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Abstrakt

Bakalarska prace se soustredila na vytvoreni Ucinného vzdélavaciho systému pro financni poradce
ve spolecnosti BEplan. Pro dosaZzeni tohoto cile byla provedena SWOT analyza a kvantitativni vy-
zkum formou dotaznik(, které byly rozdéleny do identifikacnich otdzek a otazek zamérenych na
vzdélavani, spokojenost s délkou vzdélavani, identifikaci slabych mist a zpétnou vazbu. Vysledky
byly pouzity k formulovani doporuceni pro zefektivnéni vzdélavaciho procesu. Teoreticka ¢ast prace
se soustredila na oblast HR, vzdélavani a financ¢niho poradenstvi a byla zpracovana formou reserse.
Prakticka Cast se vénovala predstaveni spolecnosti BEplan a jejiho vzdélavaciho systému, vyzkum-
nym metodam a navrhu vzdélavaciho systému pro finan¢ni poradce s ohledem na vysledky vyzkumu
a specifika prace poradcu.

Klicova slova

vzdélavani, vzdélavaci systém, financni poradenstvi, financni poradce, management

Abstract

The bachelor's thesis focused on creating an effective educational system for financial advisors at
BEplan company. To achieve this goal, a SWOT analysis and quantitative research in the form of
guestionnaires were conducted, which were divided into identification questions and questions fo-
cused on education, satisfaction with the length of education, identification of weaknesses, and
feedback. The results were used to formulate recommendations for streamlining the educational
process. The theoretical part of the thesis focused on the areas of HR, education, and financial ad-
visory and was processed in the form of research from domestic sources. The practical part pre-
sented the BEplan company and its educational system, research methods, and proposal of an ed-
ucational system for financial advisors based on the research results and the specifics of the advi-
sors' work.
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UvoD

Vzdélavani a rozvoj pracovnik(l se stava v soucasné dobé nejvétsi konkurencni vyhodou spolec¢nosti.
Z hlediska managementu lidskych zdroja se jedna o jednu z nejvyznamnéjsich oblasti, do které spo-
le€nosti investuji nemalé financ¢ni prostfedky. Cilem kazdého manazera je efektivni vynalozeni na-
kladd, které se vrati v podobé plné kvalifikovaného personalu poskytujiciho sluzby na vysoké trovni.
V rdmci pracovni pozice se od pracovnikl vyZaduji stale nové znalosti. Aby byli pracovnici schopni
ustat tlak, ktery je na né pfi plnéni pracovnich ukoll vyvijen, je nutné, aby byli z hlediska vzdélavani
flexibilni a spolec¢nosti jim nabizela moznost pracovat na svém profesnim rozvoji. Z tohoto pohledu
je dalezita znalost manaZzerl o moznostech vzdélavani pracovnikd a zaroven jejich schopnost vy-
tvofit koncepci a metodiku, kterd by v souladu s rozvojovymi plany zajistovala efektivni vzdélavani.
Cilem bakalarské prace je nastavit efektivni systém vzdélavani financnich poradcl ve spolecnosti
BEplan finan¢ni planovani s.r.o.

K dosazZeni cile prace byla provedena SWOT analyza a zvoleno kvantitativni vyzkumné Setfeni for-
mou dotaznikd. V ramci dotaznikového Setfeni byli osloveni vsichni financni poradci spole¢nosti.
Navratnost byla 50 dotaznik(, tj. 100 %. Otazky v dotazniku byly rozdéleny do dvou oblasti, prvni
oblasti byly otazky identifikacni a druhda ¢ast otazek byla vyzkumna. Ta se zamérovala na oblast
vzdélavani, spokojenosti s délkou vzdélavani, identifikaci slabych mista a zpétnou vazbu. Nasledné
byla data vyhodnocena a spolec¢né s vysledky SWOT analyzy byla pouZita pro formulovani doporu-
¢eni vedoucich k zefektivnéni vzdélavaciho procesu.

METODIKA

Tato diplomova préce se sklada ze dvou ¢asti, a to z teoreticko-metodologické a analytické. V teo-
reticko-metodologické casti byly prostfednictvim literarni reserse ziskany podklady z oblasti vzdé-
lavani a rozvoje pracovnik( a z oblasti adaptacniho a orientacniho procesu. Z divodu aktualnosti
tématu byla reserse zpracovana na zakladé aktualnich zdrojli z tuzemského a zahrani¢niho pro-
stfedi. Teoreticky rdmec prace zachycuje i financ¢ni oblast, na kterou je prace primarné zamérena.
V ramci teoretické ¢asti byly vymezeny terminy finan¢ni poradce a financ¢ni agent, podminky vykonu
profese finan¢niho poradce, poZadavky na vykon profese z hlediska vzdélani a certifikovanych kurz(
a rovnéz byla pozornost vénovana pravnim Upravam dle aktualniho legislativniho ramce.

Prakticka ¢ast prace byla zpracovana na zakladé sekundarni analyzy dat ziskanych z internich doku-
mentU spolecnosti BEplan, ve které bylo Setfeni provedeno. V ramci této Casti byla pfedstavena
spolec¢nost BEplan financni planovani s.r.o., ktera se specializuje na komplexni dlouhodobé financni
planovani potreb a byl zde popsana popis proces vzdélavani a Skoleni financnich poradcu.

Analyticka ¢ast prace vychazi z provedeného kvantitativniho vyzkumu. Jako metoda nastroje bylo
zvoleno dotaznikové Setfeni mezi financnimi poradci. Pti sestavovani vyzkumného nastroje byly do-
drZeny etické kodexy a pristupy a byly zachovany stanovené limity, jako napriklad ¢asova dotace na



vyplnéni dotazniku a pocet otazek v dotaznicich. Dotaznik byl rozeslan 60 finan¢nim poradcim,
navratnost dotaznikl byla 50, tj. 83 %. Dotaznikové Setfeni bylo realizovano v obdobi od 5. 3. 2023
do 15. 3. 2023 a bylo realizovano pomoci platformy Survio. Pracovniklim na pozici finan¢ni poradce
byl rozeslan e-mail s odkazem na dotaznik. V rdmci dotaznikového sSetteni byla zachovana etika vy-
zkumu a anonymita respondenti. Otazky v dotaznikovém setreni byly rozdéleny do 2 oblasti, prvni
Cast otazek byla tzv. identifikacni, druhd c¢ast otazek byla vyzkumna. Otazky se tykaly vzdélavani a
odborného rozvoje pracovnikl ve financni oblasti a v oblasti komunikace s klienty. Cilem dotazni-
kového Setfeni bylo zjistit slaba mista ¢i nedostatky ve vzdélavacim procesu financnich poradcl a
na zakladé téchto dat navrhnout doporuceni k zefektivnéni procesu vzdélavani.

Celkové lze tedy fici, Ze tato bakalarska prace se zaméfrila na adaptacni systém v kontextu spolec-
nosti BEplan finan¢ni planovani s.r.o. a vyuZila k tomu metodu kvantitativniho vyzkumu. Teoreticko-
metodologicka ¢ast poskytla potfebné teoretické zazemi a analyticka ¢ast se soustredila na praktic-
kou aplikaci metodiky prace, coz umoznilo ziskani cennych poznatkd a ndvrh( pro dalsi rozvoj spo-
lecnosti v této oblasti.
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1 VZDELAVANI A ADAPTACE

Vzdélavani a adaptace jsou dva klicové faktory pro Uspésné fungovani organizace v dnesnim rychle
se ménicim svété. Vzdélavani pomaha zaméstnancim rozsifit své znalosti a dovednosti a pfipravit
se na nové vyzvy, zatimco adaptace zahrnuje schopnost organizace a jejich zaméstnanci prizpUso-
bit se rychle se ménicimu prostfedi a novym podminkam (Armstrong, 2015). V dnesni dobé, kdy
technologie a trendy méni pracovni trh rychleji nez kdy predtim, jsou vzdélavani a adaptace klicové
pro Uspéch organizace. Existuje mnoho zpUsobl, jak organizace mohou podpofit vzdélavani a adap-
taci svych zaméstnanc(. Jednim z nejefektivnéjsich zplsobu je systematicky pristup ke vzdélavani,
ktery propojuje organizaci a personalni strategii se systémem vzdélavani organizace (Dvorakova et
al., 2012). Tento pfistup umoznuje zaméstnancdm nabyt novych znalosti, dovednosti a pfipravit se
na nové vyzvy a zmény v praci. Kromé systematického pristupu mohou organizace také vyuzit kon-
cepci ucici se organizace, kterd poskytuje komplexni model rozvoje lidi (Koubek, 2015). Diky této
koncepci se pracovnici neustale uci z kazdodennich zkuSenosti a rozviji své kompetence a doved-
nosti. Planovani vzdélavani je dalsim klicovym faktorem pro Uspésné vzdélavani a adaptaci v orga-
nizaci (Dvorakova et al., 2017).

Obrazek 1: Schéma analyzy potreb vzdélavani na jednotlivych podnikovych

arovnich
y \d
Podinik Skupina Jedinec
A A
, Analyza > .
Analyza planna Pruz'kum Hodnoceni Analyza
strategickych lidskvich potreby racownikd pracovnich
planti 'ert\)/j‘a vzdélavani P mist

A t

Zdroj: Armstrong, Taylor, 2015

Analyza mezer ve vzdélani je proces identifikace rozdilu mezi stavem ,,co je“ a stavem ,,co by mélo
byt“, tedy identifikace rozdilu mezi tim, co pracovnici védi a umi, a tim, co by védét a umét méli.
Poté je mozné specifikovat vzdélavaci a rozvojové aktivity, které by mohly tento rozdil — mezery
vyplnit.

Efektivni proces planovani zahrnuje identifikaci potfeb jednotlivych zaméstnanct i celé organizace,
seznam vzdeélavacich potfeb pracovnikl, plan profesniho rozvoje zaméstnancli a seznam vsech
moznych skolicich aktivit. Vyvoj lidskych zdroji pfedstavuje novou koncepci vzdélavani a rozvoje v



organizaci, ktera klade dliraz na vzdélavani a adaptaci zaméstnanctl jako klicové prvky uspéchu v
dnesnim rychle se ménicim svété prace.

1.1 Pojeti a cile vzdélavani a rozvoje pracovnikt

Velmi vyznamnou ¢asti pro fadu autord je vzdélavani pracovnik(, a to z diivodu dulezitosti vzdéla-
vani a uceni pro moderni spole¢nost (Dvorakova et. al., 2012). Pracovnici jsou jednim z nejdulezi-
téjsich zdroju pro vétsinu organizaci, jelikoZ napomahaji v dosahovani vizi a cil(i tudiz je velmi dule-
Zité hodnotit tento lidsky kapital pomoci vzdélavani pracovnikl (Armstrong a Taylor, 2015). Znalosti
a dovednosti kazdého jedince je neustdle potreba rozsifovat a prohlubovat, aby byl schopny fungo-
vat jako pracovni sila, jelikoz se poZadavky v dnesni moderni spolecnosti stale méni (Koubek, 2015).
Pro veskeré organizace maji mnohem vétsi hodnotu taci pracovnici, ktefi jsou vzdélani a chtéji se
neustale dale vzdélavat, a proto se personalni oddéleni neustale vice zaméruji na vzdélani svych
pracovnikl (Armstrong, 2020). Je to také velice atraktivni a dileZité pro jednotlivé pracovniky, jeli-
koZ jsou poté mnohem atraktivnéjsi pro pracovni trh nebo pro svou stavajici organizaci u které si
mohou pozadat o zvyseni platu nebo pozice (Vodak, Kucharcikova, 2011).

Obrazek 2: Schéma systematického cyklu vzdélavani

Strategie a organizacni predpoklady vzdélavani

v

Identifikace potfeby
vzdélavani

vysledku vzdélavani vzdélavani

Realizace
vzdélavani

Strategie a organizacni dispozice vzdélavani vychazeji ze systematického vzdélavani zaméstnanca,

Vyhodnocovani J [ Planovani

Zdroj: Koubek (2015)

které se vyviji jako nepretrzité se opakujici cyklus, jak je vidét na obrazku ¢. 2, zahrnujici identifikaci
potieb vzdélavani, planovani, realizace a vyhodnocovani vysledkl vzdélavani. Pro efektivni realizaci
cyklu je nezbytné stanovit systematickou a koordinovanou spolupraci vedoucich pracovniki s pra-
covniky HR oddéleni.



Vzdélavanim se organizace pokousi vyplnit mezeru v dovednostech a znalostech pracovnikd. Jejich
dovednosti pak uplatni v kreativni a produktivni ¢asti. Jejich prace a pfizpisobeni se zménam se
odviji dle jejich pracovni pozice (Hronik, 2007).

1.2 Celozivotni vzdélavani

Celozivotni vzdélavani je v dnesni dobé stale dilezitéjsi. S rychlym vyvojem technologii a novych
reseni je nutné, aby pracovnici neustale zvySovali své znalosti a dovednosti (Koubek, 2015). Celozi-
votni vzdélavani se neomezuji pouze na mladé lidi, ale zahrnuje také dospélé pracovniky, ktefi maji
moznost propojit své vzdélani s pracovnim zivotem. Organizace pottebuji pracovniky s dynamickym

a nepretrzitym vzdélavanim, aby se udrzely konkurenceschopné (Jezkova Petrt, 2022).

CeloZivotni vzdélavani dospélych zahrnuje tfi oblasti vzdélavani: obcanské, zajmové a dalsi profesni
vzdélavani (Veteska, Tureckiovd, 2008). Obcanské vzdélavani se zaméruje na prava a povinnosti
pracovnikl, zajmové vzdélavani na rozvoj osobnosti a dalsi profesni vzdélavani na ziskani znalosti a
schopnosti pro danou pracovni pozici (Dvorakova et al., 2012; Koubek, 2015). Vzdélavaci programy
jsou nutné pro rozvoj inovacniho potencialu organizaci a zlepseni konkurenceschopnosti na trhu
prace. DllezZitost celoZivotniho vzdélavani se projevuje i vtom, Ze lidé se stavaji vice informovanymi
a kompetentnimi pti feSeni problém( a situaci, které se vyskytuji v jejich pracovnim i osobnim Zivoté
(Vodak, Kucharcikova, 2011). Diky celozZivotnimu vzdélavani ziskavaji lidé nové dovednosti a zna-
losti, které jim umoznuji efektivnéji resit vyzvy, s nimiz se setkavaji. To ma pozitivni vliv na celkovou
kvalitu jejich Zivota. CeloZivotni vzdélavani také prispiva k rozvoji osobnosti a sebevzdélavani, coz
ma pozitivni dopad na mentalni a fyzické zdravi jedince (Snydrova, Jezkova, 2020). Studie ukazuji,
Ze lidé, ktefi se vzdélavaji a rozvijeji své dovednosti po cely Zivot, jsou vice spokojeni se svym Zivo-
tem a maji vySsi pocit sebelcty a sebed(ivéry. V soucasné dobé je mozné se vzdélavat na rliznych
Urovnich a formach, véetné online kurzd, seminarl a webinarl. Celozivotni vzdélavani tak neni
omezeno jen na tradi¢ni vzdélavaci instituce, ale je dostupné pro kazdého z nas (Veteska, Turecki-
ova, 2008). Vzhledem k rychlému tempu zmén a vyvoje v moderni spolecnosti je celozZivotni vzdé-
lavani nezbytnym prvkem pro Uspéch a osobni rozvoj. Bez néj je obtizné udrzet krok s novymi tech-
nologiemi, trendU a poZadavky na pracovni trhu. Proto je dileZité vénovat Cas a Usili na rozvoj na-

7V v

Sich dovednosti a znalosti po cely nas Zivot.

CeloZivotni vzdélavani je koncept, ktery zahrnuje neustalé ziskavani novych znalosti a dovednosti
béhem celého Zivota (Armstrong, 2015). Tento pristup k vzdélavani se vyviji od pocatku 20. stoleti
a stale vice se uplatniuje ve spolecnosti, ktera se neustale méni a vyZaduje od jednotlivcd, aby byli
schopni se prizplsobit novym podminkam. Celozivotni vzdélavani ma mnoho vyhod. Prvni a nejdl-
leZitéjsi je, Ze pomaha lidem zlstat konkurenceschopnymi na trhu prace (Koubek, 2015). V dnesni
dobé se pracovni trh neustdle méni a pozadavky na pracovniky se stale zvysuji. Lidé, ktefi se neu-
stale vzdélavaiji, jsou schopni se pfizplsobit zménam a ziskat potfebné znalosti a dovednosti, aby

mohli plnit pozadavky trhu prace.
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1.3 Vzdélavani pracovniki v kontextu rozvoje pracovnikd

V rdmci rozvoje pracovnikll neni postacujici pouze zacvik, proskolovani, doskolovani a dalsi tradi¢ni
formy vzdélavani. Je tfeba soustredit se také na formovani znalosti, dovednosti a osobnosti zamést-
nancl a kultury organizace (Armstrong, 2015). Vzdélavani pracovnik( by mélo zahrnovat pfizpUso-
bovani pracovnich schopnosti ménicim se pozadavklm, rekvalifikani procesy, prizpisobeni pra-
covnich schopnosti novym zaméstnancim a formovani pracovnich schopnosti pfi moderni perso-
nalni praci. Vzdélavani a rozvoj pracovnikd ma mnoho pfinos(, véetné zlepseni vykonu jednotlivcd,
tymu i organizace, zvySeni provozni flexibility, ziskani a udrzeni hodnotnych zaméstnanc, zvySovani
oddanosti pracovnikl a sniZzovani naklad( na rozvoj a vzdélavani zaméstnancl (Dvorakova et al.,
2012). Organizace by méla vytvaret vhodné podminky pro vzdélani svych pracovnikd, aby ovliviio-
vala jejich motivaci, spokojenost a vazbu s organizaci. Je dlilezité identifikovat cile a vysledky vzdé-
lavani a rozvoje pracovnikll a soustredit se na proménlivé potieby trhu a technologie. Vzdélavani a
rozvoj pracovnikl by mély byt soucasti dlouhodobé strategie organizace a mély by byt planovany a
provadény s ohledem na potreby jednotlivych pracovnik(l a tymQ, stejné jako na potieby organizace
jako celku (Koubek, 2015). Kromé toho je dulezité, aby organizace méla jasné definované cile a
ocekavani ohledné vzdélavani a rozvoje pracovnik( a aby tuto oblast aktivné monitorovala a hod-
notila. Vzdélavani a rozvoj pracovnik(l jsou klicovymi faktory pro Uspéch kazdé organizace v dnes-
nim rychle se ménicim svété (Jezkova Petr(, 2022). Organizace, které se rozhodnou investovat do
této oblasti, ziskavaji nejen zlepseni vykonu svych pracovnikd a tym{, ale také zvysuji svou konku-
renceschopnost a dlouhodobou udrZitelnost.

Proces vzdélavani a rozvoje pracovnik( by mél byt pribézny a nikoli pouze ad-hoc. To znamen3, Ze
organizace by méla mit jasné definované plany a cile ohledné vzdélavani a rozvoje pracovnikl a
méla by je pravidelné revidovat a aktualizovat (Dvorakova et al., 2012; Koubek, 2015). Organizace
by také méla zohlednit rizné zpUlsoby uceni, naptiklad online kurzy, seminare, praktickou skoleni,
mentoring, sdileni znalosti mezi pracovniky a dalsi. DlleZitou soucasti vzdélavani a rozvoje pracov-
nikd je také poskytovani zpétné vazby (Armstrong, 2015). Pracovnici by méli byt pravidelné hodno-
ceni, aby se zjistilo, jak se zlepsuji a jakym zplsobem mohou dale rist. Poskytovani zpétné vazby
by mélo byt konstruktivni a zamérené na rozvoj pracovnik(. Dalsi dlleZitou soucasti vzdélavani a
rozvoje pracovnikll je podpora a motivace (Koubek, 2015). Organizace by méla vytvaret pozitivni
pracovni prostredi, které podporuje uceni a rozvoj pracovnik(l. Motivace mlze byt podporovana
napriklad prostfednictvim financnich pobidek, mozZnosti kariérniho rlistu, poskytovanim vétsich
zodpovédnosti, uznani Uspéchu a dalsich prostredkd.

Je tfeba zd(liraznit, Ze vzdélavani a rozvoj pracovnik(l jsou nezbytné pro Uspésnou organizaci v dnes-
nim dynamickém a konkurencnim prostredi (Jezkova Petr(l, 2022). Organizace by méla investovat
do této oblasti, aby ziskala a udrzela talentované a schopné pracovniky, ktefi jsou schopni prinaset
hodnotu pro organizaci. Vzdélavani a rozvoj pracovnik( by mély byt zahrnuty do celkové strategie
organizace a mély by byt planovany a realizovany s ohledem na potreby jednotlivych pracovnikd,
tym( a organizace jako celku (Sykif, 2016).
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1.4 Dalsi vzdéelavani

Dalsi vzdélavani zaméruje na systematické pouzivani formalniho procesu vzdélavani, aby se rozsifily
znalosti a ziskaly zkusenosti, které pomohou lidem v jejich praci. V organizacich existuji tfi etapy
vyvoje pfistupu k vzdélavani, které zahrnuji organizovani vzdélavacich akci, systematicky pristup ke
vzdélavani a koncept ucici se organizace (Veteska, Tureckiova, 2012). Planovani vzdélavani pracov-
nikd zahrnuje identifikaci potteb jedincl a celé organizace, seznam vzdélavacich potreb pracovnikd,
plan profesniho rozvoje a seznam vsech moznych skolicich aktivit (Koubek, 2015). Dalsi vzdélavani
se zaméruje na ziskavani a prohlubovani novych kompetenci pracovnik(. Dalsi vzdélavani v organi-
zaci mQze byt rozdéleno do tfi etap podle Urovné rozvoje a orientace na vzdélavani. Prvni etapou
je organizovani vzdélavacich akci, které jsou kratkodobé a slouZi pouze k do¢asnému odstranéni
rozdila v kvalifikaci pracovnik( (Armstrong, 2015). Druhou etapou je systematicky pfistup k vzdéla-
vani, ktery je propojen s personalni strategii a systémem vzdélavani organizace a umoziuje zdoko-
naleni znalosti a dovednosti pracovnik( a jejich prizplsobeni se zménam v pracovnim chovani. Treti
etapa predstavuje koncepci ucici se organizace, ktera je komplexnim modelem rozvoje lidi a zahr-
nuje kontinualni uceni se a ziskavani novych zkusenosti z kazdodennich situaci. Efektivni planovani
vzdélavani pracovnikl je dulezité v kazdé organizaci, kterd usiluje o rozvoj svych lidskych zdrojl
(Dvorakova et al., 2012).

Obrazek 3: Vzdélavani a rozvoj v organizacich

Vzdélavani a rozvoj

v v , P .

Zdroj: Armstrong, Taylor (2015)
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Na obrazku ¢. 3 je zndzornén proces vzdélavani a rozvoje pracovnikd, ktery lze dale délit do péti
oblasti — uceni se v organizaci, individualni vzdélavani a rozvoj, blended learning, odborné vzdéla-
vani (vycvik) a rozvoj lidr(i a manazer(l. Oblasti blended learning bude vénovana pozornost v dalsich
kapitolach. Samotny proces uceni se v organizaci je spojen s fizenim znalosti a musi zde fungovat
shoda. Individudlni vzdélavani a rozvoj je rozdélen na vzdélavani na pracovisti, samostatné rizené
vzdélavani, e-learning a koucovani a mentorovani. Vsechny tyto slozky mohou byt zajistovany me-
todou blended learning, ktery ndm umoznuje kombinaci individudlniho vzdélavani a rozvoje pod
dohledem vedouciho nebo zkuseného pracovnika. Odborné vzdélavani neboli vycvik zahrnuje vy-
cvik na pracovisti a formalni vycvik mimo pracovisté. Odborné vzdélavani (vycvik) mize byt rovnéz
pojato formou blended learning, ktera do urcité miry eliminuje nevyhody samostudia a e-leraningu.
Samostatnou kapitolou je pak rozvoj lidrd a manazerd, ktery mize byt zajistovan individualnim roz-
vojem a vzdélavanim, formou blended learning a odbornym vzdélavanim (Armstrong, Taylor, 2015)

Planovani zahrnuje identifikaci potfeb jednotlivych pracovnik( i celé organizace, seznam vzdélava-
cich potreb, plan profesniho rozvoje a seznam vsech moznych skolicich aktivit (Jezkova Petr(i, 2022).
Vytvoreni planu obsahuje veskeré vzdélavaci aktivity organizace, které jsou dulezité k realizaci vzdé-
lavani na dané obdobi. Dalsi vzdélavani se zaméruje na ziskavani a prohlubovani novych kompetenci
pracovnikl, napriklad v oblasti komunikace s klienty, krizové intervence, time managementu a so-
cidlné pravniho poradenstuvi.

1.5 Cile vzdélavani

Veskeré organizace maji vzdélavaci vize a cil, ke kterému se snazi dospét nebo aspon pfiblizit. Cil a
vize jsou velmi dulezZité, jelikoZ jsou hlavni motivaci kaZzdé organizace (Hronik, 2007). Pracovnici jsou
vzdélavani se zamérem tvorby, rozsiteni a prohloubeni znalosti a schopnosti na poZzadovanou miru
pracovniho vykonu, které prospiva jak jednotlivci, tak celé organizaci (Sikyt, 2016). Pro dosazeni cilC
je dulezité vyvinout a poufZit strategii vzdélavani, kterd omeszi prilezitostné chyby a dokaze ocekavat
zmény na které dokazZe reagovat nebo je vyuZzit pro uZitek organizace (Bartonkova, 2010). Kazda
spolec¢nost vyZaduje takové zaméstnance, které jsou pro ni v soucasné i budouci dobé nepostrada-

telni a toho dosahne pomoci vzdélavani (Armstrong, 2015).

Jednim z hlavnich cil( vzdélavani pracovnik(l je zaopatreni pfipravenosti a pruznosti. Napfiklad
adaptace pracovnika na ménici se pracovni misto ziskdvanim a rozsifovanim novych zkusenosti a
dovednost nebo adaptace zaméstnance na jiné pracovni misto. Inovace vzdélavaciho systému je
nedilnou soucasti kazdé organizace, aby byla stéle co nejvykonnéjsi. Nejdllezitéjsimi otazkami je
potiebna kvalifikace, potencial vzdélavaciho systému a jaka jsou jeho rizika (Armstrong, 2020).

1.6 Rozdil mezi vzdélavanim a ucenim

Uceni je proces, pfi kterém si jedinec osvojuje nové znalosti, dovednosti, navyky a postoje (Veteska,
Tureckiova, 2012). Mlze se dit spontanné a neformalné, jako napfiklad uceni se novému jazyku
béhem cestovani nebo sledovani videi na YouTube. Mize se také dit zamérné a formalné, jako na-
priklad ve Skolnim prostredi, kde jsou studenti vedeni uciteli a podporovani v u¢eni pomoci struk-
turovaného vzdélavaciho programu (Sikyf, 2016).
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Vzdélavani se na druhé strané zaméruje na systematické poskytovani znalosti a dovednosti skrze
instrukce, vyucovani, cvieni a testovani. Toto je Casto strukturovany proces, kde jsou stanoveny
specifické cile a o¢ekavani, které maji byt dosazeny (Dvorakova et al., 2012). Vzdélavani se obvykle
vyskytuje v organizovanych institucich, jako jsou Skoly, vysoké Skoly a univerzity, a mize byt for-
malni i neformalni.

Vzdélavani a uceni tedy jsou podobné a spojené pojmy, ale maji rozdilné zaméreni. Uceni mlze byt
spontanni a neformalni, zatimco vzdélavani je zpravidla strukturovany proces, ktery se vénuje sys-
tematickému poskytovani znalosti a dovednosti (Veteska, Tureckiova, 2012).

1.7 Vzdélavani pracovnik( v adaptacnim obdobi

Vzdélavani pracovnik(l v adaptacnim obdobi je dlleZité pro Uspésné zaclenéni novych zaméstnancu
do pracovniho tymu a pro zajisténi, aby byli schopni plnit své ukoly a dosahovat poZzadovanych vy-
sledk(l (Koubek, 2015). Adaptacni obdobi je obdobi, kdy novi zaméstnanci ziskavaji potrebné zna-
losti a dovednosti, aby mohli Uspésné pracovat v dané pozici a zaclenit se do pracovniho tymu (Ar-
mstrong, 2015). Vzdélavani mlzZe zahrnovat skoleni v oblasti firemnich postup( a politik, Skoleni v
oblasti produktll nebo sluzeb, které spolec¢nost nabizi, a Skoleni v oblasti pracovni bezpecnosti a
dalsich dualezitych témat. Dobfe navrzeny program vzdélavani mlze pomoci novym zaméstnanctim
se rychleji zaclenit do pracovniho tymu a zlepsit jejich vykonnost a produktivitu (Jezkova Petrq,
2022).

Vzdélavani pracovnik( je daleZitou soucasti kazdého adaptacniho obdobi, protoZze umoznuje za-
méstnancim ziskat nové znalosti a dovednosti, které jsou potfebné pro Uspésné zvladnuti zmén v
pracovnim prostredi (Koubek, 2015). Vzdélavani muze byt formou kurz(, skoleni, workshopl nebo
mentoringovych program( a mize se tykat rlznych oblasti, jako je nova technologie, zmény v pra-
covnich postupech nebo zmény v oblasti legislativy.

Vzdélavani pracovnikl je pro firmy dllezité nejen z divodu zajisténi jejich konkurenceschopnosti
na trhu, ale také z divodu zvySovani jejich produktivity a snizovani fluktuace zaméstnancd Kocia-
nova, 2010). Zaméstnanci, ktefi se citi podporovani ve svém osobnim a profesnim rozvoiji, jsou totiz
spokojenéjsi a méné nachylni k hledani nového zaméstnani.

Napriklad vzdélavani financ¢nich poradctl v adaptaénim obdobi je daleZité z mnoha dlvodd. Finanéni
poradci se musi neustale ucit a prizplisobovat novym situacim a zménam v oboru, aby byli schopni
poskytovat kvalitni poradenstvi svym klientiim. Adaptacni obdobi muze byt obzvlasté naroc¢né, pro-
toze se v ném mohou objevit nové predpisy nebo zmény v obchodnich modelech, které mohou
ovlivnit financni trhy a zplsobit zmény ve financnich produktech a sluzbach. Finan¢ni poradci musi
byt schopni tyto zmény pochopit a prizplsobit se jim, aby mohli poradit svym klientlim co nejlépe.
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1.8 Specifika adaptacniho procesu u pozice financnich poradct

Je mnoho zplsobd, jak zkratit dobu pro adaptaci novych financnich poradcll. Nejdrive je dulezité si
pfipravit podrobné manualy nebo seznam ukol( pro nové poradce, aby méli pfesny prehled o tom,
co se od nich ocekava (BePlan, 2023). Pripravit pro vSechny nové financni poradce jednotné Skoleni,
které je seznami s firemnimi postupy a pravidly. Napriklad zaskoleni a trénink procesu s klienty
nebo vzdélavani pro udélani odbornych certifikaci od Ceské narodni banky. Velice daleZité je také,
aby kazdy novy poradce mél svého mentora nebo manazera, ktery mu pomuze se v praci zoriento-
vat a zodpovi veskeré otazky. Nadale také pro nové financni poradce mize byt velice napomocna
prace v tymu s vice zkusenymi poradci od kterych se miZou udit a ziskavat znalosti a zkusenosti.
V dalsi fadé vytvorit pratelské a podporujici pracovni prostredi, které pom(ze novym pracovnikim
se citit vice motivovani.

Existuje nékolik zplsobu, jak efektivné zaskolit nové financni poradce. NejdllezZitéjsi je zajistit, aby
novi poradci ziskali dostatecné znalosti a dovednosti v oblasti financnictvi a spravy financnich pro-
stredkd. To je moZné ucinit tak, Ze jim bude poskytnuta odborna literaturu a prirucky nebo skoleni
Ci kurzy, které se zaméruji na tyto oblasti.

Dale by mél mit financni poradce odpovidajici vzdélani a zkusenosti. Poté by mél projit internim
zaskolenim u zaméstnavatele, které by mélo zahrnovat sezndmeni se s produkty a sluzbami spolec-
nosti, jejimi postupy a pravidly, stejné jako s prislusSnymi zakony a predpisy. Dale by mél financni
poradce ziskat odpovidajici certifikaci nebo licenci a absolvovat pravidelné kontinualni vzdélavani,
aby zlstal aktudlni a mohl poskytovat kvalitni sluzby svym klientam.

Poté je duleZité pokracovat v podporovani a rozvijeni dovednosti financniho poradce, aby byl scho-
pen poskytovat kvalitni sluzby svym klientim. To mUizZe zahrnovat pravidelné vzdélavani a skoleni,
aby mohl zGstat aktualni s nejnovéjsimi zménami v oboru a zakonech, a také zapojeni do profesnich
asociaci nebo komunit, které mu mohou poskytnout prilezZitosti k networkingu a ziskavani novych
zkuSenosti. Také by mél byt otevieny novym prileZitostem a byt pfipraven vyuzit je ke svému pro-
fesnimu rozvoiji.

Dalsim dualezitym krokem pfi Skoleni novych finan¢nich poradcl je poskytnout jim praktické zkuse-
nosti. To je mozné ucinit tak, Ze se budou trénovat pod dohledem zkuseného financ¢niho poradce,
nebo budou pridéleni na pozici asistenta financniho poradce, kde budou moci vidét, jak se financni
poradenstvi skutecné déla.

Dalsim dulezitym aspektem skoleni novych finanénich poradcl je zajistit, aby byli schopni efektivné
komunikovat se svymi klienty. To znamena, Ze by méli byt schopni poslouchat aktivné a vysvétlovat
finanéni moznosti a doporuceni svym klientidm tak, aby je dokazali pochopit. Napfiklad v podobé
Skoleni zamérené na zlepseni jejich komunikacnich dovednosti.
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1.9 Zakladni rysy vzdélavaciho systému financnich poradci

Jeden zpUsob je zjisténi, zda poradci pocituji, Ze se jejich potfeby a zajmy zohledriuji pfi planovani
vzdélavacich program(. Je také mozné se zaméfit na to, jakym zplsobem se vzdélavaci programy
kontroluji a hodnoti, a zjistit, zda jsou skutecné ucinné a relevantni pro potreby poradct. Déle je
mozné zkoumat, zda jsou k dispozici dostate¢né zdroje pro vzdélavaci programy, a zda jsou poradci
spokojeni s jejich kvalitou a dostupnosti.

Dalsi moznosti, jak identifikovat slaba mista ve vzdélavacim systému firmy, je ziskat zpétnou vazbu
od financnich poradc(. Napfiklad usporadat dotaznikové Setfeni nebo skupinové diskuze s cilem
zjistit, co si poradci mysli o vzdélavacich programech a jakym zplsobem je vyuZivaji. Tato zpétna
vazba vam mUZe poskytnout cenné informace o tom, co funguje dobfe a co je potieba zlepsit.

Dale je také mozné sledovani a analyza vysledk( vzdélavacich program(. Naptiklad zjistit, jakym
zplUsobem se vzdélavaci programy projevuji na vykonu poradcli nebo na Urovni znalosti a doved-
nosti poradci. Tato data mohou poskytnout informace o tom, zda jsou vzdélavaci programy ucinné
a zda je tfeba je upravit nebo vylepsit.

2 FINANCNi PORADENSTVI

Financni poradenstvi je Cinnost, kterou vykonava financni zprostfedkovatel, ktery pomaha osobam,
které maji problém se svymi financemi nebo financnim planovanim. Sluzbu financ¢niho poradenstvi
miUZe vyuzit naprosto kazdy: fyzicka i pravnicka osoba, jednotlivec, rodina, Zivnostnik ¢i firma. Vét-
$iné obyvatel Ceské republiky pfipada sluzba finanéniho poradce zbyte¢nd, jedna se viak pouze o
doporuceni. Nikdo vSak nemusi doporuceni finan¢niho poradce realizovat, nakonec vsak muze byt
velmi prospésné. Sluzby financ¢nich poradcid jsou mnohdy zcela bezplatné nebo si financni poradce
po dobfe odvedené praci vyzada na oplatku doporuceni na dalsiho klienta z okruhu znamych (Hrdy,
Krechovska, 2009). Financni poradenstvi se zabyva mnoho obory jako napftiklad: Zivotni pojisténi a
ochrana pfijmu, pojisténi majetku, pojisténi odpovédnosti, pojisténi podnikatele, financovani byd-
leni, Uvéry, veskeré formy sporeni jako je penzijni nebo stavebni, vyuZiti statnich dotaci a dafovych
ulev, investice a dalsi plnéni klientovych cil(i a prani.

Poradenstvi je mozné popsat jako zplisob poskytovani pomoci. Je vSak pouze na klientovi a jeho
odpovédnosti, zda doporuceni poradce uposlechne, jelikoz poradce nenese odpovédnost za svou
¢innost.

Financni poradenstvi se fadi mezi Zivnosti volné a Ize jej rozdélit na dvé skupiny, a to zavislé a neza-
vislé. A to pokud ho provozuje konkrétni spolecnost (banka, pojistovna, penzijni spolecnost, inves-
ticni spolecnost atd.), kterad nabizi své produkty. TudiZ se jedna o poradenstvi zavislé, které vsak
mnohdy neznd produkty svych konkurent(, a i kdyby tito poradci znali a védéli, Ze je u jiné spolec-
nosti produkt lepsi ¢i levnéjsi tak mohou pouze nabizet produkt své spole¢nosti. Naopak u nezavis-
Iého poradenstvi mlze financni poradce nabidnout produkty od riznych spolec¢nosti dle presnych
pozadavk( klienta, a tak mohou klientovi mnohdy usetfit mnoho c¢asu i penéz.
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2.1 Financni poradce a financni zprostredkovatel

Definovat pojem financniho poradce je pomérné slozZité, jelikoZ finan¢ni poradce si mize fikat
kazdy, kdo jsi zfidi prislusna opravnéni.

Financni poradce poskytuje komplexni financni poradenstvi, zatimco finan¢ni zprostfedkovatel se
zaméruje na zprostredkovani financ¢nich produktd. Financni poradce by mél mit kvalifikaci a eticky
kodex, zatimco finanéni zprostiedkovatel pouze povoleni od CNB. Dale se zmifiuje, Ze finan¢ni po-
radce je nezavisly a hleda nejlepsi reSeni pro klienta, zatimco financ¢ni zprostfedkovatel pracuje na
provizi a mize byt ovlivnén vlastnim zajmem. Od roku 2018 plati novy zakon o distribuci pojisténi a
vyrobk( spofeni, ktery upravuje ¢innost finan¢nich poradct a zprostfedkovatell a zvySuje ochranu
spotrebitele na zakladé zdkonu ¢. 170/2018 Sb., o distribuci pojisténi a zajistén. Takze, podle zakona
jsou financ¢ni poradce a financ¢ni zprostredkovatel stejné. Finan¢ni poradce je ale povazovan za od-
bornika, ktery ma komplexni pfistup k financim svych klientd a pomaha jim identifikovat plany a
cile. Financni poradce se stard o zajisténi mozZnosti dosazZeni téchto cil(l a pfizplUsobuje je zménam
v rodiné, ekonomice a na trzich (Rutteovd, 2023). Financni zprostfedkovatel je naopak nahodnym
zastupcem urcité financni instituce, ktery se po sjednani produktu o klienta uz dale nestara. Fi-
nancni zprostredkovatel nezna celkovou situaci v domacnosti a obvykle prosté jen prodava financni
produkty bez dalsiho pecovani o né.

Prace financ¢niho poradce je zamérena na poskytovani financ¢nich rad a pomoci klientm pfi rozho-
dovani o jejich financnich zaleZitostech. Finan¢ni poradce muze klientidm pomoci s rozhodovanim
o investicich, Zivotnim pojisténi, dichodovém planovani a dalSich oblastech finan¢niho planovani
(Blecharz, Stverkova, Zindulkovd, 2013). Finanéni poradce mize také pomoci klientdim fesit jejich
financni problémy a navrhnout opatreni ke zlepseni jejich financ¢ni situace. V nékterych pripadech
mize finan¢ni poradce také pomoci klientm s Fizenim jejich financnich aktiv a s planovanim jejich
budouciho finan¢niho zabezpeceni.

Financ¢ni poradce by mél mit dané principy, pravidla a znaky. Jako prvni by mél financni poradce
predstavit klientovi, jak jeho prace vypada a poté s nim udélat dikladnou analyzu jeho cilt, prani a
potieb a zjistit, jaké ma v soucasnosti klient produkty na finan¢nim trhu. Velice dllezité je také zjistit
jaké jsou klientovi pfijmy, vydaje, majetek a zavazky. Finan¢ni poradce nikdy klientovi nenabizi pro-
dukty bez toho, aniz by znal tyto informace.

Jednim z nejdulezitéjsich cCinnosti poradce je vzdélavat klienta v oblasti finan¢ni gramotnosti, aby
se choval zodpovédné ke svym financim. Je samoziejmé dlilezité, aby poradce plnil klientova prani,
ale tak aby to bylo pro klienta rozumné. Napriklad pokud klient chce spotfebitelsky Uvér na auto na
ukor zajisténi svého pfijmu, majetku a tvorby rezervy. Proto je dulezité, aby byl poradce vidy ob-
jektivni spiSe jako doktor, ktery svému pacientovi pomize, kdyZ ma problém se zdravim misto toho,
aby mu doporucdil koufit, protoZe to pacientovi chutna.

Poradce by mél vytvorit klientovi takovy financni plan, ktery pomze klientovi efektivné vyuzit jeho
finance. Pro vétsinu lidi je vSak velice obtiZzné bez ekonomického vzdélani nebo znalosti z prostredi
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financi. Kazdy ¢lovék nema cas travit nékolik hodin denné, aby mél prehled o veskerém déni na
finanénim trhu.

2.2 Rozdil mezi finanénim poradcem a pojistovacim agentem

Rozdil mezi finanénim poradcem a pojistovacim agentem je v zaméreni jejich prace. Financni po-
radce se zaméruje na poskytovani rad a pomoci pfi rozhodovani o financ¢nich zaleZitostech, zatimco
pojistovaci agent se zaméfuje na prodej pojistnych produktl. To znamenad, Ze finan¢ni poradce
mize klientdm pomoci s rozhodovanim o investicich, dichodovém planovani a dalSich oblastech
finanéniho planovani, zatimco pojistovaci agent je odpovédny za prodej pojisténi a pomoc s vybé-
rem vhodného pojistného produktu pro konkrétniho klienta. Pojistovaci agent zastupuje vsak pouze
jednu spolec¢nost a nem(zZe byt pfi vybéru konkrétniho produktu zcela objektivni. Klientovi se bude
produkt jeho spolecnosti pokusi prodat i za pfedpokladu, Ze by védél, Ze u jiné spolecnosti bude mit
klient produkt s lepsimi podminkami za lepsi cenu. Finan¢ni poradce je vsak velice objektivni a pfi
vybéru produktu je na strané klienta a snazi se vidy vybrat pro klienta produkt, ktery je pro néj
nejlepsi. Nejlepsi vidy neznamend nejlevnéjsi.

Tabulka 1: Specifika pozice pojistovaciho agenta a financniho poradce

Parametr Pojistovaci agent Financni poradce

Zaméien na $irsi oblast financi, véetné in-
Specializace Zaméten na prodej a spravu pojisténi vestic, dichodového planovani, spravy

dluhu a dal$ich finan¢nich rozhodnuti

Poskytnout vam nezavislé a objektivni

Cil Prodat vam pojisténi
rady
. Miuze byt nezavisly nebo vazanna | MuiZe byt nezavisly nebo vazan na urcitou
Nezavislost .. - oo
urcitou pojistovnu finanéni instituci
5 Odpovida za prodej a spravu pojis- | Odpovida za poskytnuti kvalitnich a rele-
Odpovédnost o ] o
téni vantnich finan¢nich rad
. o Nabizi Sirokou $kalu finan¢nich produktti
Produkty Nabizi riizné typy pojisténi .
a sluzeb
. ) . . Mize pobirat poplatky za poskytnuté
Mize pobirat provize z prodeje po- 5 } i o
Platba sluzby nebo provize z prodeje finan¢nich

jisténi .
produktl

Zdroj: Vlastni zpracovadni, 2023

Tyto rozdily nejsou absolutni a mohou se lisit v zavislosti na konkrétnim pojistovacim agentovi nebo
finanénim poradgci. DllezZité je najit kvalifikovaného a davéryhodného odbornika, ktery bude scho-
pen klientovi poskytnout relevantni rady a pomoci mu dosahnout jeho financnich cild.

2.3 Druhy sluzeb financniho zprostiredkovani

Existuji rdzné typy financniho poradenstvi, které mohou byt bud’ pIné placené klientem, pIné pla-
cené z provizi nebo ¢astecné placené klientem a ¢astecné z provizi. V ptipadé pIné placenych sluzeb
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si klient najme nezavislého financ¢niho poradce, ktery mu vytvofi finan¢ni plan podle jeho poza-
davk( a prostredku. Klient si poté sam vybira jednotlivé finan¢ni produkty a uzavird s nimi smlouvy.
Tento typ poradenstvi je malo vyuZivany, protoZe klient musi sdm sjednat smlouvy a poskytovatel(
je malo.

Pti proviznim poradenstvi klient neplati pfimo poradci, ale zprostfedkovateli financnich produkt(,
ktery je odménovan formou provize ze sjednanych produktt. Kvalitni zprostfedkovatel je pfinosem
pro klienta, protozZe klient nemusi sjedndavat rlizné smlouvy a vyhledavat nabidky. Regulace tohoto
typu poradenstvi neni idedlni, ale existuji zdkonné pozadavky na odbornou péci a odpovédnost
zprostredkovatel(.

Nékteri poskytovatelé financnich sluZzeb nabizeji kombinaci placeného poradenstvi a provizniho
zprostiredkovani. V takovém pripadé si klient najme poradce, ktery mu vytvori osobni financ¢ni plan,
za co? plati pfimo klient. Poté jsou konkrétni smlouvy hrazeny z provizi ze sjednanych produkt(.

Dal$i moznosti jsou sluzby poskytované na zakladé smlouvy s klientem, které mohou byt placené
nebo zdarma. Patii sem napfiklad klientem placené financni poradenstvi, sprava investic nebo
sprava portfolia. Je dllezité si vybrat zkuseného a odborného poskytovatele a zkontrolovat jeho
reference a reputaci.

2.4 Marketingové modely poradenskych spolecnosti

Financni poradenské spolec¢nosti vyuzivaji riizné marketingové modely. Ve vétsiné modell jsou po-
radci odménovani proviznim systémem, ktery je u kazdé spolecnosti lisi. Kolik procent financ¢ni po-
radce ziska ze své produkce zaleZi na domluvé s poradenskou spolecnosti a také spolecnosti, ktera
dany produkt poskytuje. Také zalezi i na tom jakou marketingovou strategii poradenské spolecnost
vybere. Jsou dva zakladni modely a to Multi-level Marketing a broker pool.

Multi-level Marketing je viceuroviiovy marketing, coZ v praxi znamena postupné pripojovani no-
vych ¢lend do struktury. Takto vznika struktura prodejct, kdy kazdy ¢len struktury m(ze pfizvat
nového pracovnika do své vlastni struktury (Blecharz, Stverkova, Zindulkova, 2013). V tomto mar-
ketingovém modelu jsou poradci odménovani na zakladé karierniho planu, kde na pocatku ziskaji
mensi procentualni ¢ast provize. Na vySe postavenou pozici v kariernim planu se mohou povysit
vykonem osobni produkce nebo tymové produkce vsech ¢lenu své struktury. Poradce, ktery je po-
staveny vySe poté ziskava i ¢ast provize ¢lend své struktury. Multi-level marketing je pro spolec-
nosti, které chtéji rychle rist. Vyhodou je také, Ze poradci dostavaji mnoho rad a mentoring od
nadrizenych spolupracovniki. Také na své poradce mnohem vice dohliZi, coz zabrarnuje tomu, Ze
poradci prodavaji svym klientim takové produkty, které jsou pro poradce z hlediska provize vyhod-
néjsi nez pro klienta samotného.

Broker pool je model, kde firma netidi své poradce obchodné. Jedna se o spolecnost, ktera poradce
nebo skupiny poradcl zajistuje. Poradci vyuzivaji sluzeb, které ma Broker pool vyjednané
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s jednotlivymi finan¢nimi spole¢nostmi. Poradci v Broker poolu maji vétsi svobodu a nejsou ome-
zeni tolika pravidly.

2.5 Pravni predpisy vzdélavani u financniho poradenstvi

Pravni podminky pro poskytovani financniho poradenstvi se lisi v zavislosti na zemi, a mnohdy jsou
velmi slozité. Obecné vsak finan¢ni poradci musi splfiovat fadu poZadavkd, aby mohli legalné po-
skytovat financni poradenstvi, napfiklad mohou byt poZzadovany urcité kvalifikace a zkuSenosti. Fi-
nancni poradci musi byt registrovani u odpovidajicich regulacnich organt a musi dodrZovat pfi-
slu$na pravidla a predpisy. JelikoZ neni oznacgeni finan¢niho poradce v Ceské republice nijak defino-
vano zakony, tak se na né nevztahuji obecné poZadavky na vzdélavani nebo kvalifikaci. V Ceskych
zakonech jsou definovany pouze pozadavky na zprostfedkovatele u jednotlivych financnich pro-
duktd, ovéem ne na finanéni poradenstvi obecné. Finanéni poradce se mdze oznacovat v Ceské re-
publice kdokoliv bez jakychkoliv znalosti ¢i vzdélani, proto zde bude dale popsano, jaké jsou za-
konné povinnosti vzdélavani na konkrétni finan¢ni produkty.

2.5.1 Zakony a vyhlasky v Ceské republice

V Ceské republice vesly v platnost zakony a vyhlasky, které omezuji ¢innost finan¢nich zprosttedko-
vatelll tudi? finan¢nich poradcd. Vytvofily se zkousky upravené Ceskou narodni bankou na veskeré
sektory, ve kterych se m(ze financ¢ni zprostredkovatel pohybovat. Napfiklad zkousky odborné zp(-
sobilosti o distribuci pojisténi a zajisténi, o podnikani na kapitalovém trhu, o spotrebitelském Gvéru,
o dopliikovém penzijnim sporeni.

Zakony a vyhlasky vyZzadujici odbornou zpUsobilost:
e 73kon ¢. 256/2004 Sb. o podnikani na kapitalovém trhu;
e 73kon ¢. 257/2016 Sb. o spotiebitelském Gvéru;
e Vyhlaska ¢. 319/2017 Sb. o odborné zpUsobilosti pro distribuci na kapitadlovém trhu;
e 7akon ¢.170/2018 Sb. o distribuci pojisténi a zajisténi;
e 7akon ¢.39/2020 Sh. o realitnim zprostfedkovani.

Klienti maji diky témto vyhlaskam a zakonim mozZnost kontrolovat, zda jejich finan¢ni poradce spl-
nuje zakonné povinnosti a je zpUsobily k vykonu své profese. Mimo poZzadavk( na odbornou zpUso-
bilost financ¢nich poradct je kladen diraz i pfimo na jejich praci, kde by finan¢ni poradce mél po-
kazdé provést podrobnou analyzu produktll na trhu a poskytovat tak svému klientovi dostatecné
mnozstvi informaci. Pomoci podrobné analyzy je poradce schopny naplnéni presnych pozadavki
svého klienta (Cigl, 2021).

Jednou z nevyhod téchto opatreni je, Ze nezohledriuje praxi a ¢innosti finanénich poradct. A tak
neni mozné v pozici klienta dohledat, jaké praktické zkusenosti finan¢ni poradce m3, a jak dlouho
na finan¢nim trhu funguje. Pro klienta to znamena, Ze je moZnost setkat se s finanénim poradcem,
ktery ziskal prislusné certifikace, ale nema zadné praktické zkusenosti. (Cigl, 2021)
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2.6 Vzdélavani financnich poradct

Vzdélavani financ¢nich poradc( se lisi v zavislosti na zemi a na konkrétnich poZzadavcich, které jsou
na né kladeny. Obecné vsak finan¢ni poradci musi splfiovat urcité kvalifikace a zkusenosti, aby mohli
poskytovat financni poradenstvi. V nékterych zemich mohou byt naptiklad poZzadovany urcité cer-
tifikace nebo tituly, jako je napfiklad Certified Financial Planner (CFP) nebo Chartered Financial Ana-
lyst (CFA). Financni poradci také musi dodrZovat prislusna pravidla a predpisy a mohou byt povinni
absolvovat pravidelné vzdélavani, aby mohli z(istat aktualni v oblasti financéniho poradenstvi.

Vzdélavani finan¢nich poradct se stava v dne$ni dobé velmi dileZitym tématem. V Ceské republice
se snazi vlada zlepsit financni gramotnost obyvatelstva, aby byli schopni spravovat své finance co
nejefektivnéji a minimalizovat rizika ztrat. Vzdélavani financnich poradci hraje v této snaze klicovou
roli, protoZe jsou to pravé oni, kdo pomahaiji lidem s fesenim jejich financnich problému a s plano-
vanim budoucnosti.

Vzdélani a certifikace pro finanéni poradce jsou v Ceské republice upraveny zakonem. Podle tohoto
zakona musi finanéni poradci splnit urcité pozadavky na vzdélani a certifikaci. Vzdélavani financnich
poradcti v Ceské republice se provadi prostiednictvim kurzd a $koleni, které jsou organizovany vzdé-
lavacimi institucemi, jako jsou univerzity, vysoké skoly a soukromé vzdélavaci instituce. Tyto kurzy
zahrnuji rlizna témata, jako jsou investice, pojisténi, Uvéry a dané. Kurzy jsou obvykle rozdéleny do
rGznych Urovni, v zavislosti na Urovni znalosti a zkusenosti financ¢nich poradcu.

Zaskolovaci plan pro nové financni poradce by mél obsahovat tyto klicové prvky:

1. Zakladniznalosti o financ¢nich trzich a produktech: Novi poradci by méli mit zakladni znalosti
o rliznych financnich produktech a trzich, véetné akcii, dluhopist, investi¢nich fondu a pe-
nézniho trhu.

2. Analyza financni situace klienta: Finan¢ni poradci by méli byt schopni analyzovat financni
situaci klienta a poskytnout mu doporuceni tykajici se vhodného investi¢niho planu.

3. Danové zakony a regulace: Poradci by méli byt obeznameni s dafovymi zakony a regula-
cemi v oblasti investic a dani.

4. Etika a pravni predpisy: Financ¢ni poradci by méli byt obeznameni s etickymi a pravnimi
predpisy tykajici se financnich sluzeb, v€etné pozadavk( na registraci a licencovani.

5. Komunikace s klienty: Poradci by méli byt schopni efektivné komunikovat s klienty a vyjadrit
se v jasné, srozumitelné formé.

6. Strategie portfolia a alokace aktiv: Novi poradci by méli byt obeznameni s riznymi strate-
giemi portfolia a alokace aktiv a méli by byt schopni doporucit vhodnou strategii pro rlizné
typy investor(.

7. Rizikovy management: Financni poradci by méli byt schopni identifikovat rizika spojena s
rGznymi investi¢nimi produkty a pomoci klientim minimalizovat rizika spojena s investova-
nim.

8. Praktické dovednosti: Novi poradci by méli ziskat praktické dovednosti tykajici se spravy
portfolia, sledovani vykonnosti a vybéru vhodnych investi¢nich produkta.
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9. Aktualizace a vzdélavani: Financni poradci by méli byt schopni sledovat aktualni trendy a
novinky v oblasti investic a pravidelné se vzdélavat, aby mohli poskytovat nejlepsi sluzby
svym klientam.
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3 Spolecnost BEplan

BEplan financni planovani s.r.o. je spole¢nost zabyvajici se profesionalnim finan¢nim poradenstvim.
Poskytuje komplexni finan¢ni planovani ve viech oblastech pojisténi, investic, spofeni i financovani.
Tyto sluzby zajistuje ve spojeni s renomovanymi partnery z fad bank, pojistoven, stavebnich spofi-
telen a investi¢nich spolec¢nosti. Zaroven zprostfedkovava prodej a prondjem nemovitosti jako rea-
litni maklér. Spolecnost poskytuje sluzby pro jednotlivce i pro firmy, véetné spravy portfolia, inves-
ticniho poradenstvi, dafiového planovani a finan¢niho planovani.

BEplan financni planovani s.r.o. se zaméruje na to, aby pomohla svym klientim spravovat své fi-
nance a dosahnout svych financnich cilt. Nabizi komplexni sluzby v oblasti finan¢niho poradenstvi,
véetné prizkumu financni situace, stanoveni investicni strategie, vytvoreni financniho planu a pra-
videlného sledovani a hodnoceni vyvoje.

Spole¢nost BEplan finanéni pldnovani s.r.o. je registrovana u Ceské narodni banky jako investi¢ni
spolecnost a je ¢lenem Asociace financnich poradc( a specialist(i v oblasti osobniho financniho pla-

novani.

Spolecnost BEplan finan¢ni planovani s.r.o vznikla 5. 2. 2017. Je spolecnosti s ru¢enim omezenym.
V obchodnim rejstfiku je zapsana pod spisovou znackou C 269588, Méstsky soud v Praze. Jeji za-
kladni kapital je ve vysi 10 000 000 K¢. Sidlo spolec¢nosti je Na pofi¢i 1046/24, Nové Mésto (Praha
1), 110 00 Praha.

Spolecnost BEplan se fidi nasledujicimi zakladnimi hodnotami:

e Odbornost a vzdélani - zaméstnanci a poradci jsou pravidelné vzdélavani a zaméruji se na
porozumeéni stale se ménicim souvislostem. BEplan poskytuje nastroje, podporu a pravidel-
nou kontrolu znalosti.

e Spolehlivost - spolec¢nost cti divéru a dodrZuje uzaviené dohody.

e Ochota - zaméstnanci a poradci pristupuji ke komunikaci s klienty proaktivné a ochotné.
BEplan se snazi pochopit situaci klienta a najit optimalni reseni.

e Servis a péce o klienta - spolec¢nost si zaklada na kvalitni péci o kazdého klienta, poskytuje
nové nastroje poradenskému tymu a snaZi se zjednodusit procesy a Setfit ¢as zakaznika.

e Transparentnost - spole¢nost poskytuje oboustranné pravdivé a srozumitelné informace.

e Inovace - BEplan hleda moznosti, jak pracovat lépe, rychleji a s co nejvétsim uZitkem pro

vSechny zucastnéné.

Spolecnost BEplan ma nékolik hlavnich hodnot, na kterych stavi svij Uspéch. Mezi né patti odbor-
nost a vzdélani, které se projevuje v pravidelném vzdélavani zaméstnancl a poradcl, dlirazu na
porozuméni neustale se ménicim souvislostem a poskytovani nastrojii a podpory pro rozvoj zna-
losti. Dalsi hodnotou je spolehlivost, tedy dodrZzovani dohod a budovani diivéry mezi klienty a spo-
leCnosti. Dulezitou hodnotou je také ochota, ktera se projevuje v proaktivnim a vstficném pfistupu
zaméstnancl a poradcl k feSeni dotazl a pfipominek klient(. BEplan kladné ocenuje kazdého za-
kaznika a snazi se mu poskytnout stejné kvalitni péci, priCemz usiluje o dosazeni co
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nejoptimalnéjsiho vysledku. Dalsimi dulezitymi hodnotami jsou transparentnost, coZz znamena, Ze
informace jsou podavany pravdivé a srozumitelné, a inovace, coZ zahrnuje hledani novych a lepsich
zpUsobU prace pro uZitek vSech zainteresovanych stran.

Obrazek 4: Grafické znazornéni vyvoje poctu zasmluvnénych poradcti ve spo-
lecnosti BEplan

Zdroj: registr CNB, 2023

Na obrazku 4 je znazornén vyvoj poctu zasmluvnénych poradc( ve spole¢nosti BEplan. Je zde vidét
velky nartst od 1. 1. 2018 do 9. 10. 2020 a poté stagnace.

3.1 Popis procesu s klientem

Cinnost finanéniho poradce je pomérné rozsahld, a proto bude rozdélena do vice ¢asti, aby bylo
jednoduché pochopit jednotlivé faze celého procesu, ktery poradce s klientem déla. Je velmi dile-
Zité znat cely proces jednani s klientem pro vytvoreni efektivniho systému vzdélavani.

Domluveni schizky s klientem

Prvni fazi poradenského procesu je domluveni schlizky s klientem, které maze byt pro poradce nej-
vétsim stézenim celého procesu, jeliko? ob¢ané Ceské republiky se velice boji o své finance a neradi
o nich mluvi tudiz je v Ceské republice finanéni poradenstvi mnohdy neoblibené. Finanéni poradce
si domlouva schizku telefonicky ze svych ziskanych doporuceni. Doporuceni klienti vzdy vi predem,
Ze je poradce bude telefonicky kontaktovat. Alternativni moznosti pro nékteré poradenské spolec-
nosti jsou databaze klient(, které si poradci obvolavaji sami nebo maji své vlastni call centra ci asis-
tentky, které jim domlouvaji schizky.

Prvni schtizka s klientem-pfedstaveni poradce a sluzby

Prvni kontakt s klientem je nezavazny a Cisté informacni. Poradce predstavi zaprvé sebe a svou
sluzbu. Poté poradce ukaze, jak probiha cely poradensky proces a vysvétli jaky je rozdil mezi ob-
chodnikem na pobocce a finanénim poradcem. DuleZité je zd(iraznit, aby na druhé schizce byl i
klientdv partner obvzlast pokud maji spoleéné finance, aby byla finanéni analyza Gplnad a maximalné
presnd pro vypracovani financniho planu. Nakonec klientovi poloZzi otazku, zda souhlasi
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s doporucenim dalSich kamarad(i a znamych ale jenom za predpokladu, Ze bude s poradcovou praci
spokojeny.

Druha schiizka s klientem-finan¢ni analyza

Na druhé schlzce poradce ziskava hlavné informace od klienta. Pro vypracovani spravného financ-
niho planu a nabidku financnich produkti je nezbytné ziskat veskeré informace o klientovi jako jeho
pfijmy a vydaje. Pro poradce je vSak nejdllezZitéjsi zjistit, jaké jsou klientovi kratkodobé i dlouho-
dobé strategické cile. Jaky cil chce klient splnit, za jak dlouhou dobu a kolik je na dany cil potfeba
financnich prostredk(. Béznymi typy cill je napriklad bydleni, rekonstrukce, nakup auta, budouc-
nost déti nebo vlastni podnikani. Dale je také velmi dllezité zjistit, jaké vSechny financni produkty
uz v soucasné chvili klient ma. Napfiklad Zivotni pojisténi, pojisténi majetku, stavebni spofeni, in-
vestice, dlichodové penzijni sporeni a jiné.

Zpracovani financniho planu

V dalsi fazi si poradce vyhradi ¢as pro vytvoreni finanéniho planu na miru, ktery je pro kazdého
klienta jiny dle jeho cill, bilance pfijmU a vydaja a potreb.

Treti schlzka s klientem-predstaveni finan¢niho planu

Na treti schlizku poradce dorazi s plné vypracovanym financ¢nim planem. V Uvodu schlizky poradce
ovéri, zda ma klient vyhrazeny dostatecny Cas pro prezentaci celého planu. Déle zrekapituluje in-
formace, které mu klient sdélil na druhé schlizce a predstavi studii ve které je, jak byt 3x bohatsi s
pomoci finanéniho planu. Poté mu poradce ukaze prehled prijm{ a vydajq, rozdil mezi nimi a soupis
a rozloZzeni majetku kterym klient disponuje.

Dalsi na fadé je rekapitulace cil(, které mu klient oznamil a jejich zobrazeni na ¢asové ose. Prvni cil,
ktery se fesi a je pro vétsinu klientd stejny je financni nezavislost, kde poradce predstavi vice moz-
nych verzi, jak finan¢ni nezavislosti dosahnout. Poté klientovi ukaze, jak je mozné dosahnout dalsich
cilt, jako je bydleni napfiklad v podobé hypotecniho Uvéru nebo start do Zivota pro své déti v po-
dobé stavebniho spofeni, investic nebo spoficiho Gctu.

Velmi dllezitym bodem je také zajisténi potieb a majetku v pfipadé necekané udalosti, kde poradce
v prvni fadé ukaze klientovi soucasny stav a pojistné ¢astky jeho Zivotniho pojisténi a budto ho
pochvali za spravné nastavené Zivotni pojisténi nebo mu ukaze, jak by dle jeho pfijmd a majetku
mél mit spravné nastavené Zivotni pojisténi. Velice podobné to je s pojisténim nemovitosti, domac-
nosti a vozidel, kde ma poradce velkou vyhodu ve spolupraci s vice pojistovnami, a tak pro klienta
m{Ze vybrat tu nejlepsi a nejlevnéjsi moznost po dikladném srovnani.

V posledni fadé poradce ukaze klientovi financni koncept, ktery obsahuje soucasné naklady na ves-

keré financni produkty, které klient ma a potencialni naklady optimalniho stavu financniho planu a
rozdil.
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Dale se poradce dotaze, zda se klientovi financni plan libil. Pokud se klientovi plan libil poradce zjisti,
o jaké produkty a za jaké castky ma zdjem a ziska doplnujici informace jako jsou osobni Udaje z ob-
Canského prikazu, e-mail, telefonni Cislo atd., které potiebuje k vytvoreni smluvni dokumentace. V
pripadé zajmu o Zivotni pojisténi a investice udéla s klientem zdravotni a investi¢ni dotaznik. Také
se s klientem domluvi na terminu podpisu smluv.

Na uplném konci treti schlzky se v pfipadé spokojenosti klienta s poradcem a financnim planem
podiva na okruh pratel a znamych, které by doporucil a pozada klienta, aby dané osoby kontaktoval.

Vytvoreni smluvni dokumentace

Poradce dle poZadavk klienta vytvofi smlouvy u vybranych spolecnosti.

Ctvrta schiizka s klientem-podpis smluvni dokumentace

Na ctvrté schlizce poradce klientovi dikladné vysvétli podminky jednotlivych smluv. Poté podepise
klient i poradce zdznam z jednani, prohlaseni klienta, souhlas se zpracovanim osobnich udajl a jed-
notlivé smlouvy, které klient pozadoval. Pfipadné klientovi pom{ze s nastavenim plateb. Na konci
schiizky se poradce dotéze, které doporucené kontakty maji zajem, aby je poradce kontaktoval.

Servisni schtizka s klientem

Podpisem smluv prace poradce nekondi a v pfipadé jakékoliv otazky, problému nebo pojistné uda-
losti mUZe klient poradce kontaktovat. Poradce se jednou rocné s kazdym svym klientem schazi na
servisni schlizce, kde pokazdé klientovi vypracuje novy financni plan.

3.2 Stavajici systém vzdélavani ve spolecnosti BEplan

Stavajici adaptacni systém ve spolecnosti BEplan neni pevné dany. KdyzZ pfijde novacek do spolec-
nosti BEplan je mu predstaven systém, jakym probiha prace s klientem, jak vypada prace bézného
finan¢niho poradce, jakym zplsobem je odménovan na zakladé karierniho planu, ktery je pevné
dany. Poté, co je novy pracovniki ziskatel rozhodnut o vzajemné spolupraci je s novym pracovnikem
podepsana smlouva o spolupréci. Novy pracovnik vSak musi mit zaloZenou volnou Zivnost Cislo 47
— Zprostredkovani obchodu a sluzeb. V prvni fadé je novy pracovnik povinny projit Skolenim Basic,
kde ziska zakladni informace o systému, technickém zazemi a nélezitostech pfti jeho praci ve spo-
leCnosti BEplan. Dale je uZ je adaptace Cisté na ziskateli. Kazdy ziskatel mize nového pracovnika
adaptovat dle toho, jak chce, aby novy pracovnik fungoval a na co se zaméroval.

4 Vysledky vyzkumného setreni

K dosazeni cile prace byla provedena SWOT analyza vzdélavaciho systému a vyhodnoceno dotazni-
kové Setreni.
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4.1 Swot analyza adaptacniho systému

 nutnost investice do modernich \
vzdélavacich materialt

 Cas na vytvoreni adaptacniho systému

* omezené zdroje na podporu novych
pracovnikd

 vysoka fluktuace novych pracovnikd

/omodernl'technologie

o kvalitni vzdélavaci materialy

* vedeni zkuenych poradct

* dobré jméno firmy

Slabé
stranky

Prilezitosti

 rosotuci poptavka po finan¢nich
poradcich

* moznost rozsiteni klietl firmy diky
novym poradciim

* moznost nabidnout klientim nejnovjejsi
produkty

o ziskani konkurenéni vyhody na trhu

* Silna konkurence na trhu
finan¢niho poradenstvi

¢ negativni zmény na finan¢nim trhu
(napfiklad: ekonomicka recese)

* naroc¢né udrzeni kvalitnich
finanénich poradct

o ztrata kliend v dasledku
nespokojenosti s vykonem novych
finanénich poradct

\- J

Zdroj: Vlastni zpracovadni, 2023

SWOT analyza adaptacniho systému pro nové financni poradce:
Silné stranky:
e Moderni technologie, ktera umoznuje efektivni a rychlé uc¢eni novych financ¢nich poradcu.
e  Kvalitni a strukturované vzdélavaci materidly pro nové financ¢ni poradce.
e Podpora a vedeni zkusenych finanénich poradcl pro novacky.
e Objektivni oboustranna zpétna vazba.
e Dobré jméno a reputace firmy na trhu.

Slabé stranky:
e Nutnost investice do moderni technologie a vzdélavacich materiald.
e Potfeba ¢asu na vytvoreni a vyvoj adaptacniho systému.
e Omezené zdroje pro podporu novych finanénich poradct.
e Vysoka fluktuace novych financnich poradc(.
PrilezZitosti:
e Rostouci poptavka po financnich poradcich na trhu.
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e MozZnost rozsiteni klientl firmy diky novym financnim poradcim.
e Moznost nabidnout nové produkty a sluzby klientlm.
e Ziskani konkurencni vyhody na trhu.
Hrozby:
e Silna konkurence na trhu financnich poradcg.
e Negativni zmény na trhu (napf. zmény legislativy, ekonomicka recese apod.).
e Ndarocnost ziskani a udrzeni kvalitnich finanénich poradct.
e  Ztrata klientd v dlsledku nespokojenosti s vykonem novych financnich poradct.

Z téchto faktorl vyplyva, Ze vyvoj adaptacniho systému pro nové finan¢ni poradce by mél byt zalo-
Zen na moderni technologii a kvalitnich vzdélavacich materialech, které umozini efektivni vyuku no-
vych poradcl a zvysi Sance na jejich Uspéch v praci. Je také dUleZité zajistit dostatecnou podporu a
vedeni pro nové poradce, aby se minimalizovala fluktuace a zvysila kvalita jejich prace. Dale je tfeba
mit na paméti konkurenci na trhu a mozné hrozby, a proto je nutné vytvaret strategie, které zlepsi
konkurenceschopnost firmy a posili vztahy s klienty.

4.2 Vysledky dotaznikového Setreni

V této Casti prace budou zpracovany vysledky dotaznikového Setfeni, které bylo realizovano ve spo-
le¢nosti BEplan mezi financnimi poradci. Celkové bylo v ramci dotaznikového Setfeni vyhodnoceno
50 odpovédi respondentu. Celkovy pocet oslovenych respondentd ¢inil 60, navratnost byla 83 %, tj.
50 dotaznik(l. Dotaznikové Setfeni bylo realizovano v obdobi od 5. 3. 2023 do 15. 3. 2023. Dotaznik
byl sestaven pomoci platformy Survio a respondentdim na pozici finan¢ni poradce byl rozeslan e-
mail s odkazem na dotaznikové Setreni. Vysledky byly zpracovany pomoci deskriptivni statistiky
v programu Excel. Prvni tfi otazky byli identifikacni a tykali se pohlavi, véku a délce plsobeni ve
financnim poradenstvi. Ve vyzkumném souboru bylo 42 muzd a 8 Zen. Primérny vék respondent(
Cinil 27 let. Z celkového poctu dotazovanych plsobi ve finan¢nim poradenstvi 8 (16 %) méné nez 1
rok, 13 (26 %) déle nez jeden rok, 22 (44 %) déle nez 2 roky, 7 (14 %) déle nez 5 let.

Otazka ¢. 4 zjistovala, zda je dostate¢na délku zaskoleni
Tabulka 2: Dostatecnd délka zaskoleni

absolutni | Relativni %
ANO 15 30
NE 35 70
Celkem 50 100

Zdroj: Vlastni zpracovadni, 2023

Jak ukazuje tabulka €. 2, 35 (70 %) z celkového poctu dotazanych povaZzuje ¢asovou dotaci na adap-

tacni proces jako nedostatecnou. Pouze 15 % respondentd ji oznacilo jako ¢asové vyhovujici.
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Otézka ¢. 5 zjistovala, zda je dostatec¢na skala zaméreni vzdélani
Tabulka 3: Dostatecnd skdla zaméreni vzdélani

absolutni Relativni %
ANO 9 18,0
NE 41 82,0
Celkem 50 100

Zdroj: Vlastni zpracovadni, 2023

Z hlediska zaméreni a obsahové stranky adaptacniho procesu povazuje 41 % respondentl napln
adaptacniho planu za nedostatecny (Tab. 3). Celkové Ize tedy konstatovat, Ze adaptacni proces ne-
odpovida podminkdam a poZadavkim na zaskoleni se na vykon pozice finan¢niho poradce.

Otazka ¢. 6 zjistovala, zda je dostatecna zpétna vazba od vedoucich manazerd
Tabulka 4: Dostatecnd zpétnd vazba od vedoucich manaZert

absolutni | Relativni %
ANO 22 44
NE 28 56
Celkem 50 100

Zdroj: Vlastni zpracovadni, 2023

Jak ukazuje tabulka ¢. 4, pracovnici na pozicich financnich poradcl postradaji v 22 pripadech zpét-
nou vazbu od vedoucich pracovnik(, tj. manazer(l. Ackoliv 28 % respondentl uvedlo, Ze zpétnd
vazba je dostacujici, bylo by vhodné urcitd opatreni tykajici se komunikace a zpétné vazby imple-
mentovat do managementu vzdélavani finan¢nich poradci. Jednat by se mélo predevsim o ¢asové
nastaveni zpétné vazby, napf. okamzita zpétna vazba, zpétna vazba s ¢asovym odstupem, zvoleni
formy zpétné vazby — formalni/neformaini nebo kombinaci.

Otazka €. 7 zjistovala, zda je zaskoleni novych pracovnik( dostatecné
Tabulka 5: Dostatecné zaskoleni novych pracovnikii

absolutni | Relativni %
ANO 5 10
NE 45 90
Celkem 50 100

Zdroj: Vlastni zpracovadni, 2023

Na zakladé vysledkl otazky tykajici se ohodnoceni celkové dostatecnosti zaskoleni novych pracov-
nikd (Tab. 5), odpovédélo 45 pracovnik, tj. 90 %, Ze toto zaskoleni povazuji za nedostatecné.
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Otazka ¢. 8 zjistovala podnéty ke zlepseni vzdélavaciho systému
Tabulka 6: Podnéty ke zlepsSeni vzdéldvaciho systému

Dotazovany Odpovéd
1. Nedostatecny trénink komunikace s klientem

2. Vysvétleni rozdild a vyhod a nevyhod mezi podnikanim ve finanénim po-
radenstvi a zaméstnanim

3. Nauceni klicovych aspektl pro spravny prodej

4, Nedostate¢na komunikace mezi vedoucim a novym pracovnikem

5. Prezentaci na nasledné vzdélani a certifikace od EFPA

6. Pfedstaveni fediteld, ktefi také zacinali také jako finan¢ni poradci

7. Vytvoreni nebo zakoupenich dalSich vzdélavacich material( pro nové pra-
covniky v jejich volném case

8. Vice trénovat komunikaci celého obchodniho procesu s klientem, a jak se
na jednotlivé schlizky pfipravit

9. Nedostatecna selektace novych pracovnik(l na zakladé jejich pfipravy a
snahy

10. Vysvétleni, jak by méla probihat komunikace s klientem a jak se pfipravit
na jeho namitky

11. Pfipravit nového pracovnika, jaké jsou naleZitosti a pozadavky pro vyko-
navani financniho poradenstvi

12, Vice probrat analyzu klient( a jak spravné a co nejjednoduseji ziskat
vSechny klicové informace pro vypracovani finan¢niho planu

13. Naucit nové pracovniky, jak spravné prezentovat financni plan, tak aby
klient nebyl zasypany odbornosti, ale pochopil duleZitost finan¢niho pla-
novani

14. Vysvétlit dllezitost, pro¢ by si mél kazdy finan¢ni poradce brat doporu-
¢eni na dalsi klienty

15. Trénink celého obchodniho procesu s klientem

16. Nedostatecnd znalost produkt( na financnim trhu

Zdroj: Vlastni zpracovadni, 2023

Na zakladé vysledkl otazky, ktera se tykala navrhli na zlepSeni ve vzdélavacim systému (Tab. 6) bylo
na zakladé frekvence vyhodnoceno nejvyznamnéjsich 16 odpovédi. Vysledky byly zaznamenavany
do archll a na vysledna tabulka vznikla na zakladé secteni odpovédi.

Vysledky ze vSech otazek byly dale analyzovany a sumarizovany a vysledna data byla pouZita pro
tvorbu zavérd a doporuceni. Cilem bakalarské prace bylo zhodnotit systém vzdélavani financénich
poradcll ve vybrané spolecnosti a navrhnout opatreni vedouci k zefektivnéni vzdélavaciho systému
v ramci adaptace. Cil prace se podafilo splnit.
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5 Navrh nového adaptacniho systému

Uvodni ¢ast vzdélavani se déli do nékolika fazi. V prvni fazi se novy pracovnici pfihlasi na $koleni,
které je rozdéleno do 7 &asti. Skoleni probihd jednou tydné a je na tfi hodiny. V jednotlivych ¢astech
Skoleni jsou pracovnikovi zadavany ukoly, kterym je nutné vénovat svij volny ¢as mimo vyhrazené
Skoleni. Soucasti je také individualni setkani s vedoucim jednou tydné nebo dle potifeb nového pra-
covnika. Pro nové pracovniky jsou také zajisténa pravidelna produktova skoleni od financnich part-
nerd spolecnosti BEplan. Hlavni ikolem nového adaptacniho systému je nového pracovnika pripra-
vit k tomu, aby byl plnohodnotnym financ¢nim poradcem. Tak aby byl schopny ovladat firemni por-
tal, technické dovednosti, znalosti, a hlavné cely proces financéniho poradenstvi ve spolec¢nosti
BEplan. Kazdy novy pracovnik ma svého vedouciho, ktery je odpovédny za to, aby byl novy pracov-
nik Fadné adaptovan. Vedouci je nezbytnou soucasti adaptace a je dllezité, aby kontroloval a ko-
munikoval s novym pracovnikem.

1.Skoleni

Na prvnim Skoleni je pracovnikovi predstavena spole¢nost BEplan a proc¢ by mél spolupracovat
zrovna s ni. Dale mu je predstaven veskery management a zazemi jako prostory kancelafi, centrala
spolecnosti, recepce, backoffice a jaké jsou funkce ostatnich pracovnikl, co od nich mlze pozado-
vat nebo ocekavat. Poté mu je vysvétleno, co vsechno se od nového ocekava a co prace finan¢niho
poradce obnasi. Jak bude vypadat vztah mezi jeho ziskatelem a jim. Je informovan o tom, jaké jsou
zakladni podminky pro vykonavani finanéniho poradenstvi v Ceské republice a jak se na certifikace
pro finanéni zprostiedkovani od Ceské Narodni banky pFipravovat. Je vysvétleno, jak maze finanéni
poradce klientovi maximalné pomoct dle jeho pozadavku a jaké jsou rozdily ve finanénim zprostred-
kovanim. Déle je predstaven poradensky proces s klientem ve spolecnosti BEplan. Poté mu je uka-
zano, jaky je rozdil mezi penzijnim dlichodem a finan¢ni nezavislosti a jaka je problematika statnich
dlichod v Ceské republice do budoucna a jak klienta proti dané problematice zaopatfit. V posledni
Casti Skoleni je popsano, jak vypada bézny tydenni plan financéniho poradce a kolik mu jednotlivé
¢innosti zaberou pfriblizné ¢asu. Dale kolik si zhruba mlZe novy pracovnik pfi dodrzovani tydenniho
planu, ukoll a spravé urcitého poctu klientd za mésic priblizné vydélat. Nakonec je predvedeno
vedoucimi takzvany elevator pitch neboli prezentace ve vytahu, co? je kratka souhrnna prezentace
své osoby vcéetné hodnotové propozice na dobu maximalné 45 vtefin, tedy priblizné cestu vytahem.
Pripadné jsou zodpovézeny veskeré otazky ¢i nejasnosti a zadany ukoly, co se musi novy pracovnik
naucit a splnit.

Ukoly pro vedouci mezi prvnim a druhym $kolenim: obstarat si telefonni &islo a email na nového
pracovnika, domluvit si pravidelné individualni setkani s novym pracovnikem, nasdilet pfislusné ma-

teridly a vzdélavaci videa, sestavit tydenni plan pro nového pracovnika.

Ukoly pro nové pracovniky mezi prvnim a druhym $kolenim: pfeéist prvni kapitolu knihy osobni
finance, vytvorit si vlastni prezentaci do vytahu a prohlédnout si nasdilené materialy.
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2.5koleni

Na druhém skoleni je nejdrive zrekapitulovano prvni skoleni a poradensky proces. Déle je vysvét-
lena dllezZitost prvni schiizky s klientem a jak se na ni fadné pripravit véetné toho, jak vzbudit zajem
klienta, klast otazky, jakou rec téla by mél mit a jak by se mél na schlizky s klienty oblékat. Dale mu
je odprezentovana mezi vedoucimi prvni schlizka, aby novy pracovnik vidél, jak presné vypada. Poté
si novacci vyzkousi svou prezentaci ve vytahu s dalSimi novymi pracovniky a vedoucim ve skupinach.
Posléze je vysvétlena podstata a dilezitost sité kontaktd a jak si vytvofit vlastni sit kontaktd. Kromé
toho je soucasti skoleni vysvétleni cash flow kvadrantu od Roberta Kiyosakiho vztahnuté na podni-
kani v oblasti finan¢niho poradenstvi. Dale jsou s pracovniky rozebirany kratkodobé i dlouhodobé
cile a jejich dualezitost véetné vlastni prezentace cil(. Nakonec je ukazana podnikatelska cesta ve

finanénim poradenstvi jednoho z fediteld a shrnuto celé druhé Skoleni a veskeré ukoly na dalsi Sko-
leni.

Ukoly pro vedouci mezi druhym a tfetim kolenim: nasdilet videa na cely poradensky proces s kli-
entem, kontrola zpracovani sité kontaktd, spolecny trénink prvni schlizky s klientem na individual-
nim setkani, probrat konkrétni cile nového pracovnika a vytvofit plan, jak jich dosahnout.

Ukoly pro nové pracovniky mezi druhym a tfetim $kolenim: naucit se z nasdilenych videi prvni
schiizku s klientem a konkretizovat a sepsat své cile.

3.skoleni

V Uvodu tretiho skoleni je zrekapitulovan minuly tyden a hned poté vysvétleno, jak dale pracovat
se svou siti kontaktd, jak ji neustale rozsifovat a kontakty navazovat. Hned nato je s novymi pracov-
niky a vedoucim ve skupinach trénovana prvni schizka s klientem véetné zpétné vazby od vedou-
ciho. Dalsi ¢ast Skoleni se vénuje druhé schiizce s klientem neboli analyze a rozebrano, jak se na
druhou schlzku pripravit a jaké jsou jeji nejdllezitéjsi body na které se nesmi zapomenout, jak s kli-
entem navdazat pfi druhé schizce spravné spojeni a jak s nim komunikovat abychom ziskali od kli-
enta, co nejvice informaci. Poté je na vzorovém pfikladu pfedveden presny postup druhé schiizky
s klientem vcetné vSech nalezZitosti. Dale je vysvétleno, Ze i kazdy finanéni poradce by mél mit sv(j
financni plan, aby mohl spravné pomahat svym klientlim. Treti Skoleni zahrnuje investi¢ni poraden-
stvi, které nové pracovniky seznami s investi¢nimi nastroji a trhy, hodnoceni rizik a vynosu investic-
nich produktd, navrh investi¢niho portfolia pro klienty a strategii pro spravu a monitorovani investic
klienta. V posledni fadé je soucasti prezentace knihy konec prokrastinace véetné nastaveni priorit,
spravného tydenniho planu a ukold.

Po tretim Skoleni je na individudlni schlizce se svym vedoucim feSenim navazani spoluprace. Tento
krok zalezi, jak na manazerovi, tak na novém pracovnikovi. ManaZer vyhodnocuje tfitydenni spolu-
praci s pracovnikem a naopak. Pokud jsou oba spokojeni podepiSe se smlouva o spolupraci, pro
kterou je nutnosti mit zfizenou Zivnost, vykonanou maturitni zkousku, vypis z rejstrika tresta. V pfi-
padé, Ze se podepise smlouva o spolupraci, tak novy pracovnik ziska pristup do interniho portalu
BEplan.
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Ukoly pro vedouci mezi tietim a ¢tvrtym $kolenim: spoleény trénink druhé schizky s klientem, uka-
zat druhou schlizku na pfikladu nového pracovnika abychom mu vytvofili jeho vlastni financni plan,
nasdilet materialy k investicim a dat pristup k investi¢ni akademii.

Ukoly pro nové pracovniky mezi tietim a €tvrtym $kolenim: naucit se druhou schiizku s klientem,
kouknout na prvni video investi¢ni akademie.

4.skoleni

Ctvrté $koleni za¢inda rekapitulaci minulého tydne. V prvni Fadé si novy pracovnik vyzkousi ve skupi-
nach s vedoucim celou druhou schiizku s klientem. Déle je Skoleni zaméreno na zpracovani, vytvo-
feni a predstaveni finan¢niho planu pro klienta. V jednotlivych krocich je ukazovano novym pracov-
nikaim, jak z dat a smluvni dokumentace klienta ziskanych na druhé schizce vytvofit kvalitni financni
klienta. Hned poté vedouci ukazi, jak klientovi takovyto finan¢ni plan odprezentovat véetné toho,
jak by méla probihat komunikace pfti predstaveni financ¢niho planu, tak aby se klient necitil, Zze jde
pouze o prodej financ¢nich produkt(, ale tak aby ho to také zajimalo a vSechny polozky ve finanénim
planu mu davali smysl a byli spravné vysvétleny, vcéetné jejich dllezZitosti. Jako napfiklad zajisténi
zdravotnich rizik nebo majetku. Poté se novy pracovnici dozvi o tom, jaké jsou nejcastéjsi chyby a
problémy pfi predstaveni finan¢niho planu a jak jim predchazet. Vétsinou, kdyz klient nema o né-
jaky produkt zajem, tak je problém na strané poradce, jelikoZ mu to dost dobre nevysvétlil, tudiz je
dllezité celou treti schlizku prokladat dotazy, aby se poradce vidy presvédcil, Ze klient vSe spravné
pochopit a dava mu to opravdu smysl. V posledni fadé se novy pracovnici dozvi, co vSe poradce déla
pro své klienty a jsou shrnuty duleZité poznatky a myslenky z celého Skoleni.

Ukoly pro vedouci mezi ¢tvrtym a patym $kolenim: trénovani prodeje pldnu s novym pracovnikem
véetné zpétné vazby a vytvoreni prvnich pland z druhych schiizek.

Ukoly pro nové pracovniky mezi ¢tvrtym a patym $kolenim: zkusit si sdm vytvofit finan¢ni plan podle
video navodu a nauceni se predstavit financ¢ni plan klientovi, vyzkouset si prvni dvé schizky s nékym
z rodiny nebo kamarady, aby byli ziskany dalsi zpétné vazby od vnéjsiho okoli.

5.5koleni

Na dvodu patého skoleni je shrnuti toho, co se novi pracovnici dozvédéli v predchozich skolenich
véetné celého poradenského procesu s klientem. Dale jsou zrekapitulovany zdsady uspésného a
kvalitniho poradenstvi. Poté je na radé velice dllezité téma doporuceni od klientq, jelikoZ doporu-
¢eni na dalsi klienty je nejucinnéjsi formou ziskani novych klientl. Doporuceni si financni poradce
bere aZ poté, co odvede kvalitni praci a klient ho mizZe prostfednictvim doporuceni svym znamym
ohodnotit, jak byl se sluzbou spokojeny. Financni poradce takto muze ziskat nové klienty a sam
klient mGze takto pomoci svym zndmym s jejich financemi, tudiz pokud je klient opravdu spokojen
a dava mu sluzba finan¢niho poradce smysl, tak je to vyhodné pro obé strany.
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Poté prichazi na rfadu skoleni na Zivotni pojisténi a jeho dUlleZitost. Vysvétleni, co je to Zivotni pojis-
téni a jaké jsou jeho hlavni typy. Identifikace kliCovych prvk( Zivotniho pojisténi a jejich vyhod. Vy-
svétleni, proc je dalezité mit Zivotni pojisténi a jak mGze pomoci chranit rodinu a majetek. Prezen-
tace statistik a pripadd, kdy Zivotni pojisténi pomohlo rodindm v tézkych situacich. Prezentace nej-
Castéjsich produktd Zivotniho pojisténi a jejich charakteristik. Prezentace klicovych strategii pro
Uspésny prodej Zivotniho pojisténi.

Dalsi ¢ast skoleni se opét zaméruje na trénink predstaveni finan¢niho planu ve skupinach s vedou-
cimi. Je vysvétleno také to na zakladé, ¢eho se klient rozhoduje a jak klienta nezasypat odbornosti
a zahltit informacemi ale nabidnout mu pomocnou ruku a zabezpecit ho do budoucna. Co z prace
finanéniho poradce ve spole¢nosti BEplan plyne a to, 7e zlep$ujeme finanéni gramotnost v Ceské
republice a pomahame lidem. Na zavér opét shrnuti hlavnich myslenek a poznatkd vsech Gcastnik
Skoleni.

Ukoly pro vedouci mezi patym a $estym $kolenim: dosledovat to, jak umi cely poradensky proces,
probrat dllezZitost referenci a zda mu to dava smysl také.

Ukoly pro nové pracovniky mezi patym a $estym gkolenim: zopakovat si cely poradensky proces,
kouknout na vSechny nasdilené materialy a videa ohledné Zivotniho pojisténi, véetné toho, na jaké
Castky dle prijm0 a vydaju klienta nastavujeme vysi pojistného na jednotliva zdravotni rizika.

6.Skoleni

Sesté $koleni je v Gvodu zaméfeno na argumentaci klientovych dotaz( a ndmitek a predvedeno na
nékolika prikladech, jak spravné argumentaci sestavit, aby poradce klientovi neodporoval, ale jeho
namitku pfijal, pochvalil, Ze je dobre, Ze se pta poté mu vysvétlit to, jak to je a nakonec se zeptat,
zda uZ je mu to jasné. Pravidlo 50/30/20, které by mél kazdy finan¢ni poradce znat a fidit se jim on
a predat myslenku klientovi. Pravidlo fika, Ze 50 % pfijm( by mélo zaplatit vesSkeré nezbytné vydaje
jako, bydleni, energie, jidlo. DalSich 20 % by mélo jit stranou na vytvareni rezervy a zbylych 30 % si
vyhradit na udélani si radosti. Dale je tématem: Co ovliviiuje klienta nejvice pfi prezentaci planu? A
to dojem, spojeni s klientem, oslovovani klienta, jak je finan¢ni plan ptipraven, jak pisobim, jak se
poradce citi. Atmosféra také zalezi na typu klienta, ale zpravidla je dllezZité, aby byla uvolnéna, bez
stresu, obcas néjaky ten vtip, Usmév, empatie. Poté je na radé to, jaky je model uspésnosti ve fi-
nancnim poradenstvi, ktery se samozrejmé lisi na Urovni poradce a jeho zkusenosti. Dle zkuSenosti
vsak vyplivd, Ze model Uspésnosti je okolo 70 %, coZ znamena, Ze pokud si poradce domluvi deset
schizek, tak se z nich realizuje sedm.

Posledni ¢ast Skoleni se vénuje tématu avérd. Vysvétleni, co jsou to hypotéky a Uvéry a jak funguiji.
Identifikace klicovych prvkl hypoték a uvérl a jejich vyhod a nevyhod. Prezentace nejcastéjsich
typU hypoték a uvérl a jejich charakteristik. Identifikace klicovych vyhod a nevyhod jednotlivych
typu. Praktické cvi¢eni na zakladé pripadovych studii. Zvladnuti technik pro efektivni poskytovani
poradenstvi pri vybéru hypotéky nebo Uvéru. Vysvétleni procesu Zadosti o hypotéku nebo uvér a
identifikace klicovych krok(l. Prezentace nejcastéjsich chyb v pribéhu procesu a zpUsoby, jak je eli-
minovat. Prezentace klicovych strategii pro Uspésny prodej a marketing hypoték a uvér(.

135



Ukoly pro vedouci mezi $estym a sedmym $kolenim: trénovani na dotazy a namitky klient(, udélat
plan toho kolik by si chtél novy pracovnik vydélat a podle toho udélat plan kolik musi zhruba do-
mluvit schlizek na jeden tyden s modelem uUspésnosti na zacatcich finan¢niho poradce.

Ukoly pro nové pracovniky mezi $estym a sedmym $kolenim: naucit se odpovidat na dotazy a na-
mitky klientd, vytvofit si vlastni prezentaci, co vSsechno mi tento adaptacni program naucil, co jsem
se dozvédél nového, a co bych pfipadné zménil a jak program vylepsil a nahrat ji na sdileny disk.

7.5koleni

Na tvodu sedmého skoleni je rekapitulace celého adaptacniho programu, kde kazdy novy pracovnik
odprezentuje svou prezentaci. Dale se Skoleni zaméfuje na to, kolik prace poradce véetné vsech
vedlejsich aktivit, pripravy zabere z pocatku Casu a kolik si poradce, ktery bude drzet priamérny cil
poctu schizek tydné vydéla penéz.

Dalsi ¢ast skoleni se vénuje naslednému vzdélavani po absolvovani tohoto adaptacniho systému.
Nasledné vzdélavani financnich poradct by mélo byt prlibézné a zamérené na aktualni trendy a
zmény v oblasti financnich sluZzeb a produkti. MozZnosti pro nasledné vzdélavani zahrnuji:

e Odborné seminare a konference: U¢ast na téchto akcich mdze poskytnout finanénim po-
radclim nové informace o aktudalnich trendech a vyvoji v oblasti finan¢niho poradenstvi.

e Certifikace a odborné zkousky: Certifikace a zkousky mohou pomoci finanénim poradcim
zdokonalit své znalosti a dovednosti v urcité oblasti, jako jsou investice, pojisténi, dlichody
atd.

e Online vzdélavani: Online kurzy a skoleni mohou byt uzite¢né pro finan¢ni poradce, ktefi
potiebuiji flexibilni a dostupné vzdélavaci mozZnosti.

e Interni Skoleni: Firma mUze organizovat interni Skoleni, aby finan¢ni poradci mohli zlepsit
své znalosti a dovednosti v urcitych oblastech, které jsou pro spolec¢nost klicové.

e Mentoring: Mentoring je dalsi moznost, jak financni poradci mohou ziskat nové znalosti a
dovednosti, zejména pokud se mentor specializuje na urcitou oblast financniho poraden-
stvi.

Celkové by méla byt vzdélavaci strategie pro financni poradce pribézna a zamérena na jejich po-
tfeby a cile. Cilem je poskytnout finanénim poradcim nejnovéjsi informace a nastroje, které potre-
buji k tomu, aby byli Uspésni v oblasti financniho poradenstvi a aby mohli Iépe slouzit svym klien-
tlm.

Poté je na radé téma, jak mize pomaoci finanénimu poradci titul EFA, EFP, PFP. Tituly EFA (European
Financial Advisor), EPF (Expert in Personal Finance) a PFP (Professional Financial Planner) jsou cer-
tifikaty a profesni tituly v oblasti financniho poradenstvi, které jsou udélovany odbornymi organi-
zacemi, jako jsou European Financial Planning Association (EFPA) nebo Financial Planning Standards
Board (FPSB).

Tyto tituly mohou pomoci finanénimu poradci:
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e Zvysovani divéryhodnosti: Tyto tituly mohou pomoci finanénimu poradci ziskat d{veéru kli-
entl a zlepsit své povésti. Tyto tituly dokazuji, Ze financni poradce ma urcitou Uroven od-
bornych znalosti a schopnosti, které jsou nezbytné pro poskytovani kvalitniho finan¢niho
poradenstvi.

e Rozsifovani znalosti a dovednosti: Pro ziskani téchto titulli musi finanéni poradci projit na-
rocnym procesem zkousek a musi mit urcitou uroven odbornych znalosti v oblasti financ-
niho poradenstvi. Tento proces zajistuje, Ze finanéni poradci s témito tituly maji rozsahlé
znalosti a dovednosti v oblasti finan¢niho planovani a poradenstvi.

e Zvysovani konkurenceschopnosti: V konkuren¢nim prostiedi mliZze mit financ¢ni poradce s
témito tituly vyhodu pfi ziskavani novych klient(. Tyto tituly mohou poskytnout finanénimu
poradci konkuren¢ni vyhodu a pomoci mu vyniknout mezi ostatnimi finanénimi poradci.

e Zlepseni kariérnich pfrilezitosti: Financ¢ni poradci s témito tituly mohou mit lepsi kariérni pfi-
leZitosti, jako jsou manaZerské pozice v oblasti finan¢niho planovani nebo vyssi platové
stupné.

Celkové Ize fici, Ze tyto tituly mohou pomoci financnimu poradci v ziskavani novych klientd, zlepseni
povésti a konkurenceschopnosti, rozsifovani znalosti a dovednosti a zlepseni kariérnich prilezitosti.

A timto konci cely proces adaptacniho systému pro nové pracovniky ve spolec¢nosti BEplan.
5.1 Urceni vhodné doby pro adaptaci nového pracovnika

Délka adaptace nového financniho poradce se muze lisit v zavislosti na konkrétnich okolnostech,
jako jsou uroven jeho odbornych znalosti a dovednosti, jeho schopnost udit se a jeho zkusenosti v
oboru. Vsechny tyto faktory mohou ovlivnit, jak rychle novy poradce muze pfijmout své nové role
a zodpovédnosti.

Lze vSak ocekavat, Ze adaptace nového financ¢niho poradce bude trvat nékolik tydn( az nékolik mé-
sicll. BEhem této doby by mél novy poradce absolvovat vSechny vycvikové programy, které firma
nabizi, aby se seznamil s procesy, produktovym portfoliem a zakaznickymi potfebami. Novy poradce
by mél také dostat pfileZitost se sezndmit se s tymem a navazat kontakty s klicovymi lidmi v orga-
nizaci. BEhem adaptace by mél novy poradce mit také svého mentora nebo trenéra, ktery mu po-
miUZe pfizpUsobit se novému pracovnimu prostfedi a pracovnim postuplim. Tento mentor nebo
trenér by mél byt k dispozici novému poradci kdykoliv, kdyZ se objevi otazky nebo problémy.

Je dulezité mit trpélivost a podporovat nového poradce béhem jeho adaptace, aby se mohl stat
plnohodnotnym a produktivnim ¢lenem tymu a kvalitnim poradcem. Doba adaptace nového pra-
covnika zaleZi v oblasti financniho poradenstvi hlavné na pracovnikovi samotném. Pokud je novy
pracovnik odhodlany a ma ve svém tydennim planu dostatek prostoru pro vzdélavani mimo vyhra-
zené skoleni a déla veskeré aktivity, které mu jeho vedouci natidi, tak je schopny se adaptovat uz
béhem sedmi tydn( po dobu adaptacniho programu. Pokud je novy pracovnik ¢asové vytizen na-
priklad jinou praci nebo studiem, tak je potfeba pojmout adaptaci individualné a dat pracovnikovi

cas.
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Zaveér

Vzdélavani pracovnikl je v soucasné dobé stale vice aktualnim problémem. Vzdélani a pIné kompe-
tentni pracovnici jsou nejvyznamnéjsi konkurencni vyhodou spolecnosti. Vzdélavani a rozvoj pra-
covnikll jsou pro spole¢nosti nemalym nakladem, a proto je nutné vénovat jim pozornost z hlediska
managementu lidskych zdroji. Obdobi adaptace je pro celkovy kariérni management klicovou do-
bou, kdy se formuluji znalosti, zkuSenosti pracovnika a jeho védomosti se doplriuji dle potieb dané
vykonavané pracovni pozice. V oblasti finan¢niho poradenstvi je formovani a vzdélavani pracovnik(
dllezité i z hlediska etického pfistupu k poskytovanym sluzbam, kdy by nemélo na zakladé nezna-

7

losti financnich poradcli dochazet k poskozeni klientd. Financni spolecnosti vénuji Skoleni a vzdéla-
vani svych financ¢nich pracovnikl nemalé prostfedky, nicméné je to oblast, ktera reaguje na ménici
se pozadavky spolecnosti a trhu, a proto musi byt i toto vzdélavani flexibilni a reflektovat aktualni
poZadavky.

V ramci bakalarské prace byl vytvoren teoreticky rdmec prace, ktery odrazi soucasné nazory a vy-
chodiska pro zkoumanou oblast. Teoreticka ¢ast prace byla zpracovana formou reserse z tuzem-
skych zdroji zamérenych na oblast HR, vzdélavani a financ¢ni poradenstvi. Byla zpracovana meto-
dika, ktera argumentuje a popisuje zvoleny postup pfi vyzkumném Setfeni a seznamuje ctenare
s celym postupem pfi sbéru dat.

Prakticka ¢ast vénuje prostor predstaveni spolecnosti BEplan a jejimu vzdélavacimu systému v dobé
adaptace pracovnikl. Pozornost je vénovana i samotné praci financnich poradct s prihlédnutim
k jejim specifikim. Dalsi ¢ast praktické Casti je vénovana vyzkumnym metodam. V prvni fazi byla
provedena SWOT analyza, jejiz vysledky byly pouzity pro formulaci otazek do dotaznikového set-

feni. Vysledky jsou v praci demonstrovany formou tabulek.

Vysledek prace je navrh vzdélavaciho systému pro finan¢ni poradce, ktery reflektuje vysledky vy-
zkumu a snazi se eliminovat chyby v sou¢asném vzdélavacim programu, ktery si kazdy manazer déla

7

v soucasné dobé dle svého, a tak neni vzdélavaci program uceleny a kazdy novy pracovnik ma jiné
znalosti a dovednosti. Také byl proces adaptace nedostatecny z pohledu délky, Skaly zaméreni i
zpétné vazby od manazZer(. Navrh nového vzdélavaciho systému byl navrZzen na zakladé téchto pfi-

pominek.
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Priloha ¢. 1 - dotaznik

Adaptacni systém pro nové pracovniky

1. Jakeé je VaSe pohlavi?*

Vyberte jednu odpoveéd
Muz
Zena

Jiné

Adaptacéni systém pro nové pracovniky

2. Jaky je Vas vék?*

Napiste Cislem Vas Vék.

Napiste &islo...

Adaptacni systém pro nové pracovniky

3. Jak dlouho pusobite ve finanénim poradenstvi?*

Vyberte jednu odpovéd
Méné nez 1 rok
Déle nez 1 rok
Déle nez 2 roky

Déle nez 5 let
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Adaptacni systém pro nové pracovniky

4. Je dostate¢na délka zaskoleni?*

Vyberte jednu odpovéd
Ano

Ne

Adaptacni systém pro nové pracovniky

5. Dostate¢na skala zaméreni vzdélani*

Vyberte jednu odpovéd
Ano

Ne

Adaptacni systém pro nové pracovniky

6. Dostate¢na zpétna vazba od vedoucich manazer(*

Vyberte jednu odpovéd
Ano

Ne
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Adaptacni systém pro nové pracovniky

7. Dostate¢né zaskoleni novych pracovnik(*

Vyberte jednu odpovéd
Ano

Ne

Adaptacni systém pro nové pracovniky

8. Navrhnéte, co by mélo byt ve vzdélavacim
systému*

Napiste jedno nebo vice slov...

500
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