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kupina ZFP patii v Cesku mezi nejvétsi
zprostredkovatele finan¢nich produktti.
Sazinarozvétveny program vzdélavacich
seminaid, kterym za ¢tvrt stoleti od vzni-
ku firmy uz proslo asi 300 tisic lidi. S po-
moci seminaia ziskava sit ZFP provize
ze zprostiedkovani Zivotniho a penzijni-
ho pojisténi, hypoték, investic do zlata nebo pii zméné
smluv pro dodavky energii. Pod heslem ,,U¢ime véas ro-
zumét vasim penéztim*“razi ZFP zprosttedkovatelsky
model, ktery loni pfinesl na provizich kolem jedné mi-
liardy korun. Spolumajitelka Jarmila Poliakova po¢ita
letos s desetiprocentnim nartstem.

Tato oblast podnikani ale za¢ina podléhat prisnéjsi
regulaci. Spolupracovnici firem jako ZFP, Fincentrum
nebo Partners musi napiiklad projit zkouskami, aby
mohli nékteré finan¢ni produkty nabizet. Podle Vla-
dimira Poliaka, zakladatele ZFP, registrace a povinné
zkousky odstrani ¢ast nekalé konkurence. ,Bylo tu
hodné lidi, kteti v oboru neméli co délat. Zpfisnéni je
spravné a trh vycistilo,* fika v rozhovoru.

HN: ZFP zadalo jako zprostiedkovatelsky byznys pro
Zivotni pojisténi a tradi¢ni penzijni produkty. Pak jste se
rozkrodili i do investic. Kde dnes vidite nejvétsi potencial?
Vladimir Poliak: Mame velkou obchodni sit, kterd umi
riizné discipliny. Jsme hodné diverzifikovani. Stale
mame hodné obratu z zivotniho poji$téni a z tradic-
nich penzijnich produktt, ale od roku 2013 jsme se po-
sunuli i do dalsich oblasti - zalozili jsme realitni fond,
pred rokem jsme spustili sluzby pfechodu k novému
dodavateli elektfiny a plynu. Investice do zlata jsme
spustili vinoru 2017 v Cesku a nedavno i na Slovensku.

HN: Postupné dochazi ke zp¥isfiovani pravidel pro
zprostiedkovatele finanénich produktii.. Loni nap¥i-
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HN: Rikite, Ze v minulosti se vy3si profesionalizace
vasich zprostfedkovatelii podepsala na ziskovosti
firmy. Jak se vyviji dnes?

J. P: Nejvétsi vykyv jsme méli v roce 2016, ale ten byl
zpusoben odchodem tfetiny obchodni sité v pred-
chozim roce. (Néktefiklicovi feditelé ZFP tehdy prisli
s pozadavkem mit stejné podily ve firmé jako jeji zakla-
datelé. Poliakovi s tim nesouhlasili, nakonec od nich
jejich minoritni podily odkoupili zpét. Reditelé z firmy
pak odesli i se spolupracovniky. Dnes Poliakovi tuto
situaci popisuji jako ,byznysovy rozvod“ - pozn. red.).
V roce 2010 jsme méli rekordnich 1,5 miliardy korun
obratu, loni jsme se dostali zpatky na jednu miliardu
ajsme opét v ristovém trendu. Letos o¢ekavame na-
riist obratu asi o deset procent.

HN: Kolik ma ZFP licencovanych spolupracovniki?

V. P.: Licencovanych, tedy profesiondlnich spolupra-
covnik(i mame asi 1200 - na pojisténi. Z toho je 700
investi¢nich specialistii, kteti jsou v registru CNB.
Na tivéry mame specialistt 200.

HN: V roce 2016 jste ale méli vice nez 2300 spolupra-
covnikdi.

J. P.: Byly doby, kdy jsme jich méli dokonce pies 4000.
Ale zprvu mnoho lidi vytadila regulace jako MIFID2
(evropska smérnice o finan¢nich néstrojich - pozn.
red.) a pak nékolik desitek lidi ubylo, kdyz ptisla i re-
gulace na pojisténi.

HN: Hlavni abytek ale miiZe jeSté pFijit, protoze do kon-
ce roku 2022 plati pfechodné obdobi, béhem kterého
musi vasi spolupracovnici sloZit zkousky. Obavate se
dalSiho poklesu?

J. P.: Ano, pocet zprostfedkovatelt muze jesté kles-
nout. Proto vysvétlujeme, motivujeme, aby se na to
nasi lidé ptipravili, aby to nezanedbali. Kdyz uz usli
kus cesty, bylo by §koda, aby nepokracovali a nestali
se z nich profesionalové. Cast lidi méiZeme prevést
naneregulované produktyjako investice do zlatanebo
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SKUPINA ZFP SE OD BYZNYSU SE ZIVOTNIM A PENZIINIM POJISTENIM POSOUVA K INVESTICIM.
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FIRMU UDRZET JAKO RODINNOU A ODMITAJI NABIDKY NA SLOUCENI S KONKURENCI.

klad skonéil rok a piil trvajici proces udélovani licenci
nebankovnim prodejciim piijéek. Zakon také naridil
registraci a povinné zkousky pro zprostfedkovatele
a distributory nékterych produktii. Jak se na nova
pravidla divate a co to p¥inese ZFP?

Jarmila Poliakova: ProtoZe lidi vzdélavame uz 25 let,
mnoho se toho pro nas nezménilo. Nasi lidé jsou zvykli
sevzdélavat a ucit se. Skoleni jsme absolvovali my z ve-
deni mezi prvnimi a nasim lidem jsme vysvétlili, ze neni
¢eho se bat. Ze kdy? to zvladneme, mtizeme tim utéci
konkurenci a bude to davat smysl. Vsamotné myslence
zkousek pro zprostiedkovatele problém neni, my se spis
zamyslime,jakaje kvalita téchto zkousek. Nékdy je tam
malo opravdové praxe a zkusenosti, trochu se vtom od-
razi i povaha naseho skolstvi. To je ale uZ jina kapitola.
V. P.: Bylo tu hodné lidi, kteti v oboru neméli co délat.
Nové pozadavky je ¢asto odradily. Zptisnénije spravné
a trh vydistilo. I nasi lidé z terénu nam hlasi, Ze se jim
zda, jako by konkurence ubylo.

HN: Piedstavovala certifikace pro ZFP vyssi naklady?
V. P:: ZvySeni ndkladii se urcité projevi i unas. Znamena
to vice compliance, vice pravnikd, vice sledovat legisla-
tivu. To fada slabsich firem neustoji. Ruku v ruce s tim
jde modernizace IT anaroky na bezpapirové zpracovani.

sluzby spojené s dodavkou elektfiny a plynu. Takze i ti,
kdo neuspéji, budou mit u nas stale praci.

V. P.: Lidé si u nas zvyknou na ur¢ity Zivotni styl a ne-
chce se jim zpatky do bézného pracovniho procesu.
Védi, Ze nékam patii, radi se setkavaji na seminafich,
komunikuji spolu. I to je motivace pro sloZeni zkousek.

HN: Swiss Life loni koupil Fincentrum. Zvysi se pro vas
konkurence?

J. P.: Pojem konkurence nevnimame nijak vyrazné.
Vzhledem k tomu, Ze jsme propojili vzdélavani vetej-
nosti se zprostfedkovavanim, ziskavame tim informo-
vané klienty, ktefi sami nejlépe védi, které produkty
pottebuji a proc¢sije sjednali. Sdzime na kvalitu nasich
spolupracovniku, ktefi se pravidelné vzdélavaji. Také
jsme uz natolik technologicky vyspéli, Ze dovedeme
nabidnout rychly a efektivni servis. Z pohledu téchto
tii zakladnich aspektt konkurenci nemame.

HN: Pfece jen ale konkurence ve vasi branzi néjak fungu-
je. Nap¥iklad v ni je ¢asté pietahovani spolupracujicich
zprostiedkovateli mezi firmami. Sou¢asné déni kolem
Fincentra je toho ditkazem. D3 se proti tomu branit?

J.P:Nasi hlavni strategii bylo, je abude zvét lidi na nase
seminare finan¢ni gramotnosti, aby se sami nau¢ili ro-

zumét svym financim. Nam konkurence proto nemiize
ve velkém pretahovat spolupracovniky, protoze kdo
projde nasim $kolenim, rozumi tomu, co kdo komu
plati, ajiné firmy ho k ptechodu tézko presvéddi.

HN: Neobavate se, ze vas ,samospotiebitelsky*
byznysmodel bude v budoucnosti narusovan dalSi
regulaci?

V. P.: Pravé proto pracujeme na tom, abychom méli
firmu s profesiondly. A vedle toho mame divize, kde
budou zivnostnici délat neregulované produkty a bu-
dou moci kdykoli, kdyz budou chtit, ziskat certifikat
aprestoupit do profesionalni ¢asti. TakZze se nemame
¢eho bat.

HN: Nékteré firmy z oboru byly v minulosti kri-
tizovany za klamavé praktiky, kterymi jejich lidé
zadkaznikdm finanéni produkty vnucovali. Pokutu
dostaly firmy OVB nebo Kapitol za to, Zze vydavaly
investicni Zivotni pojiSténi za bezpecné a snadno
navratné spofeni. Pokutu také dostalo Fincentrum
za to, ze neinformovalo klienty o propojeni tehdejsi-
ho mistopfedsedy predstavenstva s poskytovatelem
zivotniho pojisténi. | ZFP akademie dostala v roce
2012 od CNB relativné vysokou, dvoumilionovou
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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.




