontakt s partnery, systém | kontakt s partnery
Skoleni a zavedeny systém
) - novacek se musi vSe
prace
naucit sam
SERTATEIT DS + Skoleni a podpora v |+ zadny tlak na produkci

zacatcich spoluprace
= nulovd pomoc pro

= tlak od nadfizen¢ho na | ,.¢inaiiciho pracovnika

vysi produkce

Vlastnictvi  klientského | _ klientsky kmen vlastni | + klientsky kmen je

kmene 5 ) o .
spolecnost, ne pracovnik vlastnictvim pracovnika

Typ vystupovani pred | Jménem MLM spolecnosti | Vlastnim jménem

kliente
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II. PRAKTICKA CAST
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6 VYBRANE SPOLECNOSTI

Pti vybéru spolecnosti, které budu analyzovat v praktické casti, jsem se rozhodl, Ze z oboru
MLM vyberu jednu z velkych spolec¢nosti a jednu z téch mensich. Mezi "velké hrace" v
oboru finan¢niho poradenstvi na ¢eském trhu jednoznacné patii spolecnosti jako Partners
Financial services a.s., OVB Allfinanz a.s nebo Fincentrum a.s., které pusobi
celorepublikové a maji pod spolupracuji s nejvétsimi pocty poradct. Mensich spole¢nosti
je na trhu jeSté vice a vybrat jednu neni snadné. Abych tedy pifi porovnavani mohl
poskytnout co nejpiesnéjsi popis, rozhodl jsem se pro spolecnosti, s kterymi mam osobni
zkuSenosti. Jsou to tedy OVB Allfinanz a.s. z velkych firem a Benefit investment a.s.

zastupujici mens$i, teprve rozristajici se spole¢nosti.

Z oblasti Broker pooll zadné osobni zkusenosti nemam, rozhodl jsem se proto pro jeden z

nejdéle fungujicich BP na trhu Broker trust a.s..

Jelikoz kazda z téchto spolecnosti pouziva vlastni systém vypoctu provize poradce, budu v
ramci teoretické Casti a porovnavani vysi provizi pouzivat nasledujici piepocet. Provizi na
jednotlivych kariérnich stupnich budu piepocitdvat na provizi odpovidajici smlouvé
zivotniho pojisténi s m&sicni platbou klienta ve vysi 1 000 K¢. Tento systém jsem zvolil z
toho divodu, ze 1 tyto kariérni plany jsou stavéné pravé na vypoctl provizi ze Zivotnich
pojisténi. Je to dano tim, Ze nejveétsi podil na obratu spolecnosti poskytujici veSkeré

produkty finanéniho trhu tvofi pravé Zivotni pojisténi.
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7 OVBALLFINANZA.S.

Spolecnost OVB Allfinanz a.s. (dile jen OVB)
funguje na systtmu MLM. V této spole¢nosti
jsem zacal pusobit jiz v prvni roce studia na
vysoké Skole, tedy v roce 2012. Jako kazdy .

student jsem hledal moznost jak si pifi studiu

pfivydélat néjaké penize. Zaroven jsem ale chtél
dé€lat néco, co mi pomiize zlepsit mé schopnosti v

oboru financi a dodd mi nové zkuSenosti pro

budouci uplatnéni na trhu prace. Ve spolecnosti Allfinanz, a.s.
jsem pusobil zhruba rok. Mam tedy osobni
zkusenosti jak se systém prace, tak s jejich Obrazek 7: Logo OVB

kariérnim planem a systémem Skoleni. (www.ovb.cz)

7.1 Zakladni informace

OVB Allfinanz a.s. plisobi na Uzemi ceské republiky jako dcefind spolecnost
mezinarodniho holdingu OVB Holding AG. Tento holding byl zaloZzen v roce 1970 v
Kolin¢ nad Rynem. V soucasné dobé pusobi ve 14 zemich a zpravuje kmen téméi 3

miliont klientli. Ve v§ech zemi se zabyva vyhradné finanénim poradenstvim.

Ceska odnoz firmy byla zalozena v roce 1992 a je proto jedna z nejstarsich spolegnosti
zabyvajicich se finanénim poradenstvim v Ceské republice. Z této spole¢nosti se postupné
rozvinuli dal§i spole¢nosti, které pracuji na podobné modelu. Nejznaméjsi z nich je
spolecnost Partners financial services a.s.. Ta vznikla na zdkladé¢ odchodu nékolika vysoce
postavenych manazerl, 1 s jejich strukturami. Ti si nasledné zalozili vlastni spolec¢nost.
Dalo by se tedy Fict, z¢ OVB dala modernimu finanénimu poradenstvi v CR tvaf a systém

prace.

¢ rok zaloZeni: 1992

e nazev: OVB Allfinanz a.s.

e sidlo: Baarova 2, Praha

e obchodni ¢innost: Zprostredkovani stavebniho spofeni, pojisténi, kapitalovych
vkladii a hypotecnich Gvéri

o zakladni kapital: 16,5 milionu K¢



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 39

e pocet partneri: 43
e pocet Kklienti: cca 1 200 000

e pocet spolupracovnikii: cca 5000

V dnesni dobé je nejvétsi finanéné poradenskou spolecnosti v republice podle poctu
zprostiedkovateltl. Podle udajti Ceské narodni banky z roku 2015 spolupracovalo OVB s
11 541 podfizenymi pojistovacimi zprostiedkovateli (PPZ) a 4949 vazanymi zéstupci
(VZ). V nasledujici tabulce mutzete vidét pocty PPZ a VZ u nejvétsich MLM a BP

spoleénosti v CR.

Tabulka 4: Pocty PPZ a VZ

(www.investujeme.cz)

Spolecnost Eggm E"th":et

Bonnet.cz 892 287
Consuling 36| 82
EBroker Trust 1726 1243
Fincentrum 1414 1308
INSIA 1206 15
Kapitol 1596 817
OVB Allfinaz 11541 4949
Partners 1994 2197
ouiss Life 420 419
ZFP akademie 3063 2198
Celkem 24828 14259

7.2 Kariérni plan

Jak tomu byva v kazdé spolecnosti fungujici na systému MLM, tak 1 v OVB je nastaveny
kariérni plan. Od n¢j se odviji vySe provize pro jednotlivé poradce. Kariérni plan

zohlediuje vysi vykonu poradce, jeho historicky obrat a to, zda vede sviij vlastni tym.
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Jelikoz OVB je mezindrodni spoleCnost, jejich plan je nastaven v Eurech. Pro piepocet na
Koruny ¢eské pouzivaji pomér 1 EUR = 25 K¢&. Dale pouziva pro stanoveni provize za
jednotlivé produkty takzvané Bankovni jednotky. Jedna Bankovni jednotka odpovida

mnozstvi Euro na dané kariérnim stupni.

Vase perspektiva ve firmé OVB

/ ' | Senior zemsky

1 ey reditel
SLD
Generalni ;
agent Oblastni gamsky; - |
vedouci Feditel
Stupen Il BL Lo [
se 55€ 1% |
Stupen | ‘
45€ s
Regionalni
reditel ’
Reprezentant RD
Obchodni 6,5 €
Stupen R Il i i
o ; vedouci
GST
Beodfilfenct 45€ Oblastni
=y reditel
Stupen R | 2
25€ 6€

Financial

Financial Trainee Consultant Financial

. . Manager
Financial Advisor 9

Obrazek 8: Kariérni plan OVB

(interni material spolecnosti OVB)

7.2.1 Vypocet provize pro jednotlivé kariérni stupné

Pro porovnani pouZzivat vypocet provize za Zivotni pojisténi s mési€nim pojistnym 1 000

K¢&. Spolecnost pouziva ptepocet 1 EUR = 25 K¢&. Vypocet provize vypada nasledovné.
1000 MP = 86,4 BJ (5)

MP......mésicni pojistné
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BJ......bankovni jednotky

86,4 B] X (x x 25) = celkova vySe provize (6)

X......mnozstvi euro dle kariérniho planu

Pro vypocet rozdilové provize pouzijeme nasledujici vzorec.

1000 MP X (x —y) = vysledna meziprovize (7)

MP......mésicni pojistné

X......provize ne mém kariérnim stupni

y......provize na kariérnim stupni mého podtizené¢ho

Tabulka 5: Vypocet provizi na jednotlivych kariérnich stupnich OVB

(vlastni zpracovani)

Kariérni pozice

Provize za 1

Celkova provize

Rozdil provizi mezi

BJ (K& stupni
(v Eurech) (v K¢)
Reprezentant I 2,5 5400 -
Reprezentant II / 3 6 480 1 080
Vedouci reprezentant
Reprezentant 3 3,5 7560 Nejsou soucasti
Generalni agent I 4,5 91720 manazerske kariery =
nepocitaji se
Generalni agent I1 5 10 800 meziprovize
Obchodni vedouci 4,5 9720 3240
Oblastni vedouci 55 11 880 2 160
Oblastni reditel 6 12 960 1 080
Regionalni reditel 6,5 14 040 1 080
Zemsky reditel / 7 15120 1 080

Senior zemsky reditel
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Pokud poradce dosdhne stupné Generalni agent 2, jeho provize ¢ini 10 800 K¢. Celkova
provize zasilana pojiStovnou za zivotni pojisténi s mésicnim pojistnym 1 000 K¢ ¢ini
zhruba 21 000 K¢. Poradce tedy dostava pouze polovinu celkové provize pfipsané na ucet
firmy. Pokud se ovSem dostane az na pozici Zemského teditele jeho provize stoupne na 15
120 K¢ a navic bude mit jest€¢ rozdilovou provizi z prace svého tymu. Z toho je jasné
patrné, ze OVB je multilevelova spolecnost a jeji kariérni plan je stavén primarné pro

tvorbu vlastniho tymu.

7.2.2 Analyza kariérniho planu

OVB ma sviij kariérni plan rozdélen do dvou zdkladnich ¢asti. Prvni ¢ast je pro poradce,
ktefi si tvoii vlastni klientsky kmen a nemd zdjem na tvorbé vlastniho tymu poradci, z
kterych by jim plynula meziprovize. Pro dalsi analyzu si ho nazveme "Poradensky kariérni
plan". Druhd Cast je urCena poradct, ktefi se chtéji vydat manazerskou cestou a tvorit
vlastni tym. To ovSem neznamend, ze poradce nedéla déle vlastni obrat. Tuto kariéru si

nazveme "Manazersky kariérni plan".

Problémem je, Ze pokud se chce poradce vydat manazerskou cestou je nucen k tvorbé tymu
jiz od druhého kariérniho stupné. To znamena, ze novacek, ktery je ve spolecnosti pouze
par mésici a teprve pronikd do problematiky finanéniho poradenstvi, by mé bez
jakychkoliv vétsi zkuSenosti z praxe Skolit dal$i poradce a vést svllj vlastni tym. To ma
dopad prevdzné na kvalitu provedené price. Nejen, ze novaccei nejsou fadné proskoleni,
protoze vedouci sam nemd dostatek zkuSenosti, ale zarovenn vedouci sdm nema dostatek

prostoru pro vlastni rist a zlepSovani.

Samotny postup z jednoho kariérniho stupné na dal$i nezavisi pouze na produkci, ale je
spojen 1 se spoustou dals$i podminek, které musi poradce splnit. V nasledujici kapitole tyto
podminky rozeberu a zhodnotim.

7.2.2.1 Poradensky kariérni pldn

V ramci této kariéry je o povyseni poradce rozhodnuto pouze na zéklad¢ vlastni produkce.

7.2.2.1.1 Reprezentant 1

Tento stupenl je uren vSem novackim, ktefi ve spolecnosti zacinaji. Jejich hlavnim
pracovni néaplni je proSkolovani se v problematice finan¢niho poradenstvi a produkti

finan¢niho trhu, pracovniho systému spole¢nosti a uzavirani prvnich obchodi.
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7.2.2.1.2 Reprezentant 2 / Vedouci reprezentant

Pro postup na tuto pozici musi poradce ucinit obrat ve vysi 240 bankovnich jednotek (BJ).
Na této pozice se poradce rozhoduje, zda pijde cestou poradenskou nebo manazerskou.
Zde se mu provize navysSuje z 2,5 eur na 3 eura.

7.2.2.1.3 Reprezentant 3

Aby se poradce dostal na tuto pozici, mél by jiz mit dostatecné znalosti v oboru finan¢niho
poradenstvi a stale se rozsifujici klientsky kmen. Pro povySeni musi mit historicky obrat
minimaln¢ 2 400 BJ.

7.2.2.1.4 Generalni agent 1

Poradce musi zvladnou historicky obrat 10 000 BJ.

7.2.2.1.5 Generalni agent 2

Podminkou pro postup na zavére¢nou pozici poradenské kariéry je osobni obrat 20 000 BJ.

7.2.2.2 ManaZersky kariérni plan

V ramci manazerského kariérniho pldnu uz nezaleZi pouze na vlastni produkci. Ta miiZe
byt castecné nebo Uplne nahrazena produkci vlastniho tymu. S postupem na dalsi stupné uz
jsou spojeny podminky tykajici se nejen obratu skupiny, ale také podminky tykajici se
minimalniho poc¢tu pfimych podfizenych na urc¢itém kariérnim stupni.

7.2.2.2.1 Reprezentant 1 (R1)

Podminky stejné jako u poradenské kariéry. Historicky obrat 240 BJ.

7.2.2.2.2 Reprezentant 2 / Vedouci reprezentant (R2 / VR)

Na pozici vedouciho reprezentanta uz nastava poradci narok na meziprovize z prace
podiizenych na pozici R1. Od této pozice se celkova produkce pocitd jako soucet vlastni
produkce a produkce skupiny. Pro postup z R2 na Vedouciho reprezentanta musi mit
pracovnik pod sebou minimalné 3 pfimé podiizené R1.

7.2.2.2.3 Obchodni vedouci (GST)

Pro postup na GST musi byt splnény nasledujici podminky.

e 1900 BJ vlasti produkce
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e 1500 BJ celkové produkce za posledni 3 kalendaini mésice
e 3 spolupracovniky minimalné na pozici R2
7.2.2.2.4 Oblastni vedouci (BL)

e 2800 BJ vlastni produkce
e 6000 BJ celkové produkce za posledni 3 kalendarni mésice

e 6 spolupracovnikii minimaln€ na pozici R2, maximalné 2 R2 mohou byt nahrazeni
1 GST
7.2.2.2.5 Oblastni feditel (BR)

e 4200 BJ vlastni produkce
e 15000 BJ celkové produkce za posledni 3 kalendarni mésice
e 6 spolupracovnikii minimalné na pozici GST, maximdlné¢ 2 GST mohou byt
nahrazeni kazdy 2 R2
7.2.2.2.6 Regionalni feditel (RD)

e 90000 BJ celkové produkce za poslednich 6 kalendarnich mésicti

e 4 spolupracovnici minimalné na pozici BL, maximaln¢ 1 BL miiZe byt nahrazen 3

GST

7.2.22.7 Zemsky feditel (LD)

e 198 000 BJ celkové produkce za poslednich 6 kalendarnich mésict
e 6 spolupracovnikil minimalné na pozici BL nebo 4 spolupracovnici miniméalné na
pozici BD
7.2.2.2.8 Senior zemsky feditel (SLD)

Na tuto pozice se dostane zemsky feditel v té chvili, kdy se nékdo z jeho podiizenych stane

také zemskym feditelem.
7.2.3 Vyhody a nevyhody kariérniho planu OVB

7.2.3.1 Vyhody

Jako jednu z vyhod shleddvam moznost vybéru. Tedy Ze si poradce miZe vybrat zda si

chce tvoftit klientsky kmen nebo si zaroven vytvaiet vlastni tym poradci. Kdyz uz se
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rozhodne nabirat podiizené, tak na prvnich manazerskych kariérnich stupnich je velmi
vysoka meziprovize. Tyka se to kariérnich stupiiti obchodni a oblastni vedouci. Zde je
meziprovize z tisici korunové smlouvy Zivotniho pojisténi dva az tfi tisice korun. Na

nésledujici stupnich je meziprovize 1 080 K¢.

7.2.3.2 Nevyhody

Po analyze kariérniho planu a na zakladné vlastni zkuSenosti ve spolecnosti OVB musim
konstatovat, ze nevyhody tohoto planu pfevysuji vyhody. Jednu z hlavnich nevyhod je
velké mnozstvi podminek, které musi byt splnény. Jednak musi mit poradce urcity pocet
pifimych podfizenych spolupracovniki a musi splnit dany obrat slouZici pro povyseni do
doby tfi nebo Sesti mésicli. Pravé ono splnéni minimélniho obratu za urcitou dobu byva

Casto prekazkou v postupu na dalsi stupen.

Jako dal$i nevyhodu vidim v nasledujici véci. Kdyz poradce pracuje nékolik let pouze s
klienty a dostane se na pozici Generélni agent 2 ma provizi za 1 BJ 5 euro. Kdyz se ale
rozhodné, Ze zafne tvofit vlastni tym poradcl, kariéré klesne na pozici Vedouci
reprezentant a jeho provize se ponizi z 5 na 3 eura. Tim padem mu klesne i finan¢ni

ohodnoceni za vlastni obrat.

7.3 Systém prace

V této podkapitole se budu vénovat nékolika faktorim ovliviiujicim praci poradce v této
spole€nosti. Budu se zamétovat zaprvé na naroky kladené na jednotlivé pracovniky z
vedeni spolecnosti, tedy na niroky kladené jejich nadfizenymi. Za druhé budu analyzovat
jak velkou podporu mize poradce ocekavat z vedeni spolecnosti, kdyz zacne v OVB

pracovat jako novacek.

7.3.1 Naroky kladené na poradce

Jak bylo uvedeno na zacatku kapitoly, OVB je spolecnost fungujici na modelu MLM.
Tudiz poradce sice funguje castecné jako samostatnd jednotka, ale zaroven je podiizen
svému vedoucimu. Vedouci miZe nastavit svym podfizenym urcité limity, které musi plnit.
Tyto limity mohou byt zaloZzeny na zékladé kariérniho planu, nebo mohou jit nad rdmec

tohoto planu.

KdyZ jde pracovnik cestou Poradenské kariéry, jeho celkova vyplata a kariérni postup se

odviji pouze od jeho vlastniho obratu. V té chvili ani nijak vyznamné&ji nenapomaha svému
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vedoucimu v jeho kariérnim postupu. Tim padem je skoro svym panem a jedinou
podminkou, kterd mu miize byt kladena z vedeni je minimalni mési¢ni nebo napiiklad

kvartalni obrat.

Ve chvili, kdy se poradce rozhodne jit cestou Manazerské kariéry dostava se do jiné
situace. Aby se dostal na vyssi pozici, musi mit urcity pocet podtizenych spolupracovnik.
Jak jsem uvedl vyse, vZdy musi mit minimalni pocet podifizenych na urcitém kariérnim
stupni, coZ znamend, ze oni musi mit také urcity pocet podfizenych na urcitych stupnich.

Velikost jeho tymu tedy roste exponencialni s kazdou vyssi pozici v kariérnim planu.

V nasledujici tabulce mizZete vidét minimalni pocty podfizenych spolupracovnikii nutnych
pro postup na dal§i pozici. Od pozice regiondlniho feditele jsou uvedeny dva pocty
podiizenych, protoze kariérni plan umoznuje dvé zakladni varianty postupu na danou
pozici.

Tabulka 6: Minimalni pocty podtizenych pro postup na danou kariérni stupenn
(vlastni zpracovani)

Kariérni stupen Minimalni Minimalni Celkovy
pocet primych pocet minimalni
podrizenych neprimych pocet
podrizenych podrizenych
Vedouci reprezentant (VR) 3xR1 0 3
Obchodni vedouci (GST) 3xR2 0 3
Oblastni vedouci (BL) 6 x R2 0 6
Oblastni reditel (BD) 6 x GST 36 42
Regionalni reditel (RD) 4 x BL 168 172
Zemsky reditel (LD) 6 xBL/4xBD 252 /688 258 /692
Senior zemsky reditel 1 xLD 258 / 682 259 /683
(SLD)

Dalsi podminku, kterou musi podfizeni plnit pro postup na dalsi stupné jsou takzvané
"sledovaky". Jsou to obdobi uvedené v kariérnim pladnu, v nichZ musi poradce se svym

tymem uskute¢nit minimalni obrat slouZzici pro povyseni.
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V nasleduji tabulce si ukaZzeme, jaké je minimalni doba postupu az na pozici Zemského
feditele a jaky je minimalni vydélek pro poradce nez se na tuto pozici dostane. Pro potteby
nasledného porovnani s jinymi spole¢nosti si provize bude pfepocitavat na Koruny ceské.
Budu scitat jak provizi za vlastni praci, tak provizi rozdilovou, tedy meziprovizi. Pro
postup na pozici Senior zemsky feditel je potfeba postup naseho ptimého podiizeného na
zemského feditele. Neni to tedy zavislé na naSem obratu nebo presné¢ ur¢ené dobé¢, a proto
tuto pozici nebudu zminovat. Také neni ur¢end minimalni doba, kterou musi poradce
stravit na kariérnim stupni R1 a R2. Vezmeme-li v Givahu, Ze novacek musi projit Skolenim
a uzavrit ptfedepsané mnozstvi obchodli, aby mohl postoupit dal, stanovil jsem miniméalni

pocet mésicl pro tyto dvé pozice na tii mésice.

Tabulka 7: Minimalni doba a provize potfebna pro postup na Zemského reditele

(vlastni zpracovéani)

Kariérni stupen Délka Vlastni Rozdilova Soucet
sledované | provize na provizev | proviziv K¢
ho obdobi | dané poziciv K¢

(v K¢
mésicich)

Vedouci reprezentant 3 15 000 - 15 000

Obchodni vedouci 3 124 500 72 000 196 500

Oblastni vedouci 3 101 250 191 250 292 500

Oblastni rreditel 3 192 500 340 000 532 500
Regionalni reditel 6 Nepozaduje se | 1125000 1 125 000
Zemsky reditel 6 Nepozaduje se | 2475 000 2 475 000
Celkové 24 433 250 4 203 250 4 636 500

Z nésledujicich dvou tabulek jsou patrné nasledujici tidaje. Aby se poradce vypracoval na
pozici zemského feditele musi mit tym o velikosti minimalné 259 az 683 podiizenych.
Minimalni doba, za kterou muze projit celym kariérnim planem jsou dva roky, pokud

ovSem bude vZdy plnit obraty ve sledovaném obdobi na poprvé a bude mit vzdy dostate¢ny
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pocet poradct. Pokud se mu podaii splnit vSechny tyto podminky ¢eka ho v prabéhu

tohoto obdobi minimalni vydélek 4 636 500 Korun ¢eskych.

Dalsim faktorem ovliviiujicim postup poradce na dalsi stupeni kariéry je obhajovani pozic.
Znamena to, ze kazdy poradce musi nasledujici mésic po povyseni zopakovat obrat ze
sledovaciho obdobi. Pokud tak neucini jeho povySeni neni potvrzené a on je pfesunut zpét
na puvodni kariérni stupen. Ponizeni se poradce rovnéz docka, kdyz dlouhodobé neplni

stanové limity obratu pro danou pozici.

Praxe proto neni nikdy takova jako teorie. BE€zné se stava, ze poradce se svym tymem ve
sledovaném obdobi nesplni pozadovany obrat, nebo néktery z jeho podiizenych ukonci
spolupraci s OVB. Poté cely proces postupu na dal$i pozici zacind znovu. Nebo kdyz se
jim podafii "sledovak" splnit, neobh4ji ale povyseni a jsou zpét na ptivodni pozici. V OVB
je proto velmi ¢asty jevem hromadné nabirani novych poradct. Velikost obratu potiebného
pro povySeni proto neni spliovana kvalitni produkci na jednoho poradce, ale
podprimérnymi vykony velkého mnozstvi poradci. S tim je spojend ¢innost, za kterou
byva OVB casto kritizovano vétSinou odbornikii v oboru finan¢niho poradenstvi, a to
soustiedéni se vic na velikost vlastniho tymu nez na kvalitu odvedené prace. Dusledkem
toho byva velka fluktuace poradct. Piikladem toho je statistika Ceské narodni banky z
roku 2014, kdy OVB zaznamenalo ptichod 1276 novych poradct, ale zaroven i odchod
1134 dalSich poradct. Ti odesli ke konkurencnim spole¢nostem nebo upln€ opustili obor.

(www.investujeme.cz)

7.3.2 Podpora z centraly OVB

Co se tykd podpory poskytuje OVB stejné jako vSechny ostatni financné poradenské
spolecnosti zékladni podporu v kontaktu s finan¢nimi institucemi. Tim, Ze poradce za¢ne
spolupracovat s OVB, ziska automaticky pfistup ke vSem pojistovnam, bankam,
investi¢nim spolecnostem a stavebnim spofitelnam, se kterymi OVB spolupracuje. Poradce
také ziska ptistup do firemniho systému pfistupného pies internet. Zde jsou uchovaviny
veskeré informace o jeho uzavienych obchodech a klientech. Déle mulzZe pies systém
objednavat potiebné formulaie a ziskavat informace o produktech, které¢ nabizi klienttim.
Systém také slouzi pro ptihlaSeni na produktova Skoleni a automaticky vytvaii statistiky
produkce pro poradce a jeho tym.

rrrrr

ty si poradce hradi sim. Spolec¢nost zadny piispeévek na kancelar neposkytuje. To mize byt



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 49

piekéazka pro novacka zacinajiciho v oblasti, kde zadna jina pobocka OVB neptisobi. Musi
poté pocitat s nemalymi naklady na zatizeni kancelare. Samotné reklamni pfedméty jako
jsou poutace, bannery a reklamni letdky si musi poradce rovnéz hradit sam. Vyhoda je v

tom, ze vSe lze objednat ptes firemni systém.

7.3.3 Storno fond

V poradenskych spole¢nostech fungujicich na syst¢tmu MLM je bézné vyuzivat tak zvané
"storno fond". Je to et na jméno jednotlivého poradce a je zde odkladana cast jeho
provize. Storno fond existuje pro pokryti moznosti, ze by klient zrusil poradci smlouvu a
on musel vracet ¢ast své provize. Spolecnost se tak kryje pro piipad, ze by poradce nebyl

schopny uhradit storno provize.

V OVB se na storno fond strhava 20% z kazd¢ vyplaty. Tyto penize jsou na uctu drzeny po
dobu dvou let, kdy trva storno obdobi. Po uplynuti této doby jsou penize poradci dodate¢né
vyplaceny, pokud nedoslo k jejich pouziti na zaplaceni ptipadného storna. Poradce tedy
musi pocitat s tim, Ze z kazdé vyplaty mu bude strzeno 20%. KdyZ tedy vydéla béhem
dvou let 2 miliony K¢, na storno fond bude muset odlozit 400 000 K¢. To miize byt brano
jako znacna nevyhoda. Na druhou stranu ma poradce jistotu, Ze piipadné storno nebude
muset platit ze svych vlastnich finan¢nich rezerv nebo penéz naSetfenych naptiklad na

dovolenou.

7.3.4 Struktura produkce a vySe obratii na jednotlivce

Nejveétsi podil na obratu finanéné poradenské spolecnosti vétSinou tvoii investicni Zivotni
pojisténi. Je to dano tim, Ze u toho produktu jsou mnohem vétsi provize nez u ostatnich
produktli a také to, Ze vétSina poradct se zamétfuje hlavné na Zivotni pojiSténi a ostatni

produkty sjednévaji pouze doplitkové.

Co se tyka OVB, Zivotni pojisténi tvoii vice nez 90% obrath celé spolecnosti. Je to bézny
jev u vétsiny spolecnosti MLM. Ostatni produkty jako nezivotni pojisténi, investice a
uvéry jsou zde pouze okrajovou zalezitosti, které neni vénovana velkd pozornost. Kdyz se
podivame na vysi produkce na jednotlivé poradce, tak primérny vykon se zde pohybuje
okolo 3 000 az 3 500 mésicniho pojistného za zivotni pojisténi. Po piepocteni na provizi je
to u zacinajiciho poradce zhruba 18 000 K¢ mésicné v provizich. S rostoucim kariérnim

stupném se tato provize samoziejmé zvysuje. Pokud poradce zacne tvofit tym jeho provize
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se zvysi o meziprovizi. Diky tomuto zaméfovani pfevazné na zivotni pojisténi mtze dojit k

tomu, Ze je systém prace OVB velmi nachylny na legislativni zmény.

7.4 Vyhody a nevyhody OVB

V nasledujici tabulce uvedu nejvétsi vyhody a nevyhody spolecnosti OVB.

Tabulka 8: Vyhody a nevyhody OVB (vlastni zpracovani)

Vyhody

Nevyhody

Velka spolecnost = velké zazemi a

jistota

Nizka provize v ptipadé poradenské kariéry

Komplikovany kariérni plan

Podpora firemniho systému

Neposkytuje ptispévky na kancelar

Pomoc nadtizenych spolupracovniki

Placena podpora v ramci reklamnich predméta

Nutnost ziskani velkého poctu spolupracovniku

Prijem za vedeni tymu

Velka fluktuace poradcu

Ditiraz na velikost tymu vice nez na kvalitu

prace

MoZnost vybéru ze dvou kariér

Pti pfechodu z poradenské na manazerskou

kariéru dochazi k poklesu provizi

Storno fond = ponizeni kazdé vyplaty o 20%

Storno fond = pokryti moznych

budouci storn

Zaméfovani se hlavné na investi¢ni zivotni

pojisténi

Nizky obrat na jednotlice

Storno fond jsem uvedl mezi vyhody i nevyhody, protoze urcité jeho aspekty jsou brat jako

plus, ale zaroven i jako nevyhoda.
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8 BENEFIT INVESTMENT A.S.

Spolecnost Benefit investment a.s. (dale jen BI) funguje stejné jako OVB na bazi systému
MLM. Spolec¢nost jsem vybral jako zastupce mensich spolecnosti z toho systému, protoze s
ni mam osobni zkuSenosti. Tato spolecnost se stala mym plsobistém po mém odchodu z
OVB na konci roku 2013 a piisobim v ni do dnes. Pro piechod do této spolecnosti jsem se

rozhod kvili nékolika konkurenénim vyhodam, ktera popisu v nasledujici kapitole.

k benefit

investment a.s.

Obrazek 9: Logo BI (www.benefitas.cz)

8.1 Zakladni informace

Spolecnost byla zalozena v roce 2009 a od té poskytuje své sluzby na tuzemi Ceské
republiky. Jedna se o relativné mladou spolecnost, ktera stale roste a navazuje spolupraci s
novymi partnery v oblasti financi. Posledni finan¢ni instituci, kterd zacala se spole¢nosti BI
spolupracovat je Uniqa pojisStovna a.s.. Tato spoluprace byla dojedndna zacatkem roku

2016.

e rok zaloZeni: 2009

e nazev: Benefit investment a.s.

e sidlo: Tiida Kpt. JaroSe 1944/31, Brno
e zakladni kapital: 2 milionu K¢

e pocet partneri: 15

e pocet klienti: cca 11 000

e pocet spolupracovnikii: cca 80

8.2 Kariérni plan

Kariérni plan spole¢nosti BI se odviji od syst¢tmu MLM. To znamen4, Ze jsou zde urceny
kariérni stupné a podminky, které musi poradce splnit, aby byl povySen na dalsi stupen.
JelikoZ se jedna o ¢eskou spole¢nost, nejsou zde zadné prepoéty z Euro na Koruny Ceské.

Zaroven je plan mnohem jednodusi. V BI neexistuji zadné piepocty na bankovni jednotky.
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Na kazdém stupni mate uvedeno, kolik pfesné dostanete za Zivotni pojisténi s mésicnim

pojistnym 1 000 K¢&.

14 300, -

12 900,

12 400,-

11 500,-

11 000, -

Yy manazer

10 500, -

’

I manazer

’

Obchodni manazer
Oblastni manazer
Okresn
Krajsk

od 1.500.000 K¢ + 3x Obchodni manazer

od 1.500.000 K& + 3x Oblastni manazer

od 900.000 KE + 3x KM V.
od 1.100.000 k& + 3x KM VI.

% ) 0]
F) 3 bV pv4
3 g g
5 8 S

: 2 8 g
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14 800,

od 1.500.000 K¢ + 3x Okresni manazer

i manazer

Regiondin

Obrazek 10: Kariérni plan BI (interni material spole¢nosti)

8.2.1 Vypocet provize pro jednotlivé kariérni stupné

15 500, -

od 1.500.000 K& + 3x Krajsky manazer

i manazer

Generaln

16 000,-

od 1.500.000 K& + 3x Regiondlni manazer

Prezident manazer

Jelikoz zde nedochazi k zadny pievodiim mezi bankovnimi jednotka a mési¢nim

pojistnym, nebo eury a korunami vypocet je jednoduchy.
1000 MP X —— = vyslednd provize
1000

MP......mé&si¢ni pojistné
X......provize pro dany kariérni stupen (v K¢)
Pro vypocet rozdilové provize slouzi nasledujici vzorec.
1000 MP X (x —y) = vysledna meziprovize
MP......m¢si¢ni pojistné
X......provize ne mém kariérnim stupni

y......provize na kariérnim stupni mého podiizeného

V nésledujici tabulce naleznete vypocet provizi na vSech kariérnich stupnich a jejich

nasledné meziprovize.

®)

9
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Tabulka 9: Vypocet provize na jednotlivych kariérnich stupnich BI

(vlastni zpracovéni)

Kariérni pozice

Provize v K¢

Rozdil mezi kariérnimi

stupni v K¢

Finan¢ni specialista 1 8 000 -
Finan¢ni specialista 2 9000 1 000
Finan¢ni specialista 3 9500 500
Finan¢ni specialista 4 10 500 1 000
Finan¢ni specialista 5 11 000 500
Finan¢ni specialista 6 11 500 500
Obchodni manaZer 12 400 900
Oblastni manazer 12 900 500
Okresni manaZer 13 800 900
Krajsky manaZer 14 300 500
Regionalni manazer 14 800 500
Generalni manaZer 15 500 700
Prezident manaZer 16 000 500

8.2.2 Analyza kariérniho plianu

I ve spolecnosti BI nalezneme dva druhy kariéry. Poradenskou a Manazerskou. Oproti

OVB vsak tyto kariéry nejdou paralelné¢ vedle sebe ale navazuji na sebe. Z toho plyne

jedna zasadni vyhoda. Kdyz se poradce rozhodne pro ManaZerskou kariéru, nemusi hned v

prvnich mésicich tvofit tym. Potfeba tvorby tymu je az od 7 kariérni pozice. Poradce ma

tedy Cas na to, aby sdm nasbiral dostatek zkuSenosti, které miize nasledné predavat dal.

Kariérni plan spolecnosti BI neskryvad komplikované podminky pro postup na dalsi

kariérni pozice. V ramci Poradenské kariéry musi pouze uzaviit urCity pocet obchodt a az

od 7 stupné je potieba, aby zacal tvofit tym poradct. Pfedepsany obrat miize ud¢€lat bud za
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meésic nebo za pul roku. Nejsou zde sledovaci obdobi, ve kterych by poradce se svym

tymem musel ud¢lat urcity obrat.

Povysovani je zde nastaveno na zaklad€ proviznich obratl. V nasledujicich podkapitolach

uvedu podminky povyseni pro jednotlivé stupné.
8.2.2.1 Poradensky kariérni pldn

8.2.2.1.1 Finan¢ni specialista 1 (FS 1)

Na tuto pozici se dostane kazdy novacek. Je to startovni pozice kariérniho planu.

8.2.2.1.2 Financni specialista 2 (FS 2)

e provizni obrat 50 000 K¢

8.2.2.1.3 Financni specialista 3 (FS 3)

e provizni obrat 150 000 K¢

8.2.2.1.4 Financni specialista 4 (FS 4)

e provizni obrat 300 000 K¢

8.2.2.1.5 Financni specialista 5 (FS 5)

e provizni obrat 500 000 K¢

8.2.2.1.6 Financni specialista 6 (FS 6)

e provizni obrat 700 000 K¢
8.2.2.2 ManaZersky kariérni plin

8.2.2.2.1 Obchodni manaZzer

e provizni obrat 900 000 K¢

e 3 spolupracovnici na pozici FS 5
8.2.2.2.2 Oblastni manaZer

e provizni obrat 1 100 000 K¢

e 3 spolupracovnici na pozici FS 6
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8.2.2.2.3 Okresni manazer

e provizni obrat 1 500 000 K¢

e 3 spolupracovnici na pozici Obchodni manazer
8.2.2.2.4 Krajsky manazer

e provizni obrat 1 500 000 K¢

e 3 spolupracovnici na pozici Oblastni manazer
8.2.2.2.5 Regionalni manazer

e provizni obrat 1 500 000 K¢

e 3 spolupracovnici na pozici Okresni manazer
8.2.2.2.6 Generalni manazer

e provizni obrat 1 500 000 K¢

e 3 spolupracovnici na pozici Krajsky manazer
8.2.2.2.7 Prezident manazer

e provizni obrat 1 500 000 K¢

e 3 spolupracovnici na pozici Regionalni manazer

8.2.3 Vyhody a nevyhody kariérniho planu

8.2.3.1 Vyhody

Vyhodou je bezesporu vyssi provize na vSech kariérnich stupnich v porovnani s OVB.

Poradce rovnéz nemiiZze byt poSkozen poklesem provize, kdyZ se rozhodne pfejit z

poradenské kariéry na manaZerskou. Dalsi velkym plusem je, Ze poradci nepotiebuji tvorit

tym az od 6 kariérniho stupné. Maji tedy dostatek Casu, aby sami nasbirali dostatek

zkuSenosti, které mohou nasledné piedavat dal. Nemusi samoziejmé proskolovat vSechny 3

spolupracovniky zaroven, ale mohou je pfibirat do tymu postupné, jak budou stoupat v

kariérnim zebticku vys.

Velkou vyhodou je urcité i jednoduchost celého planu. Poradce nemusi slozité prepocitavat

své vykony a jednoduchym vynasobenim dvou ¢isel vi, jakou provizi za dany obchod

ziska.
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8.2.3.2 Nevyhody

Jako nevyhoda vystupuje urcit¢ fakt, ze jsou v tomto planu nizs§i rozdilové provize.
Poradce tedy nema tak velké finan¢ni ohodnoceni z prace svych pifimych podiizenych jako
tteba v OVB. To ovSem nemusi byt vzdy nevyhodou. Pouze to znamena, ze spole¢nost BI
ma svilj kariérni plan nastaveny tak, aby byl celkovy pracovni systém firmy nastaven vice
proklientsky, jako je tomu u Broker pooli. Tedy aby byli poradce i na manazerskych
kariérnich stupnich nuceni stale vytvaret klientsky kmen, protoze rozdilovou provizi sice

ziskaji, ale neni tak velka jako tfeba v OVB.

8.3 Systém prace

Abych byl schopen porovnat systém tvorby vlastniho tymu s OVB, tak jsem vypracoval
nasledujici tabulku, ve které jsou uvedeny pouze stupné spadajici do manazerské kariéry,
tedy od Obchodniho manaZera vyse. JelikoZ v planu této spole¢nosti neni rozdéleno zda
musi byt provize pro povySeni z vlastni prace nebo rozdilova, uvedu pouze potiebnou
provizi pro povyseni na dany manazersky stupeil. Jedna se zde o historicky provizni obrat

za dobu fungovani ve spole¢nosti BI.
Z tabulky je jasn€ patrné, Ze minimalni pocet podfizenych spolupracovnikii je vyrazné
niz8§i nez v OVB. RovnéZ ndroky na celkovy provizni obrat slouzici pro povyseni nejsou

tak vysoké. Od pozice Okresniho manaZera zlstava potiebny obrat na sumé 1 500 000 K¢.
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Tabulka 10: Miniméalni poc¢et podfizenych a minimalni provizni obrat pro

jednotlivé kariérni stupné (vlastni zpracovani)

Kariérni stupen Minimalni Minimalni Celkovy Historicky
pocet primych pocet minimalni provizni
podrizenych neprimych pocet obrat v K¢
podrizenych | podiizenyc
h
Obchodni manaZer 3xFS5S 0 3 900 000
(M1)
Oblastni manazer 3x FS 6 0 3 1 100 000
(M 2)
Okresni manaZer 3xM1 9 12 1 500 000
(M 3)
Krajsky manazer (M 3xM2 9 12 1 500 000
4)
Regionalni manazer 3xM3 36 39 1 500 000
(M 5)
Generalni manaZer 3xM4 36 39 1 500 000
(M 6)
Prezident manazer 3xM5 117 120 1 500 000
M7)

8.3.1 Ziskavani klientu.

V roce 2011 navazala spolenost BI spoluprdci s externi spolecnosti, kterd zajistuje

kontakty na zdjemce o nezdvislé posouzeni pojistnych smluv. Poradci tedy mohou dalsi

klienty ziskdvat touto cestou a nemusi spoléhat na to, ze ziskaji nové klienty pouze z

doporuceni nebo ve vlastni rodin€ a okoli. Tato sluzba je bezesporu velmi vyhodna pro

zacinajici poradce, ktefi si teprve tvoii svij klientsky kmen. Rovnéz to podporuje firemni

filozofii proklientské finanéné - poradenské spolecnosti, a ne stroje na tvorbu velkych

tymt poradct.
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Aby mohl poradce samostatné jednat s klienty, musi splnit urcité podminky. V prvé fad¢ je
zapotfebi splnit zdkonné podminky pro vykon c¢innosti podfizeného pojistovaciho
zprostiedkovatele. Dale musi poradce v ramci dodrzovani zavedenych standarda kvality
prace u BI projit proskolenim a na konci slozit odborny test znalosti produktti na finan¢nim
trhu a zvladnout vzorovou schiizku pred komisi tvofenou vedenim spolecnosti BI. Zaroven
je kontrolovana kvalita odvadéné prace nadiizenymi poradce piimo v terénu. Spolecnost

BI se timto snazi udrzet kvalitu poskytovanych sluzeb na co mozna nejvyssi urovni.

8.3.2 Podpora z centraly BI

Stejn€ jako u OVB poradce ziskd pfistup do firemniho systému. Ten je pfistupny pies
internet. Zde ma poradce informace jak o svych klientech a spolupracovnicich, tak o vSech
produktech které nabizi klientiim. Pomoci telefonické nebo e - mailové komunikace muize
rovnéz objednavat potiebné dokumenty a formulafe poskytované vedenim spolecnosti

zdarma.

Oproti OVB mé podporu v bezplatném poskytnuti reklamnich predméti a predméth
slouzicich k reprezentaci spolecnosti. Bl rovnéz pfispivda svym poradclim na zafizeni a
provoz kancelafi. Aby mél poradce narok na piispévek na najem kancelare, musi splnit
urcity mésicni obrat odvijejici se od vySe ndjmu. Pfispévek je castecny nebo v plné vysi.
To je v porovnani s ostatnim spole¢nostmi obrovska vyhoda. VétSina z nich totiz podobny

druh finan¢ni podpory neposkytuje.

8.3.3 Bonus konto

Bonus konto je nazev storno fondu ve spolecnosti Bl a slouzi tedy ke stejnému ucelu. Kryti
ptipadného vraceni ¢asti provize. Odkladani a zpétné vyplaceni zde ov§em funguje trochu
jinak. Cast vyplaty se vam strhava do doby, nez budete mit na bonus kontu hodnotu
dosahujici 200 000 K¢. Vyhodou je, ze ¢im vice penéz na bonus kontu poradce ma, tim

méné se mu z vyplat strhava. Postup napliiovani bonus konta je nasledovny.

e bonus konto 0 - 50 000 K¢ — strhava se 20%

e bonus konto 50 000 - 100 000 K¢ — strhava se 15%
e bonus konto 100 000 - 150 000 K¢& — strhava se 10%
e bonus konto 150 000 - 200 000 K& — strhava se 5%

Po naplnéni bonus konta na 200 000 K¢ se poradci jiz nic nestrhava. Nevyhodou stale

zustava, ze poradce pfichazi o Cast provize. Je zde ovSem vyhoda urfeni maximalni
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hodnoty, ktera na bonus kontu musi byt. V ptipad¢, ze poradce udéla obrat 2 miliony korun

na bonus kontu nebude muset odlozit 400 000 K¢ jako v OVB, ale pouze 200 000 K¢.

8.3.4 Struktura produkce a vySe obratii na jednotlivce

S rozlozenim struktury produktii je to v BI obdobné jak v OVB. Nejvétsi podil opét
zastupuji pojistky. Jak Zivotni tak nezivotni. Tento fakt je dan tim, ze vétSina poradct Bl se
specializuje pfevazné na pojistovani rizik smrti, invalidity a ztraty piijmu. To vSe je
dopliovano investicemi a dle potieb a pozadavkl klientd uvéry. Klientli jsou tedy

poskytovany kompletni sluzby z oboru finan¢niho poradenstvi.

V BI tvoii primérné mési¢ni pojistné na jednoho poradce zhruba 7 000 az 7 500 K¢&. Je
tedy vice jak dvojndsobné oproti primérnym vykoniim jak OVB, tak i jinych spolecnosti.
Je to zapti¢eno hlavné soustiedénim se na kvalitu a profesionalitu jednotlivych poradcii a

ne na tvorbu ohromnych tymu s malou kvalitou a velikosti produkce.

8.4 Vyhody a nevyhody BI

Tabulka 11: Vyhody a nevyhody BI (vlastni zpracovani)

Vyhody Nevyhody

v

Vyssi pocatecni provize Nizsi rozdilova provize

Jednodusi kariérni plan

MozZnost vyuZziti sluZeb externi

spolecnosti pro ziskani novych klientt

Prispévky na zarizeni a provoz Mensi spole¢nost = horsi vyjednavaci

Kancelate podminky s finanénimi institucemi

Bezplatné reklamni predméty

MenSi naroky na kariérni postup

Tvorba tymu nutna az od 6 kariérni

pozice

Storno fond = pokryti moznych budouci Storno fond = ponizeni kazdé vyplaty

storn pokud neni bonus konto naplnéno
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9 BROKER TRUST A.S.

Spolec¢nost Broker trust a.s. (dale jen BT) zastupuje v mé bakalaiské praci systém Broker
pool. Jedna se o servisni spolecnost pro poradce. Jejich hlavni ¢innosti je tedy poskytovat

poradctim administrativni zazemi a kontakt s financnimi institucemi.

9.1 Zakladni informace

BT je Ceskou spolecnosti, byl zalozen v roce 2001 a v soucCasné dob¢ je nejvétSim a

nejrychleji rostoucim broker poolovou organizaci na ¢eském trhu.

¢ rok zaloZeni: 2001

e nazev: Broker trust a.s.

e sidlo: Dolnokréska 54a, 140 00 Praha 4
e zakladni kapital: 5,29 milionu K¢

e pocet partnerii:

e pocet klientii: cca 400 000

e pocet spolupracovnikii: cca 2000

9.2 Kariérni plan

Kariérni plan v BP jako takovy neexistuje a nejsou zde ani Z&4dné kariérni pozice.
Spole¢nosti funguji na systémi BP vétSinou vyplaci poradcim stejnou provizi. Ale
spolecnost BT ma pro vyplaceni provizi sviij upraveny systém. Vysi provize se odviji od
obratu, ktery je schopny partner BT sjednavat. Nejsou zde tak vysoké rozdily jako mezi
kariérnimi stupni v systému MLM. Proto by se dal nazvat spiSe proviznim pldnem néz
kariérnim. V ndsledujici tabulce je uvedend vySe obratu a provize odpovidajici tomuto
obratu. Celkova provize vyplacend z pojistovny do BT je tedy 21 000 K&. Opét pocitame s

provizi za zivotni pojisténi s mésicnim pojistnym 1 000 K¢.
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Tabulka 12: Vypocet provize podle vyse obratu v BT (vlastni zpracovani)

VySe obratu v K¢ Podil Provize Provize vyplacena
zustavajici BT zustavajici BT poradci
(v %)
0-199999 28 5880 15 220
200 000-399999 19 3990 17010
400 000 - 699 999 17 3570 17 430
700 000 - 1 099 999 15 3150 17 850
1100000-1199999 14 2 940 18 060
1200000 - 11 2310 18 690

Urceni vySe provize pro partnera BT se odviji od dohody pfi podepisovani smlouvy o
spolupraci. Na zacatku si jednoduse kazdy partner domluvi jaky obrat planuje délat a podle
toho mu bude vyplacena provize. Pokud v prib&éhu obraty neplni, nebo naopak spliuje
obrat vysS§i, je presouvan v proviznim planu vys ¢i niz. Co se tyka postupu na vyssi stupen,
sta¢i partnerovi potfebny obrat splnit pouze jednou a na vyss$i stupenl se posune. Neni zde
tedy Zadné sledovaci obdobi a ani zddné nasledné obhajovani pozic. Pokud v naslednych
mésicich potfebny obrat partner neplni, BT ho zpét na niz$i pozici nevrati. Vyjimkou by
bylo kdyby tyto obrat neplnil dlouhodobé¢ a rozdily mezi potiebnym obratem a redlnym by
byly velké. Naptiklad by byl partner na kariérnim stupni s obratem 700 000 K¢, ale jeho

realny obrat by ¢inil n€kolik mésicti po sobé pouze 300 000 K¢&.

9.3 Systém prace

V systému BP jako takovém nemiZeme porovnavat faktory ovlivitujici pocty lidi v tymu,
potiebné obraty pro povySeni na manazera nebo podminky postupu samotného, protoze v

BP neexistuje kariérni plan. Je zde ale vice variant spolupréce.

Z4kladn{ varianta spolupréce je stejnd jako v MLM. Poradce je OSVC a s BP m4 sepsanou
dohodu o spolupraci. Vyuziva veskerych vyhod, které mu BP poskytuje, ale vystupuje jako
samostatna jednotka. Podnika tedy na vlasti jméno nebo znacku. Nevyhodou tohoto typu

spoluprace je vySe zminovany provizni plan odvijejici se od obratu. Poradce jako
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jednotlivec nema moznost vytvofit dostatecné vysoky obrat na to, aby dosahl na dalsi
provizni stupenn. Musi se tedy spokojit se zhruba stejnou provizi, jako mé nejvyse
postaveny manazer v MLM, nebo muze jit do jiného poolu. Zde sice bude mit o trochu
vétsi provizi, uz to ale nebude tak velky BP a nebude mit tak kvalitni podporu z centraly

jako tfeba u BT a jistotu velké spolecnosti.

Druhou moznosti spoluprace je opdt OSVC nebo zaloZeni si vlastni spole¢nosti s ruéenym
omezenym. Zde také podnikd poradce na vlastni jméno nebo znacku. Oproti MLM tedy
doslova tvoii vlastni firmu. V tomto s.r.o. mize pasobit n¢kolik vlastnikd, kteti budou mit
stejna prava stejné provize, ale diky spolecné spolupraci maji moznost vytvofit vétsi obraty

a ziskat tedy 1 vétsi provizi.

Poradce také mize ziistat OSVC nebo si vytvofit s.r.o. jako jediny vlastnik a zaméstnévat
dalsi poradce. Opét spole¢nymi silami dosdhnou na vyssi obraty a provize. Pokud jde
skupina poradct druhou cestou dostavaji se do situace, kdy majitel firmy miiZe nastavovat
podminky na vysku obratu, piipadné nastavit kariérni stupné a provizni plany. Vyse
provize v nich se nej¢astéji odviji od toho, jak je poradce zkuseny a samostatny. Zacéinajici
poradce zde ma sice mensi provizi, snizeni ovSem neni tak velké jako v MLM a dostava se
mu zaroven podpory od vedouciho firmy. Zkuseni poradci potom mohou dostavat provizi

podstatné vyssi nez béZzny poradce bez tymu v MLM.

V BP je tedy poradce vice samostatny a jeho jedinym ukolem je tvorba a sprava
klientského kmene. Odtud pfichdzi oznaceni BP jako "proklientského systému. Poradce
pak neni nijak vdzan minimalnim potfebnym obratem a jeho osobni vykon a vydélek je
pouze na ném. S vysokou mirou samostatnosti je spojend 1 kvality jednotlivych poradcti.
Pokud poradce pracuje sdm na sebe bez jakéhokoliv nadiizeného, neni nad nim nikdo, kdo

by hlidal kvalitu jeho prace. Je tim mySlena kvality sjednanych produktii z pohledu klienta.

Poradce rovnéz muze zalozit s.r.o. a budovat tym poradcii, ktery bude Skolit a vést. Pokud
ovSem zacne nastavovat kariérni plany a pravidla, BP se za¢ne prolinat se systém MLM a
poradci ztraci svou samostatnost a mize to n€které jedince dotlacit ke zméné poolu. Kde

budou vétsi provize a mensi tlak.

9.3.1 Podpora z centraly BT

Bézny BP funguje doslova jako servisni spolecnost. Poskytuje tedy poradci pouze
administrativni podporu pfi zpracovavani smluv, kontakt s finan¢nimi institucemi, a

pfipadné firemni systém na registraci sjednanych smluv a klientd. BT navic pifidava i
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systém produktovych Skoleni a seminafii zabyvajicich se prodejem nebo vedenim tymu.
Tyto seminafe a Skoleni jsou oproti MLM systému placené. Po poradci ale neni
vyzadovana piitomnost na Skoleni a pfipadna ucast je pouze na ném. To zpiisobuje, ze BT
ma proti nékterym jinym BP menS$i provizi, ale poradce ma jistotu vétsi firmy s
kvalitn€jsSim zazemim. Tento rozdil v provizich je zpusoben tim, ze BT musi diky vétsi

podpoie prodejct logicky pokryvat vétsi naklady centrély.

Dalsim faktorem ovliviiujicim poradce pfi vybéru mezi BP a MLM je bezpochyby
vlastnictvi klientského kmene. VétSina odbornych ¢lankli uvadi vlastnictvi klientského
kmene poradcem a ne spolecnosti jako vyhodu. Pokud totiz poradce odejde z MLM
spole¢nost si narokuje jeho klientsky kmen. Podle dohody s MLM by poradce nemél ménit
smlouvy téchto klientl a tento kmen pfipadne jinému poradci z dané oblasti. Ja si s danymi
autory ¢lankt dovolim nesouhlasit. Pokud poradce provadi servis svych klientd fadné a
jsou s jeho praci spokojeni, vzdy budou i po zméné firmy jednat s nim a ne s nékym cizim,
kdo bude tvrdit, ze je nyni jejich novy poradce. Toto mohu potvrdit ze své vlastni
zkusenosti. Kdyz jsem odchazel z OVB bylo mi vyslovné zakédzdno ménit smlouvy klientd
¢i je vibec kontaktovat. Kdyz ovSem klienta kontaktoval jiny pracovnik OVB, klient mu
sdélil, Ze spolupracuje se mnou a nepieji si byt kontaktovan kymkoliv jinym. Takhle to
udélali v§ichni moji klienti a zistali tak v mém klientském kmenu a j& o né€ nepfisel. Timto
jednd se ale poradce vystavuje riziku postihu ze strany byvalé spolecnosti. MLM
spolecnosti maji vzdy v mandatni smlouvé nastavené postihy tykajici se pravé ruSeni

smluv byvalych klienti po odchodu poradce ze spole¢nosti.

9.3.2 Storno fond

Jak bylo uvedeno v teoretické ¢asti BP nemaji nicc podobného jako storno fond nebo
bonus konto. Poradce musi vZdy pocitat s faktem, ze pti zruSeni smlouvy ve storno obdobi
bude muset mit dostatek penéz na uhrazeni tohoto storna. I toto je rozporuplné uvadéno
jako vyhoda i nevyhoda BP. Vyhoda z toho diivodu, Ze poradci neni nijak kracena provize
a vyd¢la si tedy vic penéz. Jako nevyhoda se to projevi ve chvili, kdy poradce odejde z
jednoho BP do druhého a je mu zrusena smlouva uzaviena v prvnim BP. Toto storno musi
spolec¢nost uhradit ze svého a nasledné se to pokousi vymahat po poradci. Problémem je to
pfevazné u mensich BP, kdy spolecnost pietahuje poradce na nejvyssi provizi na trhu.
Diky tomu ma BP minimalni marZe na pokryti nédkladi. Pokud mu odejde vétSi pocet
poradcti a zméni vSechny smlouvy BP je nucen uhradit velka storno, ktera nasledné¢ muze

byt problém ziskat od piivodnich poradcii. BP se dostane do finan¢nich problémii, nema
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prostiedky na placeni pravidelnych mési¢nich ndkladi a mize dojit az ke krachu
spolecnosti. Pravé proto mensi BP nemusi byt tou nestabilnéjsi volbou pro poradce, 1 kdyz

nabizi nejvétsi provize na trhu.

9.3.3 Struktura produkce a vySe obratii na jednotlivce

V rozlozeni produkce je jasné€ patrné, ze se jedna o proklientsky zaloZeny systém. Nejvetsi
podil zastupuje zivotni pojisténi a to 55 %. Druhy nejvice obratovy produkt jsou hypotecni
uvery s 29 %, dale se na obratech podily z 8 % investice, z 5 % nezivotni pojiSténi a zbytek

nalezi ostatnim produktim jako dopliikové penzijni spofeni a podobné.

Primérny obrat na jednotlivce se v BT neda urcit. Pod spolecnosti totiz spolupracuje
mnoho rozdilnych partnert. Néktefi se zabyvaji komplexnim finanénim poradenstvim, a

néktefi se specializuji naptiklad pouze na hypotecni uvéry.

9.4 Vyhody a nevyhody BT

Tabulka 13: Vyhody a nevyhody BT (vlastni zpracovani)

Vyhody Nevyhody
Vyssi provize pro zacinajiciho poradce Minimalni podpora v zacatcich
Samostatnost

Poradce neni ovlivnén Spatnou povésti

firmy
Poradce tvori vlastni znac¢ku BT nepfispiva na kancelare
Storno fond = nesniZuje se vyplata Storno fond = poradce si musi sam odkladat
Provize penize na pifipadna storna
Podpora z centraly - Skoleni a seminare Placena Skoleni

oproti ostatnim BP

Navyseni provizi s riistem obratu Poradce jako jednotlivec nedosdhne na

. . . . vyssi provize
Poradce je vlastnikem klientského yssip

Kmene
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10 CELKOVE SROVNANI SPOLECNOSTI

v

4

spolecnosti a zaroven porovnat tyto spolecnosti ve faktorech, ve kterych jsou jejich

nejvetsi rozdily.

Tabulka 14: Celkové srovnani spolec¢nosti (vlastni zpracovani)

Porovnavané | OVB Allfinanz a.s. | Benefit investment | Broker trust a.s.
faktory a.s.
Kariérni plan | ANO ANO NE

Poradenské a | Poradenskd  kariéra | Pouze provizni plén,

manazerska Kkariéra

pfedchazi manazerskeé,

¢im vysSi obrat, tim

funguji  paralelné, | jednodusi podminky | vyssi provize
pomérné slozité | pro postup vys
podminky pro
povySovani
Minimalni 259/683 125 Nejsou kariérni stupné
pocet Odviji se od | Mens§i narocnost na
podrizenych kariérnich pozic | mnozstvi podfizenych
pro postup na podfizenych nez v OVB
nejvyssi
stupen
Nejnizsi 5400 K¢ 8 000 K¢ 15220 K¢
provize
Nejvyssi 15120 K¢ 16 000 K¢ 18 900 K¢
provize
RozloZeni 90 % zivotni | 85% zivotni pojisténi | 55% zivotni pojisténi
produkce BRIl 10% neZivotni | 29% hypotéky
o .. . ey s
10% nezivotni | pojisténi 8% investice
pojisténi, investice, | o, - : o
. 5 BNEIIGD & Uiy 5% neZivotni pojisténi
uvery

3% ostatni




UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

66

Call centrum | NE ANO NE
Podpora ANO ANO NE
vedoucich ANO v ptipadé s.r.o. s
podfizenymi
Storno fond ANO ANO NE
Hlavni Tvorba a velikost | Tvorba kvalitniho | Prace s klientem
zaméreni tymu tymu a price s
klientem
Vlastnictvi Ve vlastnictvi OVB | Ve vlastnictvi BI Ve vlastnictvi poradce
klientského

Kkmene
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11 DOPORUCENI

Z mé prace plynou nasledujici doporuceni. Kazdy poradce by si mél nejdiive stanovit jaké
jsou jeho dlouhodobé cile. M¢él by si uvédomit, jakym smérem se chce ve své kariéie
vydat. Pokud chce pracoval s klienty a vykonavat pouze Cinnosti fadového finan¢niho
poradce, z hlediska vySe provizi a vlastniho vydélku pro néj bude lepsi zvolit cestu BP. Pii
vybéru vhodné spolecnosti by se nemél rozhodovat pouze podle vySe provize, ale jednim z
rozhodujicich faktori by méla byt kvalita centrdly BP a jeho celkova stabilita. Z toho
divodu bych nedoporucoval volit mensi, kratsi dobu fungujici pooly. M¢l by radéji zvolit

stabilitu a na poméry BP kvalitni a Sirokou podporu jakou nabizi pravé Broker trust a.s.

Pokud je poradce tplnym novackem urcité by nemél zaclinat pracovat pod BP jako
jednotlivec. Nebude mit zddnou podporu od zkusenéjSich poradct a veskeré Skoleni si
bude muset obstardvat sim. Pokud se jedna o novacka, tak z hlediska ziskéani ptehledu v
oboru a vytvofeni klientského kmene je nevhodnéjsi spolecnosti Benefit investment a.s..
Tato spole¢nost mu nabidne idedlni kompromis mezi systémem MLM a BP. Poradce zde
bude mit kvalitni $koleni na produkty i na prodejni dovednosti. Veskera tato skoleni budou
zdarma. Velkou vyhodou této spole€nosti je spoluprace s call centrem, diky kterému si
poradce snaze vytvoii dostatecny klientsky kmen. Tim si zajisti stabilitu v oboru

finan¢niho poradenstvi 1 do budoucna.

Pro tvorbu vlastniho tymu poradcii je podle zminénych udaji lepsi variantou spole¢nost
Benefit investment a.s.. Oproti OVB ma vyssi provize na vSech kariérnich stupnich, méné
naro¢ny kariérni plan a poradce nemusi obhajovat obrat slouzici pro povySeni. Dal§im
faktorem hovoficim pro BI je zaméfeni na kvalitu odvadéné prace misto na kvantitu
poradcti v tymu. Pravé v kvalitni produkci a spokojenych klientech je budoucnost

finan¢niho poradenstvi.

Jestlize poradci nevyhovuje kariérni plan spolecnosti BI muze zvolit druhou variantu.
ZaloZeni s.r.o. pod BP a zde si pro svllj tym stanovit vlastni podminky, kariérni postup a

systém préce.
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ZAVER
Priméarnim cilem bakaldiské prace bylo analyzovat dva hlavni systémy, na kterych funguji

finanéné - poradenské spole¢nosti v Ceské Republice a nasledné poskytnout doporudeni

pro finan¢ni poradce, ktefi vahaji, ktera z firem na trhu je nejlepsi.

Pro ucely porovnani byly analyzovany tfi spolecnosti - OVB Allfinanz a.s., Benefit
investment a.s. jako zastupci MLM systému a Broker trust a.s. jako zastupce Broker poolu.
U kazdé spole¢nosti byl analyzovan kariérni plan a systém prace. Z téchto analyz jsem
zjistil informace o naro¢nosti jednotlivych kariérnich pldni a zplUsobu fungovani

jednotlivych spolecnosti.

Ve své praci jsem uvedl vyhody a nevyhody jednotlivych spole¢nosti a na zavér jsem
provedl porovnani nejvétSich rozdili mezi témito spoleCnostmi. Na zaklad¢ celkové
analyzy jsem vytvofil doporuceni pro financni poradce rozhodujici se, ktery systém je
prave pro n¢ vhodny a jaké spolecnost bude ta prava. Poznatky mohou vyuzit jak zacinajici
poradci ¢i Uplni novaccei, tak i zkuSeni poradci, kteti nejsou spokojeni se svou stavajici
spole¢nosti.

Doufam, Ze mé poznatky ziskané jak praxi ve vice spole¢nostech, tak vypracovanim prace

samotné v budoucnu pomohou alesponn nékomu najit to sprdvné pracovni prostredi, ve

kterém bude schopny se dale vyvijet a pracovné riist.
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