
Přípravný kurz EFA

European Financial Academy

15.9.2016 Michal Šrubař 1



Obsah dnešního dopoledne

 EFAcademy

 EFPA 

 Přípravný kurz €FA™

 Zkouška €FA™

 Certifikát €FA™

 Trh finančních služeb 

 Finanční poradce 

 Klient finančního poradce 

 Principy finančního plánování

 Případová studie €FA™

15.9. 2016 Michal Šrubař 2



Michal Šrubař

Vzdělání:

 1997 - EF TU Ostrava obor Podnikatelství a Management 

 2013 - Nottingham Trent University, Senior Executive MBA

 2014 - European Financial Advisor (EFA) 

Praxe:

 od 1997 – AGB, RB, KB, HVB, AAA, Benefita, ČP, EFPA, Flow&Grow, EFAWAY 

(bankovnictví, pojišťovnictví, management, finanční poradenství, vzdělávání a rozvoj)

EFPA:

 2011 – člen zkušební a metodické komise EFPA ČR

 2014 – člen rady a předseda akreditační komise EFPA ČR

 2014 – člen komise pro kvalifikační standardy EFPA Europe

EFAcademy – European Financial Academy - 2016
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EFAcademy – Proč, Co a Jak?

Poslání : Vzdělávat a dále rozvíjet finanční poradce tak, aby klienti měli prospěch z

kompetentní, spolehlivé a transpatentnírady od důvěryhodného a certifikovaného

finančního poradce.

Cíle: Příprava na certifikační zkoušku €FA™ s využitím v praxi. 

Lektorský tým: 14 špičkových odborníků z akademické oblasti a praxe.

Příprava a následné vzdělávání: EFA, EFP, CPD

Pomáháme: Nadační fond Rozum a cit

Vize: Pomoci kultivovat trh finančních služeb a naplnit misi EFPA vedoucí ke spokojenosti

a prospěchu klientů, finančně poradenských praxí a samotné profese

finančního poradce. 

15.9. 2016 Michal Šrubař 4



EFPA Europe

 EFPA je nejrespektovanější evropskou organizací udělující certifikáty
v oblasti finančního poradenství a plánování (EFA - European Financial
Advisor a EFP - European Financial Planner).

 Posláním EFPA je nastavovat a zavádět vysoké standardy kvalifikace,
etického chování a profesionality do služeb finančního poradenství.

 EFPA je aktivní ve 12 zemích EU a sdružuje přes 15 000 profesionálů v
oboru finančního poradenství.

 EFPA dále poskytuje vzdělávací programy pro finanční poradce, následné
vzdělávání a další služby svým členům a odvětví finančních služeb na
národní i evropské úrovni.
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EFPA Česká republika

 Zájmové sdružení právnických osob EFPA ČR bylo založeno v roce
2010 a je součástí evropské sítě EFPA Europe.

 Cílem EFPA ČR je podporovat a zavést evropské kvalifikační a etické
standardy do služeb ve finančním poradenství v ČR a na Slovensku.

 EFPA ČR je institucí akreditovanou ČNB pro pořádání zkoušek
odborné způsobilosti pro makléře, investiční a finanční poradce a
zprostředkovatele.

 EFPA ČR sdružuje špičkové poradce na českém trhu, zajišťuje jejich
další vzdělávání a dodržování etického kodexu.

 Členové Rady EFPA a jejích komisí se podílí na tvorbě metodik a v rámci
pracovních skupin i legislativních předpisů. Vytváří tak prostředí pro
zkvalitňování českého trhu finančního poradenství.
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European Fiancial Advisor - €FA™ 

Evropský finanční poradce je profesionál, nabízející transparentní
rady ve finančních záležitostech klientů a doporučuje jim vhodná
finanční řešení.

 Evropský finanční poradce se vždy chová eticky a je kompetentní
dle EFPA kompetenčního rámce (postoje, znalosti a dovednosti).

 Evropský finanční poradce poskytuje kvalitní servis jednotlivcům,
rodinám a majitelům malých a středních firem.
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Obsah kurzu EFAcademy
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Struktura kurzu EFAcademy
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Investice a investiční rizika 

Kolektivní investování

Portfolio management
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Úvěry 
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Analýza a hodnocení klientských potřeb 
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Harmonogram kurzu
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Harmonogram kurzu



Zkouška €FA™

Písemná část zkoušky obsahuje (90 minut písemný test, 4/1):

 30 otázek zaměřených na znalosti,

 15 otázek zaměřených na analýzu,

 5 otázek zaměřených na aplikaci.

Bodové vyhodnocení otázek je následující:

 Znalostní otázka + 1 bod - 0,33 bodu 0 bodů

 Analytická otázka + 2 body - 0,66 bodu 0 bodů

 Aplikační otázka + 6 bodů - 1,98 bodů 0 bodů
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Zkouška €FA™

Vyhodnocení písemné části certifikační zkoušky:

Pro úspěšné splnění písemné části certifikační zkoušky je nutno splnit:

a) splnění minimálního počtu správně zodpovězených otázek v rámci
jednotlivých typů otázek u písemné části zkoušky, a to:

 12 znalostních otázek

 6 analytických otázek

 2 aplikační otázky

b) dosažení nejméně 45 bodů z maximálně možných 90 bodů v rámci

písemné části zkoušky.
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Zkouška €FA™

Vyhodnocení ústní části certifikační zkoušky (120 minut příprava):

Pro úspěšné splnění ústní části certifikační zkoušky je nutno:

a) obhájit řešení případové studie

b) dosáhnout nejméně 12 bodů z maximálně možných 23 bodů v rámci

písemné části ústní zkoušky

Jako pomůcek u obou částí zkoušky může účastník zkoušek použít:

 základního kalkulátoru

 základních vzorců
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Certifikát €FA™
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Trh finančního poradenství
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500 000 finančních poradců v Evropě

15 000 poradců s titulem EFA po 
Evropě   

120 000 zaregistrovaných v ČR

Cca. 200 poradců s titulem EFA v ČR



€FA™ = Elita
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Španělsko Itálie Rakousko Polsko ČR

Držitelé certifikátu EFA

V ČR JE 120 000 REGISTROVANÝCH PORADCŮ. 

JEN 0,1% Z NICH MÁ TITUL EFA. ZATÍM …



€FA™ – Trend (2011-2017)
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€FA™ poradci a zkušební komise
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Finanční poradenství v USA
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V roce 2012, 2013 a 2015 se finanční poradce 

(plánovač) umístil mezi TOP 5 nejlepších povolání 



Hodnota finančního poradenství

Mám plán (Vím kolik

potřebuji na důchod) a 

poradce

Mám poradce (Ale 

nevím, kolik potřebuji na 

důchod)

Mám plán (Vím kolik 

potřebuji na důchod)
Bez plánu a poradce

Důchodová rezerva 246 797 $ 112 668 $ 163 659 $ 62 087 $
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Globální průzkum finančních poradců
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Svět se mění a finanční poradci by měli dle průzkumu zastávat 

následující 3 klíčové role u klientů.

Terapeut klientů Investiční pragmatik Marketingový stratég



Terapeut klientů
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Klienti mají často odlišnou představu o výnosech než je reálné.

Krátkodobé 

zaměření

Bez 

finančního 

plánu

Bez jasných 

cílů

Dlouhodobě 
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Investiční pragmatik
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hledá lepší diverzifikaci hledá způsoby jak vylepšit 

balancování mezi rizikem a 

výnosem

chce strategie, které 

pomohou ochránit před 

volatilitou

Obavy o portfolia investorů vede k diskuzi o alternativních investicích.



Marketingový stratég
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rozumí investičnímu příjmu v 

době finanční nezávislosti 

velmi dobře

rozumí životnímu stylu ve 

finanční nezávislosti velmi 

dobře

chápe důležitost spoření pro 

finanční nezávislost velmi 

dobře

Investoři nemají jasno ve svých cílech.



Průzkumy klientů finančních poradců v USA

4 z 5 respondentů

je nějakým způsobem znepokojeno jejich 
schopností šetřit 
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Průzkumy klientů finančních poradců v USA

Nemá vždy 

dost peněz na 

spoření po 

zaplacení účtů
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Mělo 

významný 

propad příjmů 

domácnosti

Má hodně 

dluhů a 

nedokáží 

spořit peníze 



Průzkumy klientů finančních poradců v USA

Díky finančním tlakům 
pouze polovina američanů

spoří pravidelně na 
měsíční bázi

Jeden ze tří američanů
zažil změnu práce v 
minulých třech letech
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Pohádky o finančním-investičním poradenství

1. Všichni finanční poradci musí mít za cíl blaho svých klientů.

2. Investice dobře ochráníme každodenním sledováním cenového vývoje.

3. Obchodováním s opcemi zbohatne každý.

4. Chytrou strategií je nákup fondu, který si v loňském roce vedl velmi dobře.

5. Finanční poradci používající hodně odborných výrazů, musí být hodně chytří.

6. Sloučení investic a pojištění do jednoho celku je bezvadným způsobem, jak zabít dvě 
mouchy jednou ranou.

7. Dosáhnout na trhu průměrné návratnosti je prohrou.

8. Dobrou strategií je nákup dalších akcií u investice, jejíž hodnota stále klesá.

9. Před ztrátami nás uchrání čekání na ten správný čas, kdy je dobré investovat.

10. Zahrát si golf se svým investičním poradcem je důležitější, než mít finanční plán.
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Principy finančního poradenství

 Nejprve ty nejdůležitější, dlouhodobé a významné cíle.

 Co je to finanční nezávislost, renta, pasivní příjem?

 Dovést klienty bezpečnou cestou ke splnění jejich cílů (i částečně).

 Z čeho mohou plynout pasivní příjmy? (dividendy, nemovitosti, …)

 Vydělávejte více než spotřebujete …

Je klíčové komunikovat s klienty v době poklesu!
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Principy finančního poradenství

 Pravidlo 5.000 Kč renty = 1 mil. Kč majetku

 Pravidlo 1 mil. majetku = 1.000 Kč/měsíně po dobu 30 let

 Pro rentiéry pracovat s nekončnou rentou (reálný výnos kolem 3,5%)

 Nekonečná renta 10.000 Kč = 2,8 mil. Kč (to vše, co trhy již zažily)

 Důležité je dát klientům myšlenku finanční nezávislosti a impuls pro 

to začít něco dělat.

 Důležitější než porážet bench mark je kráčet k cíli …
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Máte plán své cesty k finanční nezávislosti?

Business 
plán

Osobní 
finanční 

plán



Proč používat finanční plánování? 

1. Neustále se měnící prostředí:

Trh zprostředkování finančních produktů a služeb se stále vyvíjí a bude jiný …

Změna legislativy a přísnější regulace sektoru

Dlouhodobě přežijí jen kvalitní profesionálové

2. Vnitřní motivační faktory:

Udržitelný rozvoj vlastního businessu

Stabilizace příjmu



Hodnota finančního plánování pro poradce

Konec nutnosti každý den prodávat; nahrazuje ji péče o zákazníky – práce s 
vybranou klientelou: lovec se mění v hospodáře

Získávání nových klientů se postupně přelévá do udržování a servisu, což 
podporuje trvanlivost sjednaných obchodů

Poskytováním komplexní a kvalitní služby poradci chrání své portfolio – získávají 
disponibilní kapitál kmene klientů

Zvýšení konkurenceschopnosti na trhu finančních služeb: klientům radí 
kvalifikovaně a jejich odborná pověst vzrůstá 

Systematické budování portfolia klientů vede k dosažení vlastní finanční 
nezávislosti: stabilního a nadstandardního příjmu



Tržní podíl
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100 klientů
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5 mil. Kč
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Masové

10 000 klientů     

s povinným 

ručením

= 4 mil/rok



Přidaná hodnota finančního plánování pro 
klienta

Získává komplexní řešení osobních financí 

Stanovuje reálné cíle a efektivně využívá své zdroje 

Je chráněn před rizikovými či nekorektními nabídkami

Je chráněn před vlastním iracionálním chováním

Finanční plán vede k dosažení zadaných cílů efektivním využitím všech 
zdrojů se současným zajištěním významných rizik.



Finanční potřeby v průběhu života

15 – 30 31-55 56+

Stavební spoření

Penzijní připojištění

Životní pojištění

Neživotní pojištění

Hypotéka

Investice



Finanční plánování a investiční produkty

 Většina finančních cílů vyžaduje investice

 Nejvýznamnějším cílem pro poradce i pro 

klienta je finanční nezávislost – a ta je 

celá o investicích

 Jakmile začne klient investovat, potřebuje 

péči a podporu – to vede k dlouhodobému 

vztahu se všemi důsledky (zdroj stálého 

příjmu pro poradce, stabilita kmene 

klientů…)



55%

29%

8%

5%
3%

Životní pojištění

Hypoteční úvěry

Investice

Neživotní pojištění

Ostatní finanční produkty
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Průměrná příjmová struktura poradce

Průměrný provizní příjem Provizní příjem FP 



Příjmový model při finančním plánování

Nový obchod z finančních plánů 

PRODUKTY PRODUKCE

Životní pojištění  - roční pojistné      15 000 Kč

Pojištění majetku - roční pojistné 6 000 Kč

Pojištění motorových vozidel - roční pojistné   6 000 Kč

Nové jednorázové investice 200 000 Kč

Nové pravidelné investice – měsíční úložka 5 000 Kč

Hypotéka – výše úvěru 500 000 Kč

Doplňkové penzijní spoření – měsíční úložka  1 000 Kč

Stavební spoření – cílová částka 250 000 Kč



Následné provize z finančních plánů při
průměrném počtu 200 klientů pod správou:

Provize za pravidelné investice a majetková 
pojištění bude cca 1 000 000 Kč/rok…

 ….a dále provize za úpravu stávajících smluv                      
(pojištění, refixace hypoték, stavební spoření)

Dlouhodobý příjem se pohybuje ve výši 

80 000 Kč - 120 000 Kč měsíčně.

Příjmový model při finančním plánování



Vývoj získatelské a následné provize 
v přechodném období
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Finanční plánování 

Podporuje budování vašeho businessu

Umožňuje komplexní a kvalifikované finanční poradenství 

Vytváří dlouhodobě stabilní nadstandardní příjem

Připravte se včas na změnu legislativy

Zajistěte si konkurenceschopnost a udržitelné podnikání

Uspokojte nároky sofistikovaných a bonitních klientů 



Případová studie – ústní část certifikační zkoušky

1. Představení klienta

 zaměstnání, podnikání

 dávky, příspěvky

 cíle, bydlení, penze

 rizikový profil klienta

2. Finanční bilance

 příjmy rodiny

 výdaje rodiny

 úspory/závazky
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Případová studie – ústní část certifikační zkoušky

3. Parametry smluv

 penzijní spoření, stavební spoření

 zajištění – příjem, majetek

 investiční produkty

 úvěrové produkty

4. Uvažované parametry

Inflace 2,0 % p. a.

Zhodnocení investic 6,5 % p. a.

Zhodnocení peněz našetřených v důchodu 3,0 % p. a.

Daň z příjmů 15,0 %
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Případová studie – ústní část certifikační zkoušky

Zadané úkoly:

 Sestavte finanční bilanci klienta. Jakou částku dnes rodina měsíčně utratí za své živobytí? Kolik % ze

svých výdajů dávají na tvorbu aktiv?

 Jaké má rodina likvidní rezervy, kdyby přišel Martin o práci a byl bez příjmů dalších 6 měsíců? Jsou tyto

rezervy dostatečné? K jakým prostředkům má rodina přístup během 6 měsíců až jednoho roku? Co

byste rodině doporučili?

 Zaměstnavatel chce Martinovi přispívat 900,- Kč měsíčně nebo mu dát 900,- Kč měsíčně formou

navýšení mzdy. Jaký produkt byste mu doporučili? Doplňkové penzijní spoření nebo investiční životní

pojištění? Nebo peníze ve mzdě? Proč? Co se klientovi vyplatí víc? Co se vyplatí víc zaměstnavateli?

 Zuzana má transformovaný penzijní fond, kde si platí 300,- Kč měsíčně. Doporučili byste jí přechod na

doplňkové penzijní spoření? Proč? Vyjmenujte, alespoň čtyři hlavní rozdíly. Platí podle Vás optimální

měsíční částku? Pokud by chtěla maximalizovat státní dotace a daňové úlevy, kolik má měsíčně platit?
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Případová studie – ústní část certifikační zkoušky

Zadané úkoly:

Má rodina dostatečně zajištěný příjem proti rizikům smrti, úrazu a nemoci? Doporučili byste
nějakou změnu? Souhlasíte s tvrzením, že manželka na mateřské nemusí být zajištěna vůbec? 
Měly by být pojištěny děti, příp. jak? Podle jakých pravidel by měli mít manželé nastavené
pojistné částky? 

 Prověřte pojištění nemovitosti obou bytů, zda jsou pojistné částky a smlouvy vhodně
nastavené. Doporučili byste změnu(y)? Proč? Jakou částku by pojišťovna vyplatila rodině, v 
případě, že by došlo ke škodě na jejich bytě (kde bydlí) ve výši 500 000,- Kč? 

Martin chce mít na stáří příjem ve výši 20 000,- Kč měsíčně (v dnešní hodnotě) od svých 65 let. 
Vyjádřete měsíční předlhůtní příjem v důchodu v budoucí hodnotě za předpokladu 2% roční inflace. 
Jakou částku musí mít našetřenou v 65 letech aby mohl uvedenou rentu čerpat po dobu 15 
let? Kolik musí odkládat (investovat) dnes na začátku měsíce, aby si svůj cíl splnil? 

Odpovídají investice do tří podílových fondů rizikovému profilu klienta? Jak by mělo rozložení
konzervativního klienta vypadat? Jak si vedou klientovi investice? Jakého relativního zhodnocení
fondy dosáhly? Jakého růstu musí fondy opět dosáhnout, aby byl klient zpět na svém? 
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Nyní máte šanci zlepšit svou obchodní praxi!

Finanční plánování pomáhá při budování vlastního businessu; 

vaše investice se brzy vrátí a urychlí cestu 

k finanční nezávislosti. 


