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1 Uvod

Spole¢nost 4fin Better Togheter se zaméfuje na komplexni finan¢ni a majetkové poradenstvi a
makléiské sluzby. Spole¢nost vznikla v roce 2019 odlou¢enim zhruba 700 poradct od
spole€nosti Fincentrum poté co tuto spolec¢nost koupila 100 % podilem Svycarskéd investicni
spolecnost Swiss Life Select. Jadro této spolecnosti se tak sklada z poradct, kteti méli jiz v té
dobé¢ vice jak 15 let zkuSenosti v oboru. Spole¢nost 4Fin ma své finan¢ni poradce a makléfe na
celém uzemi CR, hlavni centrala se, avsak nachazi v Praze. Na chodu spoleé¢nosti se podili pies
1300 spolupracovnikii.

V roce 2022 koupila tato poradenska spolecnost ¢eskou fransizu realitnich kancelati Century
21 a piidala tak k finanénimu poradenstvi i novou oblast piisobeni a to realitni. K dne$nimu dni

je hodnota vseho, co spole¢nost klientim spravuje v celkové vysi 19,3 mld. K¢.



2 Napln a prtibéh praxe

Praxe v této spolecnosti trvala bez par dnti 3 mésice, konkrétné od 1.2.2023 do 27.4.2023.
Celkova délka praxe V této spole¢nosti ¢inila 520 hodin.

Prvni den nastupu jsem se seznamil s BOZP a PO spole¢nosti, byl jsem informovan o
pracovnim fadu a o pribé¢hu a naplni mych praxi, druhy den jsem pak byl svym vedoucim
proveden informaénim systémem EKO, personalni databazi a pomocnym softwarem pro praci.
IS EKO je na miru vytvofena databaze a aplikace pro spole¢nost 4fin a shromazduje velkou ¢ast
pottebnych informaci a nastroji pro vykon prace. V dal$ich dnech jsem jiz délal rizné ¢innosti a
ukoly.

Uz v prvnim tydnu jsem byl povéten jak jednoduchymi tukoly (skartovani, tisk, pfiprava
dokumentt a smluv), tak i témi zcela plnohodnotnymi. Vyhledaval jsem smlouvy a klienty podle
potteby svého vedouciho, zaroven jsem pak podle pokynl vyplioval a ptfiddval informace a
udaje, ptipojoval k jednotlivym lidem smlouvy, psal poznamky (napt. do kdy ma klient zaplatit
danou smlouvu ¢i, jestli je tfeba dalsi schiizka + vlastni poznamky od vedouciho). Po nékolika
dnech se kmym pracovnim c¢innostem pfidala i komunikace s partnerskymi spole¢nostmi
(spolecnosti se kterymi mé 4fin uzavienou n¢jakou formu spoluprace), coz jsou zejména rizné
banky a pojistovny. Volal jsem, ¢i prochdzel webové stranky spole¢nosti a zjiStoval a ptal se na
rizné informace, které zajimaly pfimo klienty nebo je vedouci potieboval zjistit a ovéfit, aby
dokazal spravné poradit klientovi. Musel jsem zjistit naptiklad, jestli dand spole¢nost v ramci
svych nabidek je ochotna pojistit klienta a jeho rodinu se specifickymi zdravotnimi omezenimi
nebo jestli dany nabizeny balicek Kryje zajisténi autoservisu pro klientovo auto i za hranicemi
CR v piipadé poruchy. Zjisténé informace jsem vté dob& jesté piedaval pouze svému
vedoucimu.

V nésledujicich 2 tydnech jsem také absolvoval fadu nutnych Skoleni v ramci investic,
pojisténi, Givért, tvorby financnich plant, ale taky Skoleni, jak komunikovat s klientem nebo jak
vybirat nové potencialni obchodni zastupce. Skoleni o komunikaci s klienty bylo hlavné o
spravnych praktikach a metodach komunikace a o spravném pouziti tonu hlasu. Probiralo se, jak
se mame piedstavovat, co fikat, jak psat emaily a vhodné a vécné podavat informace. Po
absolvovani Skoleni a kontroly dovednosti od mého vedouciho, jsem jiZ poprvé zacal
komunikovat i s klienty. Komunikace probihala jak pomoci emaild, tak v nékterych ptipadech i

telefonicky. Jednalo se zejména o odpovidani na dotazy klientt, ale také jsem jim posilal



dokumenty, pfipominal schizky, zjistoval vcasné zaplaceni smluv, komunikoval problémy a
zprostiedkovaval ¢ast komunikace mezi klientem a mym vedoucim (Plnéni vystupu 3).

Béhem Skoleni (vybirani potencialnich obchodnich zastupct), které skolil mij vedouci,
mi bylo ukazano, jakymi zpusoby se tito zastupci hledaji, jak probiha jejich zapis do databaze a
jaké informace mam sbirat. Nasledn¢ jsem vyhledaval mozné kandidaty a zapisoval je do
databaze. Poté jsem tyto informace piedéval svému vedoucimu. (PInéni vystupu 1).

I kdyz komunikace s klienty a partnerskymi spolecnostmi, vcetné tisku a piipravy
dokumentd byla ¢innost, které jsem se vénoval skoro po celou dobu praxi, m¢l jsem i moznost
vytvafet i zakladni finanéni plany, dle informaci a potfeb klientd. Ve se délalo ptes IS EKO, kde
se zadavaji rizné parametry a hodnoty a z nich pak sama aplikace vytvoii doporu¢eny finanéni
plan, ktery 1ze pak dale jesté poupravovat. Mimo jiné jsem mél moznost Gcastnit se obchodnich
jednani s klienty spolu s vedoucim, kde jsem zaznamenaval informace o klientovi a jeho
pozadavky a dotazy do databaze. Z téchto informaci jsem byl schopen vytvorit postupné
zakladni finan¢ni plan. Pro nékolik vyznamnéjsich klientli, jsem také odevzdaval na katastralni
ufad zéastavni smlouvy. Protoze se pomérné ¢asto méni rizné nabidky partnerskych spolecnosti,
mél jsem moznost zucastnit se workshopu, ktery je obvykle jen pro obchodni zastupce. Toto
Skoleni se tykalo zmén v ramci partnerskych spolecnosti.

Po mésici a néco jsem dostal moznost Gcastnit se porady manazerd, kde se fesil vybér a
prib&h ndboru potencidlnich obchodnich zastupci. Na této poradé zkuSen&j$i manazefi sdileli
s méné zkuSenymi svoje know-how a poznatky, zaroven se zde vSichni domlouvali na cilovém
poétu novych zastupct, které se pokusi ziskat pro spole¢nost (CB a okoli), véetné postupti pro
jejich ziskani. Také jsem se mohl pozdé&ji jako pozorovatel ucastnit zac¢atku toho, jak manazefi
takové obchodni zastupce nabiraji. (Plnéni vystupu 1).

Dale jsem se ucastnil dal$i porady, béhem které manaZefi probirali, jak odménovat a
motivovat obchodni zastupce. Domlouvalo se zde naptiklad doCasné zvySeni provize za sjednani
investi¢nich fondu ¢i rizné odmény za stabilni rast vlastnich kmenti (PInéni vystupu 2).

Dal$i moznost pro Plnéni vystupu 1, jsem dostal na poradé¢ manazerti, kde si dany
manazeti mezi sebou sdileli vysledky a tGspésnost jejich pokust o ziskani novych obchodnich
zastupcu. Cilem této porady bylo, sdilet informaci o kandidatech, vyhodnoceni kandidati, zpétna
vazba, sdileni GspéSnych postupti a také to, aby si nasledné manazefi mezi sebou tyto kandidaty
nebrali. O par dni pozdé&ji jsem se Gcastnil finalni faze naboru dvou novych obchodnich zastupci

a m¢l jsem tak moznost vidét cely prubéh naboru.



Dalsi den jsem kromé béZnych ¢innosti mél moznost Gcastnit se Skoleni pro obchodni
zastupce, kde zkusené&jsi manazer sdilel znalosti, metody a zkusenosti s motivaci a odménovanim
asistentll. (PInéni vystupu 2).

V ramci vedeni persondlni agendy jsem mél moznost spolupracovat s hlavni asistentkou.
Ta ma na starosti personalni podporu v oblasti CB a komunikaci s centralou v Praze. Dostal jsem
Skoleni 0 tom, jak se vede v této spolecnosti personalni agenda a v nasledujicich dnech jsem mé¢l
za ukol podilet se na zakladani osobnich spist, tisku a kontrole pracovnich smluv a piidavani
dalSich dokument do téchto osobnich slozek. Po podepsani pracovnich smluv, dalSich
dokumentd a zalozeni osobnich spisti pro nové spolupracovniky, jsem jesté sbiral a zakladal
dokumenty o absolvovani zkousek a certifikacich pro vykon finanéniho poradenstvi, vcetné
dalsich doplnkovych zkousek (avery, pojistky...). Toto vSe jsem naskenoval a v elektronické
podobé podle jména a podle typu dokumentu ulozil do databaze, kde jsou tyto dokumenty
k ndhledu pro manazery a asistenty/Ky. Nasledné¢ jsem tyto dokumenty v tisténé podobé
shromazdil a nechal jsem je odeslat na centralu v Praze, zarovein jsem na tuto centralu zavolal a
informoval je o novych finanénich poradcich i dokumentech co jsou na cesté. (PInéni vystupu
4) + (PInéni vystupu 3).

V poslednim mésici svych praxi v této spolecnosti jsem se mohl Gcastnit posledni porady
Vv dob¢ praxi. Jednalo se o poradu manazerti a domlouvala se novéa ¢asové omezena odména pro
obchodni zastupce. Vzhledem ke spokojenosti partnerské pojistovaci spolecnosti se spolecnosti
4fin a zaroven pro propagaci jejich nabidek se nakonec podatilo domluvit zdvojnasobeni provize
pro obchodni zastupce za kazdou sjednanou zivotni pojistku o ptedem ur¢ené hodnot€ a zaroven
i 10% sleva pro kazdého nového klienta (PInéni vystupu 2). Zaroven jsem mél moznost podilet
Se na naboru nového asistenta pro obchodniho zéastupce (PInéni vystupu 1).

V poslednich dvou tydnech praxi u spole¢nosti 4fin jsem mél moZnost podilet se jesté na
2 vyznamnych aktivitach. Prvni aktivitou byla pomoc a néasledné zaucovani nového asistenta,
kterého jsem v pribéhu jednoho tydne zaucoval a vysvétloval a ukazoval mu hlavng, co obnasi
prace asistenta. Ukazoval a pomahal jsem mu s praci s IS EKO (vyhledavani, zapis dat, vkladani
smluv apod.), také jsem mu ukazoval, jak komunikovat s klienty a partnerskymi spole¢nostmi,
véetné komunikace S ostatnimi v ramci spolecnosti 4fin a jak ziskavat potiebné informace.
Odpovidal jsem mu na dotazy a snazil jsem se ho béhem tydne naucit potfebnym zékladim a
urychlit tak jeho aklimatizaci ve spole¢nosti (Plnéni vystupu 2) + (PInéni vystupu 3) + (Plnéni
vystupu 1).

Druhou aktivitou byla asistence a pomoc s piipravou skoleni a workshopu. Na skoleni,

jehoz tématem bylo vyjedndvani, jsem pomahal tisknout a ptipravovat podklady a pomahal jsem
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zabezpecit chod Skoleni (poslani emailu ucastnikiim $koleni, zarezervovani Skolici mistnosti,
ptiprava techniky, zajisténi lehkého obcerstveni). Na pravidelny workshop, ktery se tyka aktualit
na finanénich trzich, jsem dostal za ukol piipravit ¢ast novinek, které se tykaji investic a akcii.
Na zpracovani tohoto tkolu jsem pouzil stranky: bulios.cz, seakingalpha.com a wsj.com. Tohoto
workshopu jsem se také o par dni Gcastnil (Plnéni vystupu 2).

Bohuzel samotna pobocka v CB se nestara o komunikaci s vefejnou nebo statni spravou

v oblasti HR, nebot’ toto fesi centrala v Praze, proto jsem nemohl vystup 5 splnit.



3 Zhodnoceni praxe studentem

Jako nejvétsi piinosy absolvovani své praxe ve spole¢nosti 4fin vnimam moznost vyzkousSet si,
jak vypada ptevod teorie do skutecné praxe, moznost si vyzkouset a zjistit, jak to vSe funguje a
probiha v realném prostiedi. Také ptilezitost vidét a vyzkouset si vice druhd prace. Déle jsem
velmi rad, ze se mi diky praxi podafilo navéazat nékolik zajimavych kontaktii, véetné nabidky
dalsi spoluprace od této spolecnosti.

Z4dné navrhy ani naméty na zlepSeni priibdhu praxe nemam. Spoleénost se mi snaZila

maximalné vyhovét ve vsem, jak v mych osobnich potiebach, tak potiebach praxe.



4 Zaver

Béhem absolvovani praxe jsem splnil vSechny vystup az na vystup 5, protoze se komunikace se
statni a vefejnou spravou V oblasti HR fe$i pouze v centrale v Praze. Spolecnost 4fin a mij
vedouci se mi snazili vytvofit co nejlepsi podminky pro absolvovani praxi, véetn¢ seznameni se
S co nejvetsim spektrem a poctem aktivit v ramci HR a jejich dostate¢nym procvi¢enim. Praxe ve
spolecnosti 4fin mé velmi obohatila jak na zkuSenostech, tak i kontaktech a jsem rad, ze jsem
mohl praxe plnit pravé v této spolecnosti. Jsem také rad za nabidku dalsi spoluprace a ze diky
této zkuSenosti jsem si mohl udélat vice jasno o tom jak se chci v oblasti HR profilovat. Celkové

tyto praxe hodnotim velmi pozitivné.
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