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ALFA Finance:
Mala firma s velkymi plany

Spoleénost s ryze ¢eskym kapitalem piisobi na doméacim trhu od roku 2002. Centrala
spolecnosti je v Plzni. S jejim jednatelem AleSem MensSikem jsme hovofili zejména
o tom, jak se na znacné konkurencnim trhu Zije menSi poradenské spole¢nosti.

FP: Kdybyste mél vasi spole¢nost v néko-
lika heslech predstavit, ktera byste zvolil?

Nas cil: Byt vyznamnym hracem v oblasti
finanéniho poradenstvi na tzemi CR
s naslednym rozsirovanim do dalSich zemi
vychodni Evropy.

Nas ucel: Co nejvétsimu poctu lidi pomoci
zvladnout svét penéz, naucit je hospodarit,
ochranit je pred nekalymi konkurenénimi
nabidkami a svoji velikosti pro né ziskat co
nejlepsi podminky u finan¢nich instituci.

Vize nasi firmy: rozvijejici se, dynamicka,
zdrava firma, postavena na korektnich vzta-
zich. Firma, ktera je pozitivné hodnocena
klienty i spolupracovniky.

FP: Jak hodnotite trh financniho poraden-
stvi, ktery se v poslednich letech rychle
méni? Jak tyto zmény vnimate?

Trh opravdu prosel ¢etnymi zménami.
Zavedly se regulace, které ale nebyly zcela
efektivni. Budu konkrétnéjsi. V minulosti tu
pracovalo velmi mnoho zprostredkovatelt,
kteri si rikali finan¢ni poradci. Mnohdy
»prodavali“ pouze jeden produkt, ktery sami
ani neznali. Jejich kariéra ¢asto skoncila ve
chvili, kdy obesli své pribuzné a znamé.
Tento jev se nastésti podarilo ¢astecné elimi-
novat zavedenim povinné registrace na
zprostredkovani pojisténi u CNB. Diky této
(byt malé) prekazce, nezacinaji dnes praco-
vat lidé, kteri se drive k tomuto oboru dostali
skuteéné omylem. Soucasny test potiebny
pro registraci u CNB v$ak bohuzel k seriozni
selekci stale nestaci. Pokud muze zkouseny
ve velmi jednoduchém testu udélat 10 chyb
z 50 a v pripadé neuspéchu jit jesté k oprav-
nym uastnim zkouskam, nejedna se podle
mého nazoru o skute¢ny znalostni test. Kdyz
uz, tak by to mélo byt koncipovano jako
vzdélavani a ne jako formalita, kterou ,,vykli-
kate“ na pocitaci za 10 minut. V tomto vzdé-
lavani by se budouci zprostiedkovatelé
pojisténi meli ucit napf., co je to pocatecni
jednotka v investi¢énim zZivotnim pojisténi
atd. Prosté néco, co bude mit smysl pro praxi
a zpusobi vétsi miru profesionality a posky-
tovani pravdivych informaci pti zprostred-

kovani pojisténi. Kapitolou sama pro sebe je
registrace u CNB na zprostredkovani inves-
tic, ale to bychom tu byli dlouho.

FP: Zaklinadlem dneska je .finanéni
krize”. Projevuje se jeji vliv na chovani
vasich klienti, pfipadné zméné jejich potieb?

V posledni dobé se stal modernim pojem
Hfinanéni krize“. Zatim se krize tykala
zejména investi¢nich instrumenti spoje-
nych s hypote¢nimi tvéry. Myslim vsak, ze
s platebni neschopnosti spotiebnich Gvéra
a kreditnich karet. Toto vnimam jako velky
problém budoucnosti. Nase firma bojuje
proti zadluzovani se pti koupi spotfebnich
véci. Odsuzujeme a varujeme pied vybize-
nim k utraceni formou kreditnich karet.

V posledni dobé se na nasem trhu profiluji
ruzné typy firem. Nékteré uéi lidi sporit
a hospodarit s penézi, ale jiné je naopak
vybizeji k utraceni a zatizuji jim ,,vyhodné“
kreditni karty. Mnoho lidi se kviili témto kar-
tdm a drahym uvérim s nekrestanskou
RPSN dostava do problému. Velmi dobie to
védi poradci z naseho uvérového centra.
Pomahaji lidem, ktefi se pravé neodolanim
témto lakavym nabidkam dostali do pro-
blému a nestihaji splacet. Zpravidla tento
uvérovy koloto¢ zaéina naprosto nevinné.
Nékdo klientovi nabidne kreditni kartu na
nakup spotrebniho zbozi, dovolené, apod.
Pak prijde dalSia dalsia ...

FP: Vratfme se ke spolecnosti ALFA Finance.
Na trhu jste Sest let a zatim patfite k menSim
hraéiim. Jak se v tomto pomérné silné konku-
rencnim prostredi Zije mensi spolecnosti?

Na trhu se pohybuji vétsi a mensi spolec-
nosti. Velikost firmy ovSem neni déana
poétem spolupracovniki, ale vysi obratu
zprostiedkovani. Jsem presvédcen, ze
budoucnost bude patfit finanéné poraden-
skym firmam a primych zastupct jednotli-
vych finan¢nich subjektt bude ubyvat. Pravé
podil produkce maklérskych firem vs. primi
zastupci se stale nékolik let po sobé zvysuje.
Navic ALFA Finance neni tak mala, co se

tyka produkce. U mnoha nasich finan¢nich
partnert patiime v produkci zpravidla mezi
TOP 10 maklérskych firem.

FP: Hovofite o partnerech, tedy bankach,
pojistovnach...spoluprace s nimi se vam
zifejmé dari. Mate na dobré vztahy s témito
institucemi néjaky recept?

Banky, pojiStovny, penzijni fondy atd.
maji o spolupraci s nami veliky zajem, jeli-
koz mame dobré renomé. Partnefi si
ceni dlouhodobé spoluprace — mam na mysli
to, Ze pro nase finan¢ni partnery jsme velmi
»Citelna“ spole¢nost, ktera kdyz se domluvi
na produkénim pléanu, tak jej plni. Nepat-
rime mezi firmy, které jeden rok délaji jednu
pojistovnu, druhy rok s touto pojistovnou
oslabi produkci, protoze prijde jina pojis-
tovna s nabidkou vyssich provizi a takto to
provozuji kazdy rok. Pokud jde o pojistov-
nictvi, mame velmi nizkou stornovost smluv.
Vsechny smlouvy jsou klientiim prodavany
s velkou otevienosti informaci, prosté lidové
feceno netvrdime klientiim, Ze napf. u Inves-
ti¢ni zivotni pojistky mohou po dvou letech
vybirat penize, Ze je to produkt idealni k ¢as-
te¢nym odkupiim, kdyz vSichni dobre vime,
ze odkupné vs. zaplacené pojistné se
vyrovna cca po 10 letech a déle (samozrejmé
podle sjednanych pojistnych rizik). Podle
referenci soudim, zZe velmi rady s nami spo-
lupracuji banky v oblasti zprostifedkovani
uvéra na bydleni. Lidé z bank védi, Ze hypo-
te¢ni avér nebo aver ze stavebniho sporeni
zaridime klientovi od A do Z. Tedy kom-
pletné a rychle. Nase odevzdavané uvérové
slozky jsou zpravidla bezchybné.

Nasi pracovnici jsou vysoce kvalifikovani.
Vzdélavani je oblast, kterou povazujeme za
klicovou véc, a také do ni velmi investujeme.
Mimo interni vzdélavani, kde nase pracov-
niky ué¢ime ,,businessu finan¢niho poraden-
stvi“, vyuzivame také renomované externi
vzdélavaci agentury.

FP: Cim se odliSujete od konkurence?
Je to zcela jisté Sirokym produktovym
portfoliem. ALFA Finance méa 42 finan¢nich
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partnerti. Tzn., ze finan¢ni konzultant
z ALFY velmi ztidka rekne u klienta: ,Toto
vam, pane kliente, nemohu zafidit, jelikoz
s timto finan¢nim Gstavem nespolupracu-
Jjeme®. Kdo chce na finan¢nim trhu poskyto-
vat komplexni sluzby, nemuze spolupraco-
vat jen napr. se dvéma partnery. To obzvlasté
plati v oblasti zprostiedkovani aveérd, kde
ma ALFA Finance 18 finan¢nich partnert.
Vroce 2004 jsme zridili projekt vérového
centra ALFA Finance. Byli jsme zcela jisté
jedni z prvnich, ktefi zaméstnali specializo-
vané pracovniky na tvéry — tivérové poradce.
V praxi to vypada tak, ze kdyz finanéni kon-
zultant narazi v terénu na klienta, ktery chce
uver, tak je okamzité predan do uvérového
centra. Tito ,,averari“ klientovi cely uvér pro-
fesionalné vyridi a finan¢ni konzultant osetii
klienta pojisténim atd. Uvérové poradce
mame ve vSech regionech, kde plisobime.
Mam velmi pozitivni zpétnou vazbu, viz.
napr. reference na webu http://www.alfafi-
nance.cz/index/reference.do

FP: Jak ziskavate a hlavné dlouhodobé si
udrZujete klienty?

Mame pres 15 000 klientd. Dostéavaji se
k nam na zéklad¢ referenci. Je to nejucin-
n¢jsi zpusob ziskavani klientt, ktery nic
nestoji. Takze, kdyz tieba zavola do firmy
klient, ktery nefekne, kdo mu nase sluzby
doporucil, je jasné, Ze je to ,,mystery shop-
per® z Finan¢niho poradce. Myslim, Ze na
zékladé napt. billboardt do firmy vice kli-
entd nedorazi... V CR je mnoho poradci,
kteri slibuji pfi prvnim kontaktu s klientem
dozivotni servis. JelikoZ tento ¢asopis ¢tou
lidé z branze, tak asi neni nutné vysvétlovat,
jak to v praxi vypada, kolik poradcti opravdu
dodrzi slovo a s klientem se setké alespon
1x ro¢né. Na nasi centrale tyto tdaje hlida
servisni databaze. Poskytujeme nasim
poradctim veskeré informace ohledné konce
smluv a sledujeme pravidelnost servist. Tak
se nam slibovany servis dafi dodrzovat.

FP: Na ceském trhu to nékdy vypada, Ze
poradenskeé spole¢nosti mezi sebou nesou-
pefi jen o klienty, ale hlavné o poradce a spo-
lupracovniky. Jaky je vas nazor?

Ziskavat né€jakého spolupracovnika do
firmy ,,pretahovanim* z jiné firmy neni zcela
spravna véc. To vi kazdy, ale stejné se to na
trhu déje. Mnoho firem a lidi dosud nepocho-
pilo, ze motivace formou vySe provizi je ta
vysi provize nejsou stabilni, nemiiZzete s nimi
pocitat dlouhodobé. Kdyz néjaka spoleénost
takového pracovnika , pfetahne® z jiné firmy,
je zcelamozné, Ze za rok jim ho sebere zase
n¢jaka jina firma s nabidkou jiné ,zajima-
v&jsi“ provize. Takovi finanéni poradci jsou
»cestovatelé®. Nase firma zcela v pohodé

prezila naborové kampané nékterych spoleé-
nosti, které byly vedeny formou zvefejiiovani
konkrétnich nabidek vysi provizi u produktt
v riznych ¢asopisech. Nedotklo se nés ani,
kdyz jedna firma, kterd ma centralu také
v Plzni, hromadné oslovila velkou ¢4st nasich
pracovniki. To nas vede k presvédéeni, ze
nasi lidé vnimaji nasi spole¢nost jako néco
vic, nez jenom firmu pies kterou uzaviraji
smlouvy. Takové nabidky nasi konkurence
nepadaji na irodnou ptidu. Je nutné zminit,
ze ,backoffice ALFA Finance pracuje
s daleko nizsi marzi nez nékteré velké spolec-
nosti. Z toho plyne, Ze u nas se rozdéluje mezi
poradce vetsi ¢ast provizi.

FP: TakZe vase rada, jak ziskat dobrého
poradce?

Vzdy jsem zastaval nazor, ze daleko pri-
Jjemnéjsi a jednodussi je prijmout lovéka bez
finanéné poradenské historie a vyskolit si ho
podle svych pravidel, dat mu vlastni firemni
filozofii. V roce 2007 se u ALFA Finance
uchazelo o praci 353 lidi, v roce 2008 (leden
— fijen) to bylo 338 uchazeéd o praci.

FP : Zminil jste Sirokou Skalu riiznych pro-
duktii, které miZete klientim nabidnout.
Pfesto se zeptam, mate ve svém portfoliu
néco jako ,vlajkovou lod“?

Hlavnim pilifem naseho obratu je inves-
ti¢ni zivotni poji§téni. Objem produkce IZP
vytvari 55 % celkového obratu ALFA
Finance. DalSich asi 9 % jsou avéry —
zejména na bydleni, 9 % stavebni sporeni,
6 % penzijni pripojisténi.

Zbyla ¢ast produkee je zprostiedkovani
investic atd. Novinky na trhu velice pe¢livé
sledujeme. V nasem zazemi pracuje produk-
tovy analytik, ktery produktové informace
zkouma4, navrhuje vedeni spole¢nosti zaia-
zeni urcitého produktu do portfolia a pravi-
delné informuje nase konzultanty.

FP : Pokud vim, nejste éleny Zadné profesni
organizace. UvaZujete o vstupu do AFIZ &i
USF?

Uz jsme byli nékolikrat kontaktovani jak
AFIZ, tak USE Zatim jsme do zadné asoci-
ace nevstoupili. Na nas vkus se v nich az moc
Casto sklonuje slovo ,etika“, aniz by bylo
jasné definovano, co to etika vlastné je. Pro
nas v ALFE je etika definovana jako zdravy
rozum. Myslime si, ze k tomu, aby ¢lovék roz-
poznal, Ze lhét klientovi je v rozporu se zdra-
vym rozumenm, a je to tudiz neetické, nemusi
byt ¢lenem jakékoliv asociace. Vite piece
sami dobre, ze jakakoli finan¢ni rada klien-
tovi se da napadnout néjakou jinou ,,lepsi“
nabidkou. Tyto sporné okamziky u klientt
urcité nelze posoudit objektivné néjakou
etickou komisi. Kdyz se viak stane opravdu
néco zcela neetického, zadna asociace to

nevyiesi. Viz napt. kauza HELVAG, ktera
podle mého nazoru vrhla stin na celé finanéni
poradenstvi. Ale abych se vratil k asocia-
cim..., délaji skvélou praci v oblasti vzdéla-
vani. Asociace miize byt také nastroj na zjed-
nani poradku. Ale pouze v ptipadé, Ze bude
pouzit tento nastroj na vSechny ucastniky
trhu stejné, jinak ztraci silu i smysl. Musi byt
méfeno vSem stejnym metrem. Klidné véetné
nas —neclend. Realita je ale takova, ze byly
a jsou rizné metry pro riizné firmy.

Jsem presvédcen, ze etika je dana firemni
kulturou a divéryhodnost slozenim pracov-
niki kazdé firmy. Rozhodné si nezvysite na
trhu dtvéryhodnost, kdyz jste ¢lenem néjaké
asociace.

FP : A vaSe vize a plany do budoucnosti?

Za poslednich 5 let jsme meziroéné obra-
tové rostli priimérné o 30 %. Rok 2008 podle
odhadii zakon¢ime meziro¢nim nértistem
produkce opét asi 0 33 %. Do budoucna se
chceme drzet toho, v ¢em jsme dobri, takze
déle bude nas obrat postaven na investi¢nim
Zivotnim pojiSténi a ivérech na bydleni.

Od 1. 1. 2012 pocitame s transformaci
ALFA Finance, s. . 0. v akciovou spole¢nost.
Akciovy program bude zaméren pro nase
stéZejni manazery a pracovniky. Chceme
také na financnim trhu dale $iFit nase vize,
myslenky, vzdélavani v oblasti etiky, zkratka
delat takové kroky, které zvysi prestiz povo-
lani finan¢niho poradce. Z nasich vysledkii
se ukazuje, Ze je to spravna cesta. FP
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