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pokutu. Neposkodily tyto p¥ipady reputaci vaseho
byznysu, pfipadné vasi?

V. P.: Nemyslim si, ze nas to poskodilo. V kazdém byz-
nysu najdete firmy, které kazi reputaci. Kdyz napfi-
klad padne banka, jesté to neznamena, Ze jsou $pat-
né vSechny. Délame svoji praci a véfime v maximalni
informovanost a vzdélanost klientti. Nezaznamenali
jsme, Ze by kauzy Fincentra nebo OVB néjak dopadly
na nase vnimani nebo Ze by se nas dotkly tfeba sni-
Zenym vykonem.

HN: Odkud miiZe klient vzit jistotu, Ze mu vasi lidé
zprostiedkuji to, co je pro néj nejvyhodnéj$i? Ze mu
nenabidnou spis to, co skyta nejvétsi odménu za zpro-
sttedkovani?
J. P: Klient vétsinou prichéazi k danému zprostiedko-
vateli na doporuceni. V tom je ur¢ita zaruka, ze ti, kdo
zprostiedkovatele doporucili, vnéj maji dtivéru. My na-
vic lidem nabizime, aby absolvovali nase §koleni a aby
se sami naudili finan¢nim produkttim rozumét a aby vé-
déli, co mohou ziskat. Zprostredkovatel specialista po-
muze, kdyz to klient sam nezvladne. S lidmi, ktefi nam
deélali vrasky, protoze jim neslo o dobro Kklienta, jsme
se rozloucili. Nebo odesli se zptisiiujici se legislativou.
Je tfeba fici, Ze provize jsou dnes vSude viceméné
srovnatelné. Dostava je i zaméstnanec banky, jen ma
omezenou nabidku produkti. Nase pfidana hodnota
je v tom, Ze klientovi davame informace, které potfe-
buje k vlastnimu rozhodnuti. Takovému klientovi pak
tézko natlacite néco, co nepotiebuje, jen kvli provi-
zi. Lidé se na nasich seminarich potkavaji, diskutuji
o produktech arozebiraji je do nejmensich detailt. To
je ta nejlepsi selekce, jakd muze byt.

HN: Jste hodné zaméfeni na Moravu. KdeZto t¥eba
Partners jsou v Cechach, predev$im v hlavnim mésté
velmi viditelni. Chcete s timto vnimanim néco délat?

V. P.: Multilevel marketing si musi najit cestu sam. My
postupné expandujeme i do Cech - do Vychodoceské-
ho kraje, urcité ohnisko mame v severnich Cechach,
rozjizdise nam byznys v Praze. Nechcemejit cestou né-
jakého umélého rozvoje, tedy tieba otevieni pobocky
ve mésté, kde nemame lidi. Musijit o pfirozeny vyvoj.

Nam se vzdy potvrdilo,
at prisla jakakoli
inovacni vina, ze
osobni kontakt je
nejlepsi prodejni
nastroj.
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HN: Ale jako firma o sobé miizete davat védét tieba
reklamou, nebo ne?

V. P.: To jsme zkouseli nékolikrat a nikdy se to neo-
svédcilo. Nechceme rozvoj uméle dotovat.

HN: A co koupit podobnou firmu nebo kmen zikaznik?
V.P.:Natojsme také mysleli, ale dospéli jsme k nazoru,
Ze je to spi$ michani firemnich kultur a migrace, pti
které vlastné nevite, co prebirate. My jsme predevsim
ngjsi, kterad vsak zajistuje dlouhodoby rozvoj spolec-
nosti a budi divéru v klientech. Jednoduse shrnuto:
my nekupujeme, my vychovavame.

HN: Jak ZFP ovlivnily nizké arokové sazby?

V. P.: Kromé toho, Ze se samoziejmé zvysil zdjem o hy-
potéky, roste i zajem o investice. Ve spravnou dobu, uz
vroce 2013, jsme zalozili investi¢ni spole¢nost a spus-
tili ZFP realitni fond.

HN: Na jaké nemovitosti fond mi¥i a jaky nabizi vynos?
V. P.: Jsou tam logisticka, kancelarska a ndkupni centra.
Aktivajsourozprostfenairegiondlné - v Praze, Ostravé,
Popradu, Krakové a Budapesti. Ve fondu je v soucasnosti
Sest nemovitosti a nékolik pozemki. Dlouhodobé maji
nemovitostni fondy vynosy kolem tii az péti procent.
Jsme konzervativni, téchto vynost se chceme drzet.

HN: Kam chce ZFP dal riist?

V. P.: Objevuji se nové produkty a nové moznosti.
Mame zazadano o licenci na takzvaného poskytova-
tele platebnich sluzeb mensiho rozsahu. Az se osvéd-
¢ime, chtéli bychom ziskat i licenci pro platebni insti-
tuce. To ndm umozni vybirat od klient penize tieba
formou crowdfundingu a nabizet podil na uvérech
pro nase vlastni projekty, at uz developerské nebo
jiné. Klienti budou moci diverzifikovat investice nejen
v realitnim fondu ¢i zlaté.

HN: V minulosti jste uvazovali i o bankovni licenci. Tuto
ambici mate stale?

J. P.: Opustili jsme ji. Dnes existuji jednoduss$i moz-
nosti, napiiklad zminéna licence platebni instituce.

ZFP - FENOMEN Z BRECLAVI

B ZFP zprostfedkovava finan¢ni produk-
ty, tfeba Zivotni pojisténi nebo penzijni
spofreni, metodou takzvaného multilevel
marketingu (MLM, nékdy &esky také
vicetiroviiovy nebo sitovy marketing).
Spolupracovnici - zprosttedkovatelé
jsou organizovani hierarchicky, ve vice
urovnich, a kazdy je samostatnym pod-
nikatelem. Provize si déli hierarchicky.
Protoze je systém zalozen na pfimém
prodeji, nabidka ¢asto zacina u p¥ibuz-
nych a pratel.

B Model ZFP je postaven na semina-
fich pro vefejnost, kde firma seznamuje
ucastniky s finan¢nim svétem a prezen-
tuje svoji vizi finan¢ni nezavislosti. ZFP
seminare porada vice nez stokrat ro¢né
po celé zemi, proslo jimi uz 293 tisic lidi.
To umoznuje nejen nabizet produkty,
ale i rekrutovat nové spolupracovniky.
Soudasti firemni kultury je druznost

a princip, ze vsichni ,zetefpaci“ jsou
jedna velka rodina. Zakladatelé Poliakovi
naptiklad koupili ve floridském mésté Na-
ples nemovitosti a ty také vyuzivaji pro
posileni tymového ducha ZFP. Vladimir
Poliak o tom fika: ,,Posilame lidi z firmy
na Floridu za odménu, aby nasali jiny
zpUsob zivota a jiny druh kapitalismu,
nez je v Evropé.”

B Poliakovi vystupuiji jako lokalni patrioti
a napad odstéhovat ustredi firmy do Pra-
hy odmitaji.

HN: Neobavite se, e inteligentni investiéni aplikace nebo
internetové srovnavace vam &ast byznysu seberou?

V. P.: Mame obrovskou databézi klientt, kterou by nam
mohla zavidét lecktera pojistovna: 1,7 milionu rodnych
Cisel apres ¢tyti miliony smluv. Tkdyby se situace na trhu
jakkoli zménila, jsme pfipraveni na to, Ze se pocet nasich
profesionalti mozna jesté trochu zmensi a zbytek bude
stacit, aby obhospodaroval kmen. Udriba takto velké-
ho kmene by nam zajistila fungovani a k tomu by nam
stacilo mozna dvé sté, tfi sta vlastnich zaméstnancu.

J. P: Modernich technologii se nebojime. Sami jsme se
pustili do naro¢ného vyvoje vlastnich on-line aplikaci
pro bezpapirové sjednavani smluv. V tomjsme jednickou
na trhu. Motivem bylo zrychlit proces zprostiedkovani,
vytvorit efektivni servis a Setfit ¢as nasim obchodnikam.
Technologie funguji nejlépe u lidi, ktefi je umi pouzivat
a rozumi potfebam klientti. Osobni kontakt je v tom
naprosto nezastupitelny. Jedno bez druhého funguje
omezené. Nedavno jsme napiiklad méli jednani s jednou
on-line platformou, ktera pied rokem spustila investi¢ni
portal. Oni jsou vlastné zklamani, nebot se ukazuje, 7e
on-line prostfedi zatim neumi nahradit tradi¢ni distri-
buci takového produktu. Nam se vzdy potvrdilo, at pti-
$la jakakoli inovacni vina, Ze osobni kontakt je nejlepsi
prodejni nastroj. Proto vytvaiime aplikace, které Setti ¢as
nasich obchodniki. Maji pak prostor na budovani dob-
rych mezilidskych vztaht s klientem. Na to my véfime
avtom jsme v soucasné dobé bez konkurence.

HN: Generace podnikatelii z 90. let dospiva do faze,
kdy FeSi, komu svou firmu predat. Jak jste na tom vy?
Nedavalo by smysl spojit ZFP s nadnarodni firmou
z podobného oboru, jako to tfeba udélalo Fincentrum?
V.P.:Jak starneme, objevuji se nabidky od konkurentt,
zatim domacich. Odpovidame, ze o tom neuvazujeme.
Znamenalo by to ur¢ité nafedéninasi firemni kultury.
J. P.: Uz ted tikam radikalné, Ze neprodame. Chceme dal
byt rodinna firma. Mdme dvé dospélé déti a vnoucata.
Je tfeba dodat, ze jsme spolecnost nebudovali pro sebe.
V ramci ZFP vznikla za 25 let jejiho trvani spousta rodin-
nych firem. Ve struktufe firmy je dost loajalnich a schop-
nych manazerti a fediteld, ktefi jsou predpokladem
k uspésnému pokracovani firmy ZFP a jejich myslenek.




