etr Vitdsek
poradenstvi j

TEXT: ZDRAVKO KRSTANOV

Svjfcarsko, Indonésie, Kuvajt, Rusko. Petr Vitasek se po dlouholeté
kariére v zahranici vratil zpét do Prahy, aby pomohl budovat ¢eskou
pobocku Svycarské poradenské firmy Swiss Life Select a presvédcil
domaci trh i klienty, ze placené poradenstvi ma smysl.

Proc viastné v dobé internetu lidé potrebuji pora-
denstvi?

Na internetu si lehce srovnate komoditizované produkty,
jako jsou hypotéka ¢i pojisténi auta, bytu. To jsou véci, které
dnes mame ve Swiss Life pouze jako doplnék komplexni pro-
duktové nabidky. Soustredujeme se a1 do budoucna budeme
klast daraz prevazné na kvalitni Zivotni pojisténi, investice
a soukromé zabezpeceni penze — tedy sluzby, kde je kvalitni
poradenstvi zasadni a kde také vidime v budoucnu moznost
dosahovat pridané hodnoty pro klienta.

V poradenském byznysu bézné pusobi velci hrdéi

s tisici zaméstnanci. Oproti témto firmdm jste rela-
tivné malou firmou. Spatfujete v tom néjaké vyho-
dy?

Tim, jak jsme mali, drzime unikatni firemni kulturu, kde
je mozné fungovat jinak. U velkych multilevelovych firem
nejste pri jejich fluktuaci a velikosti schopni uridit kvalitu
préace, firemni kulturu ¢i inovativni zmény. Kdyz vés je 250,
jako nas, zna s lehkou nadsazkou kazdy kazdého. Napriklad
jé si s vétsinou pracovniku tykam.

Jak tento odlisSny pristup poznd klient?
Na rozdil od mnoha jinych firem, které klientovi prodaji ne-
vyhodny produkt a po nich potopa, délame véci skuteéné
jinak. NaSe matefské spole¢nost ve Svycarsku funguje jiz
pres 160 let a to je pro nés i celou znacku na ¢eském trhu
obrovsky zavazek.

Budujeme s klienty celozivotni vztah. Hrajeme s klien-
ty ¢estnou hru zalozZenou na transparentnich poplatcich za
sluzby s jasnou pridanou hodnotou. Vydélavame na dlouho-

dobém vztahu, tedy na pecovatelské provizi, o kterou se jako
jedna z maéla firem férové délime se svymi poradci. Valni
vétsina ostatnich firem na ¢eském trhu pritom plati porad-
cum pouze vstupni poplatky — to prave vede k té potopé.

A v é¢em podle vds spocivd atraktivita Swiss Life
jako zaméstnavatele?

Jsme otevieni vsem lidem z oboru i mimo néj. Nabizime pri-
lezitost pracovat pro nadnirodni poradenskou firmu, ktera
kapitalizuje na své dlouholeté tradici, na Spickovém produk-
tovém zdzemi a na inovaci. Nasi poradci se neustale vzdéla-
vaji a pracuji se zajimavou cilovou skupinou bonitnich klien-
t. Nabizime technologickou podporu a data nesrovnatelna
s tim, co jim nabizi konkurence. Poradci u nas maji ale také
nezavislost, sirokou a pro klienty zajimavou produktovou
nabidku, atraktivni individudlni podminky a flexibilitu.

Divdate se dnes na lidi, ktefi jsou cerstvé po skole?
Ano, protoze milenidlové uvazuji uplné jinak, nez jsme
v tom samém véku uvazovali my. Abyste pochopil, jak je
dnes muzete obslouzit, musite je nejprve mit ve svém tymu.
Uvazovat tak, zZe tito lidé nemaji kontakty, neni spravné. Ja
mam v telefonu stovky jmen a v kontaktu jsem pravidelné
jen s par lidmi. Milenidlové jsou v tomto diky socialnim sitim
nékde uplné jinde.

Kdyz uz jste to nakousl, podle ¢eho klient poznd
kvalitniho poradce?

Kvalitni poradce je pro mé clovek, ktery ma hlavné vysoké
etické standardy. M4 zajem o druhé a proaktivné vyhledava
prilezitosti. S klientem si vytvari dlouhodoby vztah zaloze-
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ny na duaveére. Dale velmi zélezi na tom, jaké poradenstvi
dokaze nabidnout. Oteviena produktova architektura a ne-
zavislost na konkrétnich poskytovatelich jsou cestou podle
nasich predstav. Musite byt produktovym inovatorem, coz
na ¢eském trhu velmi chybi. A my tam mirime — Swiss Life
Medical, tedy specializované produkty pro lékate, jsou toho
prikladem. Jediné tak mutzeme klientovi poskytnout sku-
tecné kvalitni poradenstvi s pridanou hodnotou a primeéje-
me lidi, kteri dnes poradenstvi nepouzivaji, aby to zacali
délat.

Mdte Eetné zkusenosti ze Svycarska, kde jste pu-
sobil. Mohl byste tamni prostfedi porovnat s nasim,
napriklad ve vztahu poradce-klient?

Priumérnému svycarskému klientovi privatni banky je 67
let. Jediné, co jeho privatni bankér resi, je naslednictvi —
tedy kdo zdédi jeho penize a jak si vytvorite vztah s dédici.
Zde v Cesku je to jiné, protoze u nds mame teprve prvni
generaci podnikatel, kteri podnikali po roce 1989. Takze
se generacnim predanim majetku vénujeme teprve nyni. Do
ted to byla zejména ochrana a sprava penéz. Ve évycarsku
je také patrny trend, ktery jiz naplno funguje v Anglii, a tim
je placené poradenstvi.

Placené poradenstvi je zcela a urcité novym tren-
dem. D4 se ale zavést i u nds, abyste na ném jako
poradenskd firma vydélali?

Pracujeme na ném a zavedeme jej jesté tento rok. Musime
klientiim 1 nasim poradcim vysvétlit, ze 1 kdyz to tak mozna
v soucasném systému vypadd, zadarmo neni ve skutecnosti
nic. Placené poradenstvi je férovy systém, kdy klient pre-
dem vi, kolik a za co presné plati. Sednete si s nim a udéla-
te srovnani a optimalizaci vSech moznosti. VSe za cenu, se
kterou je klient predem obeznamen, bez skrytych poplatka
¢i provizi. To je néco, co dokazou spustit jen firmy se skutec-
né kvalitnim poradenstvim. Jsem presvédcen, Ze prave tim
navic oslovime i zcela novou klientelu.

KdyzZ uz jsme u trendl a placeného poradenstvi, jak
moc se muze &esky poradensky trh zménit za pét
let?

Dnes poradenstvi funguje hodné na osobnich vztazich. Ne-
myslim si, ze ty zaniknou, jen se do nich bude vice prolinat
digitalizace. O tom, Ze se technologicky vyvoj v ¢ase urych-
luje, neni sporu. O klienty se budeme starat s podporou digi-
talnich nastroju, které umozni lepsi transparentnost a efek-
tivni servis. Mnoho jednoduchych produktt se komoditizuje
a bude se ¢im dal tim vic distribuovat pres internetové srov-
navace a pro poradenské firmy budou tak jen jako dopln-
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kova sluzba. PSD2 (nova smérnice, ktera otevie bankovni
API, pozn. red.) ndm umozni napojit bankovni ucty do nasi
platformy a vytvori tak financni ,,hub® do kterého se pri-
hléasite a budete mit komplexni prehled o vasich financich.

Kde je tedy budoucnost trhu finanéniho poraden-
stvi?

Podle mého nazoru na trhu preziji jen firmy, které budou,
podobné jako my, ochotné inovovat sebe i1 svou nabidkou
produktii, zaméri se na afluentni klienty a zavedou transpa-
rentnéjsi politiku placeného poradenstvi. Naopak poraden-
ské firmy zamérené na masovou retailovou klientelu budou
stale vice celit automatizaci a konkurenci internetovych
srovnavacu a fin-tech firem.

PETR VITASEK
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