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UuvoD

Vsaka generacija nedvomno misli, da zivi v najtezjih casih. Epidemije, vojne, naravne
katastrofe in nasilje so stalnica vsake generacije in nasa ni izjema. Najvecja razlika ob vseh
spremembah je morda ta, da se dandanes soocamo z eksplozijo informacij. Medijski in
informacijski »hrup« sta postala nasa stalnica. Na koncu dneva je vse, kar sli§imo, le »hrup,
ki zadeva nase osebno in druzinsko blagostanje ter sreco (Danford, 2004, str. 1).

Danford (2004, str. i) ugotavlja, da je poleg zdravja in nasvetov, povezanih z njim, danes
verjetno najve¢ »hrupa« na podro¢ju osebnih financ, v smislu nasvetov pomagaj si sam.
Vecina medijev del prostora namenja prav tovrstnim nasvetom. Nekdo nam skuSa prodati
zlato, drugi delnice in tretji zavarovanje. Vsak izmed teh je »seveda« strokovnjak.

Vse to povzroca veliko zmedo. Vecina ljudi namre¢ Zeli enostaven, razumljiv in objektiven
nasvet. NajboljSa pot za to je prek ustroja financnega svetovanja, ki temelji na placilu za
svetovanje kot edinem viru zasluzka svetovalca. On je tisti, ki naj precisti »hrup« na podrocju
financ, da se lahko sami osredoto¢imo na druga podrocja (Danford, 2004, str. ii).

Tudi v Republiki Sloveniji (v nadaljevanju RS) se vse pogosteje sreCujemo s problemom
upravljanja z osebnimi financami ter tako imenovanimi osebnimi finan¢nimi svetovalci,
katerih vlogo in pomen bom poizkusal raziskati v magistrski nalogi.

Definicija v Slovarju slovenskega knjiznega jezika (SSKJ, 2000) svetovalca opredeljuje kot:
»svetovalec — kdor z nasveti usmerja, vodi.« Ce pred to besedo dodamo besedno zvezo osebni
finan¢ni, lahko rec¢emo, da je osebni financni svetovalec oseba, ki z nasveti usmerja, vodi
stranko pri upravljanju z osebnimi financami.

Vloga osebnega finan¢nega svetovalca se v RS §e oblikuje, kar pomeni, da ni jasno zacrtanih
enotnih smernic o tem, kakSna naj bi bila njegova vloga in kakSen naj bi bil obseg njegovih
nalog. Vsaj deloma lahko razloge za takSno stanje iS¢emo tudi v neobstoje¢i uradni
klasifikaciji poklica osebnega financnega svetovalca in s tem povezanih neobstojecih pogojev
za pridobitev tega naziva.

Tri znacilnosti, Ki jih mora imeti osebni financ¢ni svetovalec po De Goeyu (2006, str. 239), so:

- sposobnost zaznavanja problemov in prepoznavanja resitev,

- sposobnost motivirati oziroma prepricati ljudi, da ukrepajo oziroma spremenijo svoje
vedenje ter

- sposobnost vzpostavitve Custvene distance do gibanja na kapitalskih trgih.

De Goey (2006, str. 239) med glavne naloge osebnega finan¢nega svetovalca uvrséa pomoc
stranki, da ostane osredotocena na svoje financne cilje, ki jim mora odlo¢no slediti. Poleg tega
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je njegova vloga v poenostavitvi zapletenih odlo¢itev s pripravo podatkov, izra¢unov in
analizo finan¢nih produktov ter mnenj drugih strokovnjakov. Brez pomoc¢i pri pripravi
osebnega finan¢nega nacrta pa ne gre, saj so za izdelavo tega potrebna poglobljena znanja in
finan¢na orodja.

V ZDA je bilo po uradnih podatkih v letu 2004 registriranih 158.000 osebnih finan¢nih
svetovalcev, kar znasa 0,11 % vseh zaposlenih. Ve¢ kot polovica jih je bilo zaposlenih v
finan¢nih in zavarovalnih druzbah, vklju¢ujo¢ borzno posredniske hise, banke in investicijske
brokerje. Vendar pa so bili kar Stirje od desetih samozaposleni v majhnih svetovalnih
podjetjih, lociranih v urbanih obmoc¢jih. Ob tem je pricakovati nadaljnjo nadpovprecno rast
Stevila osebnih finan¢nih svetovalcev. Rasteta namre¢ tudi Stevilo in kompleksnost finan¢nih
produktov na eni ter potreba po samostojnem upravljanju z osebnimi financami (v sklopu
katerega je tudi varCevanje za pokojnino) na drugi strani (The United States Department of
Labor, 2006, str. 87).

Za Slovenijo tovrstnih podatkov ni, saj je na trgu veliko akterjev, ki ponujajo finan¢no
svetovanje, ki to sploh ni. Pa vendarle med njimi pogosto obstajajo velike razlike, tako v
nacinu in vsebini dela kot tudi pri obsegu storitev, ki jih ponujajo.

Namen, cilji in osnovne trditve. Glede na to, da med uporabniki finan¢nih storitev v RS ter
tudi znotraj finanéne branze ni enotnosti, kaks$na sta vloga in pomen posameznih poklicev, je
namen naloge razjasnitev pomena in vloge osebnega finan¢nega svetovalca ter oblikovanje
konkretnih predlogov za uveljavitev in razvoj tega poklica v RS. Cilj naloge pa je ugotoviti,
kaksna je njegova trenutna vloga v RS, kako si ljudje razlagajo pojem osebnega finan¢nega
svetovalca in kaj od njega pricakujejo. Glede na njegovo vlogo in pomen v zahodnih drzavah
(predvsem ZDA) pa ugotavljam tudi potencial za razvoj tega poklica v RS.

V magistrski nalogi zato s pomoc¢jo empiri¢ne raziskave preverim veljavnost naslednjih
hipotez:

H1: Pojma osebni finan¢ni svetovalec in finanéno svetovanje v RS nista jasno opredeljena.
Pojmovanji sta razliéni Ze med akterji na finanénem trgu, Se veC pa je razli¢nih
interpretacij med uporabniki finan¢nih storitev.

H2: Poklic osebnega finan¢nega svetovalca v RS nima ustrezne veljave zaradi neustrezne
zakonodaje. Ta omogoca zlorabo pojmov s strani neizobrazenih in neeti¢nih akterjev, ki
nastopajo na finan¢nem trgu.

H3: Razloge, zakaj se v RS storitev finan¢nega svetovanja Se ni uveljavila, lahko i§¢emo
predvsem v pomanjkanju tradicije, kakovosti in obsega ponudbe ter neizobrazenosti
uporabnikov.

H4: Dandanes si odgovoren Slovenec pasivnega odnosa do upravljanja z osebnimi
financami ne more vec privosciti. Vloga osebnega financnega svetovalca je pri tem
odlocilna, zato ima kot tak velik pomen tako za posameznika kot za celotno druzbo.
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Predpostavke in omejitve raziskave. Predpostavljam, da je mogoce je lo¢eno obravnavati
akterje na financnem trgu, torej locCiti dejavnosti zavarovalnic, bank, borznoposredniskih his,
druzb za upravljanje, neodvisnih finan¢nih posrednikov. Hkrati predpostavljam, da je izbira
osebnega finanCnega svetovalca nuja za skoraj slehernega posameznika (razen dobro
poucenih).

Omejitve pri pripravi naloge so predvsem v omejeni uporabi in otezenem dostopu do
nekaterih podatkov, ki so poslovna skrivnost akterjev na finanénem trgu (predvsem v razvitih
drzavah). Na drugi strani pa omejitev predstavljata tudi obseg in namen naloge, ki zahtevata
$irSo javno razpravo in aktivno vlogo pristojnih institucij za uspesno aplikacijo ugotovitev v
slovensko okolje.

Predvidene metode raziskovanja. Pri pisanju magistrske naloge uporabim sekundarno
raziskavo (zbiranje in proucevanje ustrezne literature), ki jo dopolnim z empiri¢no raziskavo v
obliki anketnega vpraSalnika. V izpolnitev sem ga poslal na ve¢ kot 4.000 elektronskih
naslovov strank svetovalne skupine Individa. Poleg tega sem za sodelovanje prosil tudi
uporabnike spletnega portala Skladi.com, ki ga mese¢no obis¢e priblizno 20.000 razli¢nih
uporabnikov. Dodatno sem anketni vprasalnik objavil tudi na spletnem omrezju Facebook.
TakSna raziskava mi omogoca zajem razli¢nih tipov ljudi, tako po starostni strukturi kot
spolu, stopnji izobrazbe itd. Poleg tega pa anketirancem s tovrstnim pristopom lahko
zagotovim popolno anonimnost in s tem dobim relevantne rezultate.

Pristop k raziskovanju je izveden s poslovno, dinami¢no raziskavo, kjer uporabim tako
deskriptivni kot analiticni pristop raziskovanja. V okviru deskriptivnega pristopa pri
prouéevanju obstojee, predvsem tuje literature in virov uporabim naslednje metode
raziskovanja:

- metodo deskripcije (postopek opisovanja dejstev, procesov in pojavov),

- metodo kompilacije (postopek povzemanja opazovanj, spoznanj, stalis¢, sklepov in
rezultatov drugih avtorjev) ter

- komparativno metodo (postopek primerjanja enakih ali podobnih dejstev, pojavov,
procesov in odnosov nas pripelje do novih sklepov, posplositev).

Na podlagi obsezne zaloge lastnih spoznanj in ¢lankov tekom vecletnega aktivnega dela na
tem podro¢ju uporabim tudi metodo indukcije (sklepanje na podlagi izkustvenih dejstev,
logika) in metodo sinteze (oblikovanje zaklju¢kov na osnovi lastnih spoznanj).


http://www.skladi.com/

1 FINANCNI TRG IN AKTERJI NA FINANCNEM TRGU

Definicija finan¢nega sistema, ki jo je predstavil Bobek (1992, str. 9), umesc¢a finanéni sistem
v gospodarskega, s katerim je povezan po trgu, kjer nenchno krozita denar in blago. V
gospodarskem sistemu so blagajne gospodinjstev, podjetij, bank in viad, med katerimi
nenchno krozi denar. Skupek vseh blagajn in njihova medsebojna povezanost tvorita finan¢ni
sistem.

Denarne tokove, ki nastajajo kot posledica posredovanja denarja v blagovnem prometu,
imenujemo nefinancni tokovi (blago prehaja od prodajalca h kupcu, denar pa obratno od
kupca k prodajalcu). Na drugi strani pa poznamo tudi denarne tokove, ki nimajo protitoka v
blagu. Te imenujemo finan¢ni tokovi. Ti so znacilni za gospodinjstva, podjetja in druge v
gospodarstvu, ki si med seboj posojajo denar, ga vlagajo in kupujejo vrednostne papirje itd.
(Bobek, 1992, str. 10).

Financni trg je del finan¢nega sistema, na katerem se srecujeta ponudba in povprasevanje po
finan¢nih sredstvih. Primarna funkcija trga je ucinkovita alokacija finan¢nih sredstev od
suficitnih k deficitnim ekonomskim celicam. Med suficitne celice §tejemo tiste, ki nastopajo v
vlogi posojilodajalca, medtem ko kot deficitne celice nastopajo posojilojemalci.
Gospodinjstva, podjetja, vlade in tujci lahko nastopajo v obeh vlogah (Prohaska, 1999, str.
3-10).

1.1 Delitev finané¢nega trga

Delitev oziroma klasifikacij finan¢nega trga je ve¢. Po rocnosti finan¢nih instrumentov ga
delimo na denarni trg in trg kapitala. Pri tem med denarne trge uvrsc¢amo tiste, na katerih se
trguje s financnimi instrumenti z rocnostjo do enega leta, med kapitalske pa uvr§€amo trge,
kjer se trguje s finanCnimi instrumenti z ro¢nostjo nad enim letom (Fabozzi & Modigliani,
1992, str. 13).

Mishkin (1997, str. 26) podobno ugotavlja, da je denarni trg tisti, na katerem se trguje s
kratkoro¢nimi dolzniskimi instrumenti, kapitalski pa trg, na katerem se trguje z dolgorocnimi
dolzniskimi (z ro¢nostjo nad enim letom) in lastniskimi instrumenti. Del kapitalskega trga
predstavlja e trg dolgoro¢nih posojil.

Trg kapitala se naprej deli na primarni in sekundarni trg. Primarni trg je tisti, na katerem
izdajatelji (podjetja ali vlade) na novo izdane vrednostne papirje (obveznice ali delnice)
prodajo prvemu kupcu, na sekundarnem trgu pa je mogoce te vrednostne papirje ponovno
prodati (Mishkin, 1997, str. 24).



Slika 1: Delitev financnega trga
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Vir: Z. Prohaska, Financni trgi, 1999, str. 12.

1.2 Vloga finan¢nega trga

Financ¢ni trg opravlja funkcijo alokacije sredstev od suficitnih k deficitnim ekonomskim
celicam in funkcijo transformacije, na osnovi katere se ustvarjajo novi finan¢ni instrumenti.
Poleg tega finan¢ni trg prevzema $e vlogo (Prohaska 1999, str. 10):

- Dolocitve zahtevanega donosa na finan¢na sredstva. Ker je motivacija podjetja za
investicije odvisna od zahtevanega donosa, je finan¢ni trg tisti, ki nakazuje razporejenost
sredstev. To je proces ugotavljanja cene.

- Zagotavljanja mehanizma za prodajo finan¢nih sredstev. S tem je omogocena likvidnost,
ki bodisi sili ali motivira investitorja k prodaji.

- ZmanjSevanja transakcijskih stroskov. Na uc€inkovitem trgu je cena oblikovana in odraza
zbrane informacije udelezencev.

Mishkin (1997, str. 21-23) podobno razlaga, da finan¢ni trgi opravljajo nalogo alokacije
sredstev od celic s presezkom sredstev, ki so porabile manj od svojega dohodka, k celicam, ki
jim sredstev primanjkuje, ker Zelijo porabiti ve¢ od svojega dohodka. Finan¢ni trg predstavlja
t.i. neposredne finance, kar pomeni, da si posojilojemalci sredstva od posojilodajalcev
sposodijo neposredno z nakupom finan¢nih inStrumentov, ki predstavljajo terjatev do
posojilojemal¢evega dohodka ali premozenja. S tem financni trg prispeva k vedji
produktivnosti in u¢inkovitosti celotnega gospodarstva.



1.3 Finan¢ne institucije v finanénem sistemu

Ribnikar (1996, str. 42) razlaga, da so finan¢ne institucije podjetja, ki se ukvarjajo s
finan¢nimi posli v najsirSem smislu. Proizvajajo in prodajajo finan¢ne produkte in/ali storitve.
Od nefinan¢nih podjetij se razlikujejo po tem, da imajo na aktivi svoje premozenjske bilance
predvsem finan¢no premozenje, na pasivi pa svoje dolgove.

Delitev finan¢nih institucij je odvisna od tega, kako delimo njihove znacilnosti. Najpogostejsa
je institucionalna delitev finan¢nih institucij (glej Sliko 2), ki finanéne institucije deli glede na
nacin prenosa finan¢nih sredstev od koné¢nih varcevalcev do posojilojemalcev. Poznamo dve

vrsti finan¢nih institucij, in sicer finan¢ne posrednike in institucije trga vrednostnih papirjev
(Ribnikar, 1999, str. 192).

Finan¢ne institucije opravljajo eno ali ve¢ izmed navedenih storitev (Fabozzi, Modigliani,
Jones & Ferri, 2002, str. 15):

- preoblikovanje finanénih oblik, prisotnih na trgu,

- sodelovanje pri ustvarjanju finan¢nih oblik za stranke in prodaja le-teh,
- trgovanje s finan¢nimi instrumenti za svoj in strankin racun,

- investicijsko svetovanje in

- upravljanje s portfelji.

Finanéni posredniki za §ir$i krog investitorjev kupujejo neprimerne finanéne oblike in jih
preoblikujejo v bolj primerne. Te tvorijo njihove obveznosti. Na drugi strani pa zbirajo
prihranke z izdajo finan¢nih oblik, ki jih nato sami postavijo na trg (Fabozzi et al., 2002, str.
16). Delimo jih na depozitne, ki sprejemajo vloge v obliki depozitov, in nedepozitne, Ki
sredstva pridobivajo na drugacen nacin (Ribnikar, 1999, str. 192).



Slika 2: Delitev financnih institucij

FINANCNE
INSTITUCILJE
1
1 1
Finaném posredmk Institucije trga
I ] I vrednostmh papirjev
(posreduiki pni
o frgovanyuz VP, banlarp
Depozitni finanéni -  brokers
posredniki (poslovne Medepozitni agenti, brokerji...
banlke, hranilnice, finanéni posrednily
hipotekarne banke. )

Investicijski finandni
— posrednilk (nvesticiiski
slzladi)

Pogodbeni finandni posredni
— (zavarovalnice, pokomimnski
skkladi . )

Vir: I. Ribnikar, Monetarna ekonomija 1, 1999, str. 195.

Ribnikar (1996, str. 44) nadalje pojasnjuje, da institucije trga vrednostnih papirjev poslujejo v
imenu in za racun drugih. Njihova naloga je, da poveZejo prodajalca s kupcem. Sredstva
prenasajo neposredno, prek finan¢nih trgov.

1.4 Konkurenca na finanénem trgu

Bobek (1992, str. 33) razlaga, da za financ¢ni trg veljajo isti pogoji kot za vsak drugi trg. Na
trgu se srecujeta ponudba in povprasevanje, posledi¢no se oblikuje cena. Udelezenci s svojimi
akcijami in reakcijami odloCajo o dogajanju na tem trgu. Konkurenca ima na finanénem trgu
prav posebno mesto in specifi¢nosti, ki sicer niso znacilne za ostale trge. Razlog je v
trgovanju s specificnim blagom — finan¢nimi sredstvi, ki niso na voljo v neomejenih
koli¢inah. Le v danem obsegu je razdeljivo med finan¢ne institucije.

Finan¢ne institucije, ki delujejo na finan¢nem trgu, si v procesu svojega poslovanja
prizadevajo pridobiti ¢im ve¢ teh sredstev, kajti od tega sta odvisna njihov ekonomski obstoj
in razvoj. Za finan¢ni trg je znacilno, da si finan¢ne institucije bolj konkurirajo s kakovostno
ponudbo svojih storitev kot pa s ceno, tj. obrestno mero, provizijo itd. (Bobek, 1992, str. 33).

Konkurenca na finan¢nem trgu je za uporabnike dobrodosla. Finan¢ne institucije in vse druge
poslovne subjekte navaja k stalni teznji po napredku in zadovoljitvi potreb strank. Pri tem
nastajajo prednosti za povpraSevalce po finan¢nih storitvah, ki so delezni kvalitativne kot tudi
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cenovne storitve (nizje obrestne mere, posebna obravnava strank idr.). Prednosti pa enako
nastajajo tudi za finan¢ne institucije kot ponudnike finan¢nih storitev, ki s tem realizirajo
svoje poslovne cilje, ustvarjajo dobic¢ek in dosegajo gospodarsko rast, trdi Bobek (1992,
str. 33).

Razvoj novih produktov in trgov je omogocila prav konkurenca med finan¢nimi institucijami.
Regulacija, ki ovira prosti pretok kapitala in konkurenco med finan¢nimi institucijami, je
botrovala razvoju finan¢nih produktov in trznih strategij, v izogib tem omejitvam. Globalni
vzorec finanénega bogastva je preoblikoval finan¢ne trge 1z lokalnih v globalne, mednarodne
finan¢ne trge (Prohaska, 1999, str. 13).

Financne institucije se v konkurenénem boju S$irijo, spreminjajo, dopolnjujejo in razvijajo
svoje storitve, ki jih opravljajo za svoje stranke. Pravimo, da gre za proces inoviranja.
Finan¢na institucija, ki ne stremi k inoviranju, s Casoma zastara in izgublja polozaj na
finan¢nem trgu. Moznosti inoviranja storitev niso za vse institucije enake. Specializirane
finan¢ne institucije so namre¢ veliko bolj omejene pri razvoju inovacij kot univerzalne
finan¢ne institucije (Bobek, 1992, str. 34).

1.5 Akterji na finanénem trgu

Na finan¢nem trgu se pojavlja ve¢ akterjev, ki S0 zastopani s strani:

- zavarovalnice in v njihovem imenu zavarovalni zastopniki ter posredniki,

- banke in v njihovem imenu osebni ter zasebni ban¢niki,

- borzno-posredniske hise in v njihovem imenu borzni posredniki ter upravljavci
premozenja,

- druzbe za upravljanje in v njihovem imenu trzniki vzajemnih skladov,

- nepremic¢ninske druzbe in v njihovem imenu nepremiéninski posredniki ter

- neodvisni finan¢ni posredniki in v njihovem imenu neodvisni osebni finan¢ni svetovalci.

Ker se akterji in njihova vloga med seboj na eni strani razlikujejo na drugi pa dopolnjujejo
oziroma nadgrajujejo, v nadaljevanju predstavljam vlogo posameznega akterja na finanénem
trgu ter poklice, ki zadevajo upravljanje z osebnimi financami.

1.5.1 Zavarovalnice

Zavarovalnice umes¢amo med pogodbene varéevalne institucije. Poznamo premozenjska,
nezgodna in osebna zavarovanja. Slednja predstavljajo temelj osebne socialne varnosti, ki
dandanes ni ve¢ izkljucna skrb drzave, saj se vedno vecje breme prenasa na posameznika.
Zato postajajo osebna zavarovanja obvezen element upravljanja s premoZenjem posameznika.
Poleg tega, da so namenjena zavarovanju finan¢nega rizika posameznika oziroma druzine,
omogocajo tudi varéevanje. Zavarovalnice doloc¢en del premij klasi¢nih osebnih zavarovanj v
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njihovem imenu nalagajo v ban¢ne vloge, vrednostne papirje, vzajemne sklade idr. (Kvas,
2005, str. 25).

Pomembni funkciji v zavarovalnicah, ki ju lahko povezujemo s svetovanjem strankam na
podro¢ju osebnih financ, imata t.i. zavarovalni zastopnik in zavarovalni posrednik, Ki
obicajno, a ne vedno, pokrivata vsa tri zavarovalna podro¢ja.

Zavarovalni zastopnik. Zakon o zavarovalnistvu (Ur. 1. RS, §t. 102/2004) opredeljuje
zavarovalnega zastopnika kot osebo, ki je na podlagi zaposlitve ali drugega pravnega razmerja
z zavarovalnico oziroma z zavarovalno zastopniSko druzbo pooblaS¢ena za sklepanje
zavarovalnih pogodb v imenu in za raun zavarovalnice oziroma zavarovalne zastopniske
druzbe. Poleg sklepanja zavarovalnih pogodb opravljajo tudi druga dela, ki so povezana s
pripravo na sklenitev zavarovalne pogodbe ter nudenje pomoci pri izvrSevanju pravic iz
zavarovalnih pogodb.

Naloge zavarovalnega zastopnika so (Slovensko zavarovalno zdruzenje, 2008):

- posredovanje informacij in svetovanje stranki z namenom vzbujanja zavesti o potrebi po
zavarovalni za$citi; analiziranje potreb bodocega zavarovanca in priprava ponudb za
zavarovanje, ki bi stranki nudilo ustrezno zavarovalno varstvo,

- pojasnitev statusa zavarovalnega zastopnika — zavarovalni zastopnik je dolzan pred
sklenitvijo zavarovalne pogodbe stranko pisno seznaniti s svojimi podatki, in sicer o
svojem imenu in priimku ter naslovu, dovoljenju za opravljanje poslov zavarovalnega
zastopanja, o tem, za katere zavarovalnice deluje, da ima sam oziroma njegova
zavarovalno zastopniSka druzba neposreden ali posreden delez, ki predstavlja ve¢ kot
10 % glasovnih pravic ali delez v kapitalu zavarovalnice,

- seznanitev s pogoji zavarovalnega razmerja — zavarovalni zastopnik mora najprej sam
razumeti vsebino pogodbe, prav tako pa mora biti sposoben razloZiti vsebino zavarovalne
pogodbe stranki na njej razumljiv naéin; naloga zavarovalnega zastopnika je, da namesto
zavarovalnice stranko pouci in ji razlozi vsebino ter pomen zavarovalnih pogojev; zelo
pomembno je, da je stranka pravilno informirana o vsebini zavarovalne pogodbe, zlasti o
samih pogojih, ki omejujejo zavarovalCeve pravice ali izkljuCujejo pravico do
zavarovalnine ali odSkodnine,

- obvesCanje o spremembah v Casu trajanja zavarovalne pogodbe, ¢e nastanejo,

- pomo¢ stranki ob nastopu zavarovalnega primera in posredovanje navodil glede prijave
zavarovalnega dogodka.

Zavarovalni posrednik. Skladno z 219. ¢lenom Zakona o zavarovalniStvu je zavarovalni
posrednik oseba, ki posreduje pri sklepanju zavarovalnih pogodb za eno ali ve¢ zavarovalnic.
Njegove glavne naloge in obveznosti so (Slovensko zavarovalno zdruZzenje 2008):



- obveznost podaje pojasnil in svetovanja zavarovalcu o vseh okolis¢inah, pomembnih za
odlocitev zavarovalca za sklenitev zavarovalne pogodbe za doloCene vrste zavarovanja
oziroma z dolo¢eno zavarovalnico,

- izdelava ustrezne analize nevarnosti in primernih kritij za zavarovalca na podlagi
strokovnih informacij, ki so mu dostopne,

- izdelava ocene o kapitalski ustreznosti zavarovalnice,

- posredovanje pri sklenitvi zavarovanja, ki glede na okolis¢ine posameznega primera
zavarovancu nudi najveéje varstvo, pri ¢emer se ta obveznost lahko omeji zgolj na
dolo¢ene zavarovalne primere, Ce zavarovalni posrednik 0 tem izrecno obvesti
zavarovalca,

- obvescanje zavarovalnice o zavarovalcevi ponudbi za sklenitev zavarovalne pogodbe,

- izroCitev in seznanitev zavarovanca z zavarovalnimi pogoji ter s pravili za izracun
premije,

- preveriti vsebino izstavljene zavarovalne police,

- nuditi pomo¢ zavarovalcu v Casu trajanja zavarovalne pogodbe, in sicer tako pred
nastopom kot tudi po nastopu zavarovalnega primera,

- poskrbeti, da zavarovalec pravna dejanja, ki so pomembna za ohranitev oziroma
uresniCitev pravic na podlagi zavarovalne pogodbe, opravi v rokih, dolo¢enih za opravo
teh pravnih dejanj,

- stalno preverjati zavarovalne pogodbe, ki jih je zavarovalec sklenil z njegovim
posredovanjem, in izdelati predloge za spremembe teh zavarovalnih pogodb z namenom
doseci vecje varstvo in ugodnejSe pogoje.

1.5.2 Banke

Banke lahko opredelimo kot denarne finan¢ne posrednike, ki posredujejo med ekonomskimi
celicami s finan¢nimi presezki in financnimi primanjkljaji ter s tem sodelujejo v procesu
multiplikacije denarja (Ribnikar, 1996, str. 44; Mramor, 1993, str. 89). Bobek (1992, str. 160)
banko opredeljuje kot podjetje, ki sprejema denarne nalozbe in daje kredite, izvaja pa tudi
placilni promet in opravlja funkcije financne narave. Kot temeljno funkcijo banke vidi
posredovanje med ponudbo ter povprasevanjem po finan¢nih sredstvih, kot dodatno funkcijo
pa kvalitativno in kvantitativno transformacijo finan¢nih sredstev.

Vsem je skupna opredelitev eti€nega poslovanja kot najvi§jega standarda kakovosti. Pojma
zaupnost in zaupanje sta osnovi bancnega poslovanja. Zaupanje je dvosmeren odnos med
banko in komitentom, zaupnost pa je odnos med ban¢nim osebjem in komitentom (Kosak,
2005, str. 51-52).

V RS poznamo t.i. univerzalni ban¢ni sistem, ki bankam dovoljuje, da sodelujejo v vseh

finan¢nih aktivnostih. V takSnem sistemu so banke ¢lanice borze in neposredno trgujejo na
borzah. Poleg borznega posrednistva kot ene izmed glavnih dejavnosti investicijskega
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banc¢nistva pri nas se vse bolj uveljavlja tudi investicijsko upravljanje in vodenje vzajemnih
skladov.

Za razumevanje investicijskega bancniStva pri nas je treba pojasniti izraz investicijsko
bancnistvo, saj kot neposreden prevod iz angles¢ine za nas ni posrecen. Obstajajo Stiri
definicije investicijskega banc¢ni$tva, od splosne definicije, ki obsega Siroko paleto finan¢nih
storitev, do ozke tradicionalne definicije. Najblizje praksi v razvitih drzavah je ta, ki
investicijsko ban¢nis$tvo opisuje kot dejavnost, ki pokriva vse dejavnosti trga kapitala, od
vpisa izdaj vrednostnih papirjev in storitev financnega svetovanja ter financiranja do zdruZitev
in prevzemov, nepristranskih mnenj, upravljanja skladov in vlaganja kapitala v tvegane
nalozbe (Fabozzi & Modigliani, 1996, str. 98).

Investicijske banke ustvarjajo svoje prihodke s provizijami, dohodki od honorarjev, dohodki
od svojih osnovnih dejavnosti in razprSenim dohodkom. Njihove aktivnosti lahko razdelimo v
razli¢ne skupine, ki ustvarjajo dohodek (Fabozzi & Modigliani, 1996, str. 100):

- javna ponudba oziroma vpis primarne izdaje vrednostnih papirjev,
- trgovanje z vrednostnimi papirji,

- zdruzitve in prevzemi,

- upravljanje s sredstvi,

- trgovanje za svoj racun,

- oblikovanje in trgovanje z izvedenimi finan¢nimi instrumenti,

- sekuritizacija premozenja.

Opredelitev delovnih mest, ki zadevajo svetovanje strankam na podro¢ju osebnih financ,
zajema delovna mesta osebnega in zasebnega ban¢nika. Med bankami v RS v tem pogledu ni
enotnosti. Nekatere uporabljajo izraz osebni ban¢nik, druge pa osebni finanéni svetovalec,
nekatere pa celo oboje, zato se v nadaljevanju osredotocam na znacilnosti teh delovnih mest.

Osebni banc¢nik. Osebno banéniStvo zdruzuje segment zahtevnejSih strank, ki jim banke
namenjajo ve¢ pozornosti in ugodnosti z osebnim ban¢nim servisom. Praviloma naj bi bile to
stranke z wvi§jimi dohodki, ki se posluzujejo vecjega Stevila storitev. Stik z osebnim
ban¢nikom jim predstavlja dodano vrednost storitve.

Osebno banc¢nistvo predstavlja splet storitev, ki vkljuCuje osebnega banc¢nika, s katerim banke
strankam ponujajo preprost in uéinkovit dostop do celotne palete ban¢nih in finan¢nih
storitev. Stranke so delezne obravnave na enem mestu in poslovnega sodelovanja z enim
ban¢nim svetovalcem, ki naj bi jim nudil celovit finan¢ni nasvet in spremljal njihovo
poslovanje.

Osebno ban¢nistvo ne temelji samo na izvajanju storitev po narocilu, temve¢ zahteva aktivno
vlogo osebnih banénikov pri trZzenju, pospeSevanju uporabe storitev in svetovanju pri
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zahtevnejSih storitvah. Vse to zahteva intenzivnejSe in sistematicno spremljanje poslovanja
strank ter dobro poznavanje njihovih Zelja in navad.

Osebni ban¢nik obi¢ajno ne opravlja rutinskih opravil, saj se le-ta prenesejo na osebje, ki ni v
neposrednem stiku s strankami, ali na oddelek podpore poslovanja. Splosne naloge osebnega
ban¢nika tako obsegajo:

- zbiranje informacij o zeljah in potrebah strank ter njihovih druzinskih ¢lanih,

- pridobivanje novih strank,

- svetovanje strankam pri depozitnih, zavarovalniS$kih in investicijskih produktih ter na
podrocju kreditiranja,

- spremljanje in dopolnjevanje portfelja obstojecih strank,

- redni kontakti z vsemi obstojecimi strankami,

- obvescanje in podaljSevanje zapadlih nalozb, limitov in kreditov,

- proaktivno trzenje obstojecih in novih storitev ter spodbujanje uporabe le-teh,

- obvescanje strank o aktualni ponudbi banke,

- izvajanje poprodajnih aktivnosti — spremljanje uporabe prodanih storitev ter zadovoljstva
stranke s storitvijo,

- hitro in azurno reSevanje reklamacij,

- spremljanje dogajanja in novosti na trgu,

- sodelovanje pri razvoju produktov in storitev ter

- 1zvajanje poslov placilnega prometa.

Banke razlagajo, da pravo in najpomembnejSo vrednost osebnemu bancniStvu doprinese
osebni bancnik, ki s svojim strokovnim ravnanjem in vzpostavljanjem ter vzdrZevanjem
partnerskega odnosa s stranko pri strankah utrjuje zavest, da imajo v banki svetovalca, na
katerega se lahko obrnejo, ko potrebujejo nasvet oziroma Zelijo izvedbo katere koli storitve.

Najveckrat je pravilo, da mora vsaka stranka osebnega banc¢niStva 0sebno poznati svojega
osebnega ban¢nika. Ob prvem pogovoru, ko je stranka povabljena v osebno banénistvo, si
osebni ban¢nik in stranka izmenjata kontaktne podatke in se dogovorita o nacinu
komuniciranja. Upostevajo¢ dogovor s stranko mora osebni banénik periodi¢no komunicirati s
stranko.

Osebni banc¢nik lahko nudi kakovostno in primerno raven osebne obravnave za najve¢ 300
strank. Ve¢je obremenitve lahko povzroCijo zmanjSevanje kakovosti izvajanja osebnega
banc¢nistva. Osebno banéniStvo zahteva intenzivnejSe spremljanje in poznavanje strank in s
tem aktivnejSo vlogo osebnih bancnikov. Osebni banéniki pogosto obravnavajo tudi ozje
druzinske c¢lane oziroma poslovanje oseb, katerih pooblaS¢enci so stranke osebnega
bancnistva.
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Osebni finan¢ni svetovalec v banki. Nekatere banke imajo v sistematizaciji delovnih mest
poleg oziroma namesto delovnega mesta osebni banc¢nik delovno mesto osebni finan¢ni
svetovalec. Glede na razlicno pojmovanje in definicije tega delovnega mesta lahko
ugotovimo, da v finan¢ni branzi ni enotne definicije tega delovnega mesta.

Glavne naloge osebnega finan¢nega svetovalca v banki so zelo podobne nalogam osebnega
bancnika. Razlike med opredelitvijo delovnih nalog osebnega bancnika in osebnega
finan¢nega svetovalca so predvsem pri svetovanju na podro¢ju kreditiranja in izvajanja poslov
placilnega prometa, Cesar osebni finan¢ni svetovalci v banki ne opravljajo. Na drugi strani pa
so bolj osredotoCeni na prodajo ostalih vrst produktov, pri cemer nudijo tudi strokovno pomoc¢
ostalim zaposlenim.

Zasebni banénik. Nadgradnja storitve osebnega ban¢nistva, ki je ne ponujajo vse banke, je
zasebno bancnistvo. V resnici je zasebno banc¢niStvo vse, kar si stranka Zzeli. Naj bo to
upravljanje premozenja, placilni promet, upravljanje nalozbenega portfelja, dostava jahte ipd.
Zasebno bancnistvo je ultimativen, k stranki usmerjen posel (Bicker, 1996, str. 1-2).

Ideja zasebnega bancniStva sega 200 let nazaj in je posledica potreb posameznikov
najbogatejSega sloja prebivalstva. V reviji Private banker so novembra 2003 objavili izsledke
obsezne raziskave zadovoljstva strank s svojimi svetovalci. Oblikovali so Stiri skupine strank
zasebnega bancniStva in za vsako skupino specificirali njim lastne Zelje in pri¢akovanja
(Savli, 2004, str. 31-32):

- pooblascenci (angl. delegators) is¢ejo storitev, v sklopu Kkatere bi z njihovim
premozenjem upravljala banka, sami pa bi se ¢im manj vkljucevali v to,

- elita (angl. selectors) so stranke, ki so same dobro podkovane na podrocju osebnih financ
in tako same odlo¢ajo med ekskluzivnimi produkti, ki jim jih banke morajo ponuditi,

- sodelavci (angl. participators) razumejo investiranje kot svoj hobi in uzivajo v tesnem
sodelovanju s svojim svetovalcem, ki mora biti dobro strokovno podkovan in jim nameniti
veliko Casa,

- najbogatejsi (angl. ultra high net worth), ki imajo nad 50 milijonov $ premoZenja in
katerih pricakovanja so zelo spremenljiva, storitev pa se posluzujejo na institucionalen
nadin.

V RS storitev zasebnega banc¢niStva poleg nekaterih naSih najvecjih bank ponujajo tudi
predvsem v ta segment usmerjeni KD Banki. Na spletni strani KD Banke, d.d. (2010)
navajajo, da je storitev zasebnega banc¢nistva pri njih namenjena plemenitenju premozenja
oziroma kapitala in je ustvarjena po meri najzahtevnejSih posameznikov. Osnovni namen
zasebnega bancnistva je ob strokovni pomoci usposobljenega banénega svetovalca za stranko
doseCi optimalno razprSitev premozenja z namenom ustvarjanja ustreznega razmerja med
donosnostjo, likvidnostjo premozenja in tveganjem. Njihova storitev vklju¢uje dnevno
spremljanje, analiziranje in pripravo predlogov nalozbenih moznosti glede optimalne
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strukture premozZenja strank. Zasebni ban¢nik v sodelovanju z davénimi in nepremi¢ninskimi
strokovnjaki stranki v skladu z njenimi cilji, Zeljami, finanénimi razmerami in odnosom do
tveganja nacrtuje ustrezno nalozbeno strategijo in svetuje pri odlo¢itvi o razpr§itvi premozenja
ter izbiri primernih finanénih instrumentov

1.5.3 Borzno-posredniske hise

V sklop upravljanja z osebnimi financami sodita tudi nakup in prodaja vrednostnih papirjev.
Izvedbo vseh vrst poslov z vrednostnimi papirji na slovenskem ali tujih borznih trgih nam
omogocajo borzno-posredniske hise ali banke.

V<¢asih je bil borzni posrednik glavni vir informacij in nasvetov o trgu vrednostnih papirjev. V
ve€ini primerov investitorji niso trgovali z vrednostnimi papirji brez pomoci in nasvetov s
strani svojega borznega posrednika. Pojav interneta pa je koncept trgovanja obrnil na glavo
(Hill, 2001, str. 205). Ko se je pojavila moznost trgovanja preko interneta, je popularnost
tovrstnega nacina trgovanja eksplodirala. Investitorji so se pocutili osvobojene velikih
provizij, ki so bile znacilne za tradicionalno trgovanje. Poleg tega so k hitri rasti
elektronskega trgovanja prispevali Se naslednji dejavniki (Hill, 2001, str. 205-206):

- bikovski trend na borznih trgih v 90. letih prejSnjega stoletja, ki je na borze privabil
mnozice,

- rast t.i. investicijskega razreda, za katerega je znacilno, da mu investiranje ni tuje, saj so
danasnji mladi veliko bolj izobrazeni na tem podrocju,

- internetne objave podatkov, analiz, ¢lankov, komentarjev in nasvetov, ki so preplavile
svetovni splet,

- rast tehnoloskega sektorja, saj so prav tehnoloske delnice poganjale bikovski trend konec
90. let.

Kot posledica razvoja elektronskega trgovanja je poklic klasi¢nega borznega posrednika
nekoliko izgubil na veljavi, saj so njegovo vlogo prevzele elektronske trgovalne platforme.
Hkrati pa so borzno-posredniSske hiSe razvile tudi storitev upravljanja premoZenja
premoznejsSih strank, ki jo izvaja upravljavec premozenja.

Za opravljanje tega poklica je treba pridobiti dovoljenje Agencije za trg vrednostnih papirjev
(v nadaljevanju ATVP). ATVP izda dovoljenje po opravljenem teoreticnem preizkus
strokovnega znanja. Na spletni strani Zdruzenja ¢lanov borze vrednostnih papirjev — GIZ
(2010) zasledimo, da kandidat za borznega posrednika lahko zahteva izdajo dovoljenja za vse
ali nekatere od naslednjih vrst poslov borznega posrednika. Lo¢imo med izpitom za
izvrSevalca naro€il, investicijskega svetovalca in upravljavca premozenja.
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Borzni posrednik-izvr§evalec naro€il. IzvrSevalec narocil strank je najbolj osnovna oblika
vklju€evanja v delovni proces borznega posredniStva, ki lahko vkljucuje naslednja opravila
(Glz, 2010):

- trgovanje po narocCilu strank,

- sprejemanje, evidentiranje in izvrSevanje narocila,

- vna$anje narocil v borzno-trgovalni sistem,

- pravilno vodenje knjige narocil in izpisovanje knjige narocil,

- obvescanje o zavrnitvah narocil,

- posredovanje narocil drugim investicijskim bankam oziroma tujim borzam,

- spremljanje denarne in papirnate poravnave,

- poroCanje o transakcijah po Zakonu o prepreCevanju pranja denarja in financiranja
terorizma,

- sklepanje pogodb o borznem posredovanju,

- preverjanje kritja na skrbniskih racunih,

- spremljanje razmer in dogodkov na trgih kapitala,

- informiranje strank o tecajih in dogajanju na kapitalskem trgu ter

- posredovanje informacije strankam, kot so splo$ni pogoji poslovanja, cenik ipd.

Borzni posrednik-investicijski svetovalec. Investicijski svetovalec je naprednejSa oblika

vkljuevanja v delovni proces borznega posrednistva, saj vklju¢uje naslednja opravila (GIZ,
2010):

- sprejemanje stranke na informativnem razgovoru,

- sklepanje pogodb o opravljanju investicijskih storitev,

- identificiranje stranke,

- pripravljanje nalozbenih predlogov za stranko,

- investicijsko svetovanje strankam,

- iskanje investicijskih priloZnosti na trgu,

- iskanje in pridobivanje novih strank za druzbo,

- identificiranje priloZnosti na trgu v povezavi s prevzemi, pripojitvami in zdruzitvami
podjetij,

- pripravljanje makroekonomskih, panoznih, podpanoznih, tehni¢nih in temeljnih analiz ter
ostalih finan¢nih analiz,

- podpora in pripravljanje analiz trendov posameznih trgov oziroma regij.

Borzni posrednik-upravljavec premoZenja. Upravljavec premozenja je najnaprednejSa in
zahtevnejSa oblika vkljuCevanja v delovni proces borznega posredniStva, saj obsega naslednja
opravila (GlZ, 2010):

- upravljanje portfelja strank in portfelja hiSnega racuna,
- doloc¢anje nalozbene politike v okviru razli¢nih struktur portfeljev,
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- sprejemanje odlocitev o nakupu in prodaji finan¢nih instrumentov,

- spremljanje portfelja strank, da ustrezajo pogodbenim in internim standardom,

- 1izvajanje naroCil nakupov in prodaj finan¢nih instrumentov za portfelje po predhodno
opravljenih analizah,

- posredovanje narocil izvrSevalcu in vodenje evidence naro¢il in izvrsil,

- sprejemanje odlocCitev glede nalozbene politike,

- skrb za pravilnost stanj denarnih sredstev in vrednostnih papirjev strank na upravljanju,

- spremljanje rezultatov upravljanja,

- analiziranje finan¢nih instrumentov in naloZbenih moznosti,

- spremljanje poslovanja podjetij,

- spremljanje in implementiranje novih trendov za nove storitve in finan¢ne inStrumente ter
zakonodaje na podroc¢ju upravljanja premoZenja,

- spremljanje razmer na kapitalskih, nepremi¢ninskih, surovinskih in ostalih trgih,

- komuniciranje s strankami in

- nadziranje administrativnih del v povezavi z upravljanjem (obveS¢anje, obra¢unavanje

provizij, sklepanje pogodb ipd.).
1.5.4 Druzbe za upravljanje

Zakon o investicijskih skladih in druzbah za upravljanje (Ur. 1. RS, $t. 26/2005) druzbo za
upravljanje (v nadaljevanju DZU) opredeljuje kot gospodarsko druzbo, ki se ustanovi
izklju¢no z namenom upravljanja investicijskih skladov. DZU mora pred vpisom ustanovitve
v sodni register pridobiti dovoljenje Agencije za opravljanje storitev upravljanja investicijskih
skladov. DZU je lahko organizirana kot delniska druzba ali kot druzba z omejeno
odgovornostjo v smislu dolo¢il Zakona o gospodarskih druzbah (Ur. 1. RS, st. 42/2009).
Dejavnost DZU je upravljanje investicijskih skladov.

Storitve upravljanja investicijskih skladov obsegajo (Zakon o investicijskih skladih in druzbah
za upravljanje, Ur. |. RS, st. 26/2005):

- upravljanje premoZenja investicijskih skladov,
- druge storitve upravljanja investicijskih skladov, kamor sodijo:
e trzenje investicijskih skladov,
e administrativne storitve in
e druge storitve, potrebne za u¢inkovito upravljanje premozenja investicijskih skladov.

Druzbe za upravljanje obi¢ajno uporabljajo eno ali dve poti za distribucijo vzajemnih skladov.
Nekatere se povezejo s posredniki, ki za njih vr$ijo prodajo, spet druge se osredotocajo le na
upravljanje sredstev in prodajo prepustijo neodvisnim financnim posrednikom. Tretja pot je,
da se druzbe trZzenja vzajemnih skladov lotevajo neposredno ali preko t.i. supermarketov
(Mahoney, 2004, str. 6-7).
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V RS lahko vzajemne sklade neposredno trzijo trzniki vzajemnih skladov, ki so pridobili
licenco ATVP, ki je izdana na podlagi predhodno opravljenega preizkusa znanj, ki ga
organizira Zdruzenje druzb za upravljanje. Poleg tega mora biti posameznik, ki trzi vzajemne
sklade, zaposlen pri enem izmed DZU oziroma pri pravni osebi, ki je pooblaséena s strani
DZU. DZU lahko za samostojno trzenje vzajemnih skladov pooblasti tudi posameznika
(samostojnega podjetnika).

V zadnjem obdobju veina druzb za upravljanje sklade trzi tudi preko ban¢nih okenc in
interneta (pristop z digitalnim kvalificiranim potrdilom). Ze od leta 2001 so vzajemni skladi
Slovencem dostopni tudi preko nalozbenih Zivljenjskih zavarovanj.

1.5.5 Nepremic¢ninske druzbe

Lastna nepremicnina je najpogostejsa nalozba v RS. To potrjuje dejstvo, da je po podatkih iz
zadnjega popisa prebivalstva v letu 2002 kar 83 % naseljenih stanovanj v lasti fizi¢nih oseb
(SURS, 2010b).

Dejstvo je, da se je nekaj let nazaj v RS z nepremi¢ninskim posredovanjem (kot Se danes s
finan¢nim svetovanjem) lahko ukvarjal vsakdo. Leta 2003 so se S sprejemom Zakona o
nepremic¢ninskem posredovanju (Ur. 1. RS, $t. 43/2003) definirali tudi pogoji in naloge za
nepremicninske druzbe in posrednike.

Cirman (2002, str. 4) razlaga, da so nalozbe v nepremi¢nine v RS mogoce prek neposrednega
vlaganja v gradbene projekte ali nakupa in oddajanja Zze zgrajenih nepremicnin.
Nepremicninskih skladov domacih druzb za upravljanje namre¢ nimamo, saj nimamo ustrezne
zakonske podlage, ki bi omogocala ustanovitev le-teh.

V tujini so nepremicninski skladi kot vrsta investicijskih skladov prisotni Ze vrsto let in
zavzemajo svoje mesto v portfelju posameznika. Danes so tudi v RS Ze dostopni tuji vzajemni
skladi, katerih nalozbena politika obsega investiranje v nepremicnine, in so kot taksni povsem
legalno dostopni slovenskemu investitorju. Tovrstnih investicij nepremi¢ninske druzbe
oziroma nepremicninski posredniki ne Smejo ponujati, zato je njihova vloga omejena.

Obveznosti nepremic¢ninske druzbe so definirane z Zakonom o nepremi¢ninskem
posredovanju (Ur. I. RS, st. 72/2006) in so:

- Nepremicninska druzba mora dolociti splosne pogoje opravljanja storitev posredovanja v
prometu z nepremic¢ninami.

- Splosni pogoji poslovanja morajo za vsako vrsto storitev posredovanja, ki jih
nepremicninska druzba nudi strankam, vsebovati opis posameznih poslov, ki se jih
nepremicninska druzba zaveZze opraviti pri opravljanju posamezne vrste storitve. Hkrati pa
morajo vsebovati tudi dolocbo, da se s placilom za posredovanje krijejo stroski za
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opravljanje dejanj pri vzpostavljanju stikov za narocitelja, preverjanju stanja nepremicnine
ter pri pogajanjih in pripravah za sklenitev pravnih poslov, ki so potrebna za sklenitev
pravno veljavne pogodbe za doloceno nepremicnino.

- Nepremicninska druzba mora narocitelju pred sklenitvijo vsake pogodbe o posredovanju v
prometu z nepremicninami izrociti izvod splosnih pogojev poslovanja in mu omogociti, da
se seznani z njihovo vsebino.

- Nepremicninska druzba mora v vsakem prostoru, v katerem posluje s strankami, na
vidnem in dostopnem mestu omogociti vpogled v splosne pogoje poslovanja.

Naloge posredovanja pri nakupu ali prodaji nepremi¢nin v imenu nepremicninskih druzb
opravljajo nepremicninski posredniki. Danes so pogoji, ki jih mora izpolnjevati
posameznik, ¢e Zeli posredovati pri prometu z nepremic¢ninami, vezani na licenco, Ki jo izdaja
Ministrstvo za okolje in prostor. Njegove naloge pa obsegajo (Zakon o nepremi¢ninskem
posredovanju, 2006):

- sklenitev pogodbe o posredovanju v prometu z nepremi¢ninami,

- seznanjanje narocitelja in tretje osebe s trznimi razmerji, ki so pomembna za dolocCitev
cene nepremicnine, z vsebino predpisov, ki so pomembni za veljavno sklenitev pogodbe o
posredovanju v prometu z nepremi¢ninami, z viSino dav¢nih obveznosti stranke in S
cenami notarskih storitev,

- ugotavljanje pravnega stanja nepremicnine s pridobitvijo listin o nepremic¢nini (izpisek iz
zemljiske knjige), pogodb (Ce nepremicnina Se ni vpisana v zemljisko knjigo) in podobno,

- ogled nepremic¢nine po sklenitvi pogodbe o posredovanju v prometu z nepremicninami,

- skrb za oglaSevanje prodaje nepremiCnine v sredstvih javnega obveSCanja ali na drug
nacin,

- seznanjanje narocitelja z nepremiénino in spravljanje v stik s tretjo osebo,

- prisotnost pri ogledu nepremic¢nine s strani narocitelja,

- ugotavljanje dejanskega stanja nepremicnine,

- seznanjanje narocitelja z ugotovljenim pravnim in dejanskim stanjem nepremicnine in
zanesljivo opozarjanje na ugotovljene napake,

- telefonsko komuniciranje s strankami,

- sodelovanje pri pogajanjih za sklenitev posla,

- seznanitev z vrsto in viSino stroSkov, ¢e nepremicninska druzba poleg posredovanja v
dogovoru z naro¢nikom zanj opravi Se druge storitve v zvezi s poslom, ki je predmet
posredovanja.

1.5.6 Neodvisni finan¢ni posredniki

Vse pogosteje na financnem trgu zasledimo neodvisne finanéne institucije, Ki so kapitalsko
neodvisne in katerih finan¢no svetovanje obsega celoten spekter finan¢nih produktov. Res je,
da je takS$nih, ki dejansko tudi prakticirajo neodvisno finan¢no svetovanje, zelo malo.
Poslanstvo ene izmed tak$nih definirajo takole (Individa, 2010): »Strankam ponujamo
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celovite in sodobne resitve ter jim s svetovanjem omogocamo optimalno doseganje njihovih
finan¢nih ciljev. Smo neodvisni in strokovni ter vedno delujemo v dobro stranke.«

Neodvisni finanéni posredniki strankam ponujajo pomo¢ pri upravljanju z osebnimi
financami. Tovrstna podjetja imajo v RS obi¢ajno podpisane pogodbe o sodelovanju z veéino
zavarovalnic, druzb za upravljanje, borznoposredniSkih hi§ in bank. To zahteva celosten in
sistemski pristop, ta pa ustrezne kadrovske vire, ki jih v RS na tem podro¢ju moc¢no
primanjkuje. Ker nimamo niti ustrezne zakonske podlage za opravljanje tega poklica, je jasno,
zakaj so taksna podjetja na majhnem slovenskem trgu zelo redka.

Clark (2007, str. 71-72) osebnega financnega svetovalca definira kot usposobljenega
profesionalca, ki posameznikom pomaga pri upravljanju z osebnimi financami in nacrtovanju
za prihodnost. Je oseba, ki na osebne finance gleda celostno z upoStevanjem trenutnega in
bodocega finan¢nega stanja in ciljev posameznika. Z natan¢nim naértovanjem posameznikom
pomaga tako pri izbiri investicij kot tudi pri naértovanju prihodkov in izdatkov, vzdrZzevanju
nalozbenega portfelja, davéni optimizaciji investicij ter nacrtovanju pokojnine.

De Goey med glavne naloge osebnega finan¢nega svetovalca (2006, str. 239) uvr§¢a pomoc
stranki, da ostane osredotoCena na svoje financne cilje, ki jim mora odlo¢no slediti. Poleg tega
je njegova vloga v poenostavitvi zapletenih odlocitev s pripravo podatkov, izracunov in
analizo finan¢nih produktov ter mnenj drugih strokovnjakov. Seveda pa brez pomoci pri
pripravi osebnega finan¢nega nacrta ne gre, saj so za izdelavo le-tega potrebna poglobljena
znanja in finan¢na orodja.

2 VLOGA IN POMEN OSEBNEGA FINANCNEGA SVETOVALCA

Osebne finance so zelo Siroko podrocje. Zajemajo vse, kar je povezano s premoZenjem
posameznika ali druZine in upravljanjem le-tega. Posameznikov finan¢ni poloZaj narekuje
njegov zivljenjski slog in doloca, kaj si lahko privosci in ¢esa ne (Lubej & Stanonik, 20009,
str. 13).

Lubej in Stanonik (2009, str. 13) ugotavljata, da Slovenci vefinoma Se vedno Zivimo v
kapitalizmu s finan¢nimi navadami iz socializma. Nadalje razlagata, da je v casu, ko drzava
breme socialne varnosti prelaga na pleCa posameznika, skrajni ¢as, da vsak izmed nas
prevzame nadzor in odgovornost nad svojo financno prihodnostjo. Opozarjata, da se s tem ne
gre igrati, saj ima vsakdo le eno Zivljenje in s tem eno priloznost.

Pri tem nam lahko pomaga izkusen 0sebni finan¢ni svetovalec. Njegova vloga ni povezana z
vecino stvari, ki jih od njega pri¢akujejo uporabniki finan¢nih storitev oziroma jih potencirajo
mediji. Njegova vloga je v vodenju strank skozi ¢ustveno minsko polje finan¢nih odlocitev.
Dodana vrednost dela z osebnih finan¢nim svetovalcem tako nima nicesar skupnega z izbiro
najbolj donosnih delnic oziroma vzajemnih skladov (De Goey, 2006, str. 239).
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Za uspesno opravljanje svojega dela morajo biti finan¢ni svetovalci ustrezno izobrazeni in
usposobljeni za delo s strankami. Pridobljene morajo imeti tudi vse predpisane licence za
opravljanje svojega dela oziroma trZenje produktov, ki jih nudijo svojim strankam (FSPRY,
20086, str. 3).

Poslanstvo finan¢nega svetovalca lahko opredelimo kot nalogo strankam pomagati pri
nacrtovanju, izdelavi in implementaciji osebnega financnega nacrta. Madura (2006, str. 4)
osebni finan¢ni nacrt definira kot nacrt, ki specificira posameznikove finan¢ne cilje in opise
nacrt porabe, financiranja ter investicij, s katerim bodo zastavljeni cilji tudi doseZeni.

V svoji knjizni uspes$nici Finanéna svoboda avtor Hedges (2003, str. 46) govori o tem, kaj je
bogastvo: »Predstava veéine ljudi v Ameriki je napa¢na. Ce nekdo dobiva visoke prihodke, $e
ne pomeni, da je bogat. Ce vsako leto dobro zasluzi§ in vse potrosi§, s tem ne obogatis,
temvec le dobro ZiviS. Bogastvo je tisto, kar kopiCi$, ne pa tisto, kar potrosiS.« Nadalje
opisuje, kako pridemo do njega: »Kako postanemo bogati? Tudi tu je prepri¢anje vecine ljudi
zmotno. Redko je obogatitev posledica sreCe, dedis€ine, napredovanja v sluzbi ali celo
inteligence. Do bogastva ljudje pridejo s tezkim delom, vztrajnostjo, nartovanjem in
najveckrat po zaslugi samodiscipline.«

V RS na Zalost Se ne obstaja niti uradna klasifikacija poklica osebnega finanénega svetovalca,
kar otezuje delo redkim profesionalnim organizacijam, kot je na primer Svetovalna skupina
Individa. Zato je na nasem trgu mo¢ zaznati precej anomalij, ki so delno tudi posledica
prehoda iz planskega v trZzno gospodarstvo. Le-te se odrazajo v slabi ozaveScenosti
prebivalstva o potrebi po izbiri neodvisnega osebnega financnega svetovalca in nevarnostih
ter koristih, ki jim jih lahko prinese napa¢na oziroma pravilna izbira.

2.1 Pojav osebnega finan¢nega svetovalca

Gospodarski razvoj po drugi svetovni vojni, enakopravnost zensk in njihova vkljucitev v
delovno okolje sta povzroéila hitro rast druzin z ve¢ prihodki. Ce k temu dodamo $e razvoj
potro$niSke druzbe, je jasno, da je finan¢no nacértovanje postalo nuja (Hallman, 2003, str. xiii).
Nissenbaum (2004, str. 1) v uvodu v Ernest&Youngov vodi¢ za naértovanje osebnih financ
ugotavlja, da vsak posameznik potrebuje osebni finan¢ni nacért. To je osnovna cestna karta, ki
jo potrebujemo, da bi dosegli finan¢ne cilje. Ni pomembno, kaksni so cilji (na primer nakup
nepremi¢nine, omogocCiti otrokom najboljSe Sole, pokojnina pri 50. ipd.), temveC da jih
nacrtujemo. S tem se bo verjetnost, da jih bomo tudi dosegli, bistveno povecala.

Ko imamo nacrt, moramo poiskati Se ustrezne produkte. Obstaja ve¢ poti, preko katerih lahko
posameznik pride do finan¢nega produkta. Izbira prave je lahko za posameznika prav tako

1 FSPR je kratica za Financial Services Professionals Report.
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pomembna kot izbira samega produkta. V osnovi so na voljo 4 poti (Nissenbaum, 2004,
str. 94):

- preko osebnega finan¢nega svetovalca,

- preko brokerja (iz borzno posredniske hise ali discount brokerja),

- preko profesionalnega upravljavca premozenja in

— neposredno pri ponudniku (na primer zavarovalnici, druzbi za upravljanje ali banki).

Nissebaum (2004, str. 94) nadalje razlaga, da veliko posameznikov izbere osebnega
finan¢nega svetovalca z namenom, da jim pomaga oblikovati njihovo nalozbeno strategijo.
Poleg tega jim edini lahko celostno svetuje pri izbiri ustreznih zavarovanj, vzajemnih skladov
ali upravljavca premozenja. Njegova naloga je tudi nadzor nad delovanjem izbranih
produktov oziroma celotnim portfeljem stranke.

2.2 Osebnostne lastnosti

Znanje lahko zagotovi le osebni finan¢ni svetovalec, ki je usposobljen in zanesljiv. Od vseh
svetovalcev jih le pescica, okoli 5 %, sodi med najboljSe. Ti so usposobljeni in posedujejo
moralno ter eti¢no integriteto, ki jo stranke od njih pricakujejo. So ustrezno izobrazeni, imajo
dolgoletne ter dragocene izkusSnje, so pridobili ustrezne certifikate oziroma licence, pripadajo
pravi finan¢ni organizaciji ter upoStevajo vse zakonsko doloCene predpise (Waymire, 2004,
str. 12).

To pa Se ni dovolj. Pravega svetovalca definirajo tudi njegove osebnostne lastnosti, med
katere Stejemo (FSPR, 2006, str. 9):

— sposobnost poslusanja kot najpomembnejSo lastnost za uspe$no kariero osebnega
finanénega svetovalca. Da bi resni¢no lahko pomagali drugim, moramo najprej razumeti
njihove potrebe. Za to pa jim moramo prisluhniti.

- sposobnost vzpostavitve mocnega medsebojnega odnosa, katerega kljuéni elementi so
postenje, zaupanje in integriteta. Moramo biti Clovek ljudstva, nekdo, ki zeli in ki bo
naredil pravo stvar za svojo stranko, medtem ko bo svoje potrebe postavil na drugo mesto.

- sposobnost ¢rpanja energije in navduSenja iz stikov z nepoznanimi ljudmi in dela v stalno
spreminjajoem se okolju. Tak$na energija je potrebna pri premagovanju osebnih
zavrnitev ob iskanju novih strank in poslov.

2.3 Naloge

Nacrtovanje osebnih financ je proces in ne produkt. Prvi korak pri tem je definicija odnosa
med stranko in svetovalcem ter je lahko najpomembnejsi. Zato je osnovna naloga svetovalca,
da stranki pojasni celoten proces (Rattiner, 2009, str. 1-1).
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Konc¢ni cilj svetovanja bi moral biti doseci stanje, ko stranki ve¢ ne bo treba delati za denar,
saj bo denar delal zanjo. To bi lahko opisali kot finan¢no svobodo, dosega katere bi morala
biti rde¢a nit slehernega svetovalnega procesa (Individa, 2009).

Ta definicija se sklada z definicijo, ki jo je v svoji uspes$nici Kvadrant denarnega toka postavil
Kiyosaki (2002, str. 43—-45). Finan¢no svobodo definira kot stanje, ko ¢lovek ni ve¢ odvisen
od svojega dela (place, pokojnine). Ne glede na to, ali kaj zasluzi z delom, lahko mirno zivi
naprej skladno s svojim Zzivljenjskim standardom. Schéfer (2002, str. 264) poleg financ¢ne
svobode pozna Se dve (pod)ravni finan¢ne neodvisnosti, in sicer financ¢no varnost in finan¢no
za$¢ito. Financno za$c¢ito opisuje kot rezervni sklad v primeru nepredvidenih dogodkov.
Nadgradnja tega je finan¢na varnost, ki posamezniku omogoca, da si z dohodki od kapitala
pokrije nujne Zivljenjske stroske.

Saly Glassman, najboljsa osebna finan¢na svetovalka v ZDA v letu 2008, pojasnjuje, da njena
naloga ni izdelava produkta in prodaja le-tega, temve¢ pomo¢ stranki pri ustvarjanju predstave
o njenem zivljenju (postavljanju ciljev) ter doseganju tega. Svoj odnos s stranko opisuje s
stavkom: »Naj vas primem za roko in grem po tej poti z vami« (Mcgee, 2008). Osebni
finan¢ni svetovalec uporablja pridobljeno znanje s podrocja investicij, davkov in zavarovanj z
namenom svetovanja in pomoci pri izbiri optimalnih finan¢nih reSitev za posameznike v
skladu z njihovimi cilji (The United States Department of Labor, 2006, str. 86).

Pomembna naloga svetovalca je skrb za lastno izobraZevanje in spremljanje aktualnih novic.
Le ustrezno strokovno podkovan svetovalec lahko kakovostno opravlja svoje naloge. Ena
izmed osnovnih je doloc¢iti nalozbeni profil stranke, na podlagi ¢esar lahko oceni njen odnos
do tveganja. Poleg tega mora pri svetovanju upoStevati Se posameznikove financne zmoznosti
in obstojece produkte (Individa, 2009).

Pri izbiri naloZzb mora svetovalec izbrati takSne nalozbe, ki so skladne s posameznikovim

odnosom do tveganja. V pomoc pri tem mu je lahko spodnja tabela, prirejena po Grozniku
(2001, str. 17), v kateri so nalozbe razvrs¢ene od manj do bolj tveganih.
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Tabela 1: Tveganost posameznih nalozb

Katere nalozbe so manj in katere bolj tvegane?
manj tvegane
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Vir: P. Groznik, Kaj so osebne finance?, 2001, str. 17.

Delo svetovalca se za¢ne s prvim pogovorom s stranko, od katere pridobi informacije o njenih
financah in finan¢nih ciljih. Svetovalec nato izdela podroben osebni finan¢ni nacrt, iz
katerega so razvidna problemska podroc¢ja. Hkrati takSen nacrt vsebuje priporo€ila za
optimizacijo, vkljuéno s priporoCenimi reSitvami, ob upostevanju strankinega odnosa do
tveganja in pricakovane donosnosti. Vcasih je takSen nacrt v pisni obliki, pogosteje pa ga
svetovalec stranki predstavi verbalno (The United States Department of Labor, 2006, str. 86).

Abboud (2006, str. 68) osebnega finan¢nega svetovalca primerja s Sportnim trenerjem.
Svetovalec podobno kot trener svoje stranke usmerja, jih u¢i, kako na najucinkovitejs$i nacin
doseci zastavljene cilje. Njegova funkcija tako ni le izdelava osebnega finan¢nega nacrta,
temve¢ spremljati in voditi stranko po zacrtani poti.

Sistemati¢nega nacrtovanja osebnih financ bi se moral posameznik lotiti Ze zelo zgodaj,
prakti¢no na zacetku svoje kariere. Finan¢no nacrtovanje mora postati navada. Vsebuje vse
nase finan¢ne in emocionalne podatke za prihodnost. Treba je pripraviti akcijski nacrt in mu
slediti. Kon¢no je treba stalno pregledovati osebni finan¢ni nacrt in ga po potrebi dopolniti,
popraviti skladno z morebitnimi spremembami v finan¢nem okolju ali na osebnem podroc¢ju
(Smith, 2002, str. 1).

Smith (2002, str. 2) opredeljuje stiri korake pri nac¢rtovanju osebnih financ, in sicer:
- Naredimo bilanco stanja. Treba je preveriti nase trenutno finan¢no stanje. Le ¢e se bomo

zavedali trenutnega stanja, bomo lahko dolo¢ili cilje, ki jih Zelimo doseci v prihodnosti.
Torej, odgovorili si bomo na vpraSanje, kam Zelimo priti.
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- Dolo¢imo, kam zelimo priti, kaj Zelimo doseci, kak$ni so nas$i kratkoro¢ni in dolgoro¢ni
cilji, ali zelimo privaréevati za avto, za Solanje svojih otrok ipd.

- Pripraviti nacrt za dosego nasih zastavljenih ciljev.

- Pripraviti se na ovire, ki se pojavijo na zacrtani poti, kot so na primer inflacija, davki,
izguba sluzbe ipd.

Mnogim se zatakne pri opredelitvi ciljev varéevanja in prav pomo¢ pri tem je ena izmed
prednostnih nalog osebnega finan¢nega svetovalca. Kleindienst (2001, str. 37) pojasnjuje, da
mora pravilno postavljen cilj vsebovati opredelitev dobrin oziroma potreb, ki jih posameznik
zeli pridobiti oziroma zadovoljiti, visino zneska, ki ga potrebuje za ta cilj, in ¢asovni rok, v
katerem Zeli to doseci.

Kleindienst (2001, str. 37) nadalje opisuje posledice napac¢no opredeljenega cilja. Najbolj
ocitna je ta, da posameznik tvega ve¢ ali manj, kot bi lahko. Pogosto se zgodi, da so cilji
postavljeni pravilno, vendar posameznik ne najde ustrezne povezave med cilji na eni ter
prednostmi oziroma slabosti posameznih produktov na drugi strani.

Madura (2006, str. 7) lo¢i Sest komponent osebnega finanénega nacrta, in sicer:

- finan¢no in davéno nacrtovanje,

- uravnavanje likvidnosti,

- financiranje vec¢jih nakupov,

- za§Cito premozenja in prihodkov,
- investiranje sredstev in

- nacrtovanje pokojnine in oporoke.

Pri izvajanju opisanih korakov je smotrno, da pois€emo strokovno pomo¢ v obliki
neodvisnega, poStenega in k etiki zavezanega osebnega finan¢nega svetovalca. Lahko pa
skozi ta proces korakamo tudi sami, vendar le v primeru, da smo pripravljeni Zrtvovati veliko
Casa za izobrazevanje ter sprejeti vse posledice nasih odlocitev (Individa, 2009).

V poroc¢ilu Ministrstva za delo ZDA (The United States Department of Labor, 2006, str. 86)
navajajo, da se svetovalec z pomembnejSimi strankami sre¢a enkrat letno, da pregleda
obstojeci naért in stranko seznani z novostmi na trgu. Hkrati preveri, ali se je pri stranki
spremenila kak$na okolis¢ina, kot je na primer zasnova druzine, zaposlitveni status ipd.

Nekateri svetovalci (odvisno od vrste) stranki tudi sami prodajo predlagane produkte, kot so
vzajemni skladi ali zavarovanja, ali pa jim priporocajo sklenitev le-teh pri njihovih
dobaviteljih. Vecina strankam ponuja tudi nadzor oziroma spremljanje razvoja njihovih
investicij in druge storitve, kot je na primer izdelava oporoke.
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Ena izmed najbolj pomembnih nalog osebnih finan¢nih svetovalcev je tudi pridobivanje
strank in izgradnja lastne baze skozi priporocila zadovoljnih strank. Veliko svetovalcev nove
stranke pridobiva tudi z organizacijo seminarjev ali izvedbo predavanj ter skozi socialno
mrezo lastnih kontaktov in poznanstev.

2.4 Motivi za izbiro poklica osebnega finan¢nega svetovalca

Financne svetovalce za izbiro tega poklica motivirajo predvsem bonitete (FSPR, 2006, str. 6),
kot so fleksibilen delovni Cas, priloznost, da pomagajo razlicnim skupinam posameznikov in
majhnih podjetij, neomejena moznost zasluzka ipd. Vendar pa vseh naStetih bonitet, ki jih
uzivajo finan¢ni svetovalci, ni moc¢ pri¢akovati Ze na zaCetku kariere, saj jih ni mogoce doseci
brez odrekanja in trdega dela. Kakor podjetniki tudi finan¢ni svetovalci na zacetku porabijo
veliko Casa za grajenje njihovega uspeha, kar vkljucuje veliko ur dela zunaj obicajnega 8-
urnega delovnika. Skoraj vsi uspesni finanéni svetovalci pa priznavajo, da se jim je zacetna
investicija v ¢asu in trudu zagotovo izplacala.

Poklicne moznosti finan¢nih svetovalcev pogosto primerjamo z moznostmi podjetnikov, saj
imajo podobno priloznost za uspeh in zasluzek, hkrati pa jih druzi tudi skupno podjetnisko
razmi$ljanje. S tem ciljamo predvsem na njihov odnos do dela in Zivljenja nasploh, ki ga
lahko opiSemo s sloganom: »24 ur dnevno v sluzbi in hkrati 24 ur na dopustu« (FSPR, 2006,
str. 6).

Veliko finanénih svetovalcev gre po raziskavi FSPR (2006, str. 6) v svojih razmiSljanjih Se
dlje, ko govorijo o tem, da jim ta poklic ponuja Se ve¢ prednosti kot tradicionalnim
podjetnikom. Le-ti morajo namre¢ na poti do uspeha prevzeti nase vsa tveganja. Hkrati se
dobro zavedajo, da je uspeh odvisen le od njih samih in koli€ine truda, ki ga vlozijo v lasten
posel. Na drugi strani pa veliko finan¢énih svetovalcev uziva podporo organizacije, pod
okriljem katere delujejo. Ko govorimo o podpori, mislimo predvsem na (FSPR, 2006, str. 14):

- bonitete,

- produkte oziroma storitve,

- marketing,

- izobraZevanja in usposabljanja ter

- vodenje, ki jim pomaga pri izgradnji uspesne kariere.

Skupna znacilnost obeh skupin je tudi ta, da v zaCetku kariere investirajo veliko ¢asa in truda,
da bi dosegli uspeh. To ponazarja tudi izjava enega izmed uspesnih finan¢nih svetovalcev, ki
je neko¢ dejal: »Dandanes imam 14 tednov dopusta letno, medtem ko si v prvih treh letih
izgradnje kariere nisem privoscil niti enega tedna« (FSPR, 2006, str. 6).

Naslednji motiv, ki jih Zene v izbiro tega poklica je resni¢na priloZznost, da pomagajo drugim.
Najsi bo to nudenje storitev, ki jih vsak potrebuje, pomo¢ na poti do kakovostnejSega zZivljenja
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ali pa tolmacenje zapletenih financnih produktov in izoblikovanje reSitev po meri vsakega
posameznika. Dokaz, da jim njihov poklic prinaSa osebno zadovoljstvo in izpopolnitev,
ponujajo tudi naslednje njihove izjave (FSPR, 2006, str. 7):

- »Srecal sem le nekaj posameznikov, ki jim nisem mogel pomagati. Vecina ljudi potrebuje
mojo pomo¢ in produkte, ki jih ponujam.«

- »Vznemirim se, ko se zavem, da lahko s svojim znanjem in nasveti popeljem Cloveka s
povpre¢nimi prihodki do finan¢ne svobode in s tem iniciiram veliko spremembo v
njegovem Zivljenju.«

- »Zelo uzivam pri svojem delu. Fleksibilen delovni ¢as kot posledica vzpostavljene baze
strank je zelo privlacna boniteta.«

Tretji motiv za izbiro tega poklica je vsekakor tudi navzgor neomejena viSina potencialnega
zasluzka. Za Slovenijo natan¢nih podatkov o tem ni, kar je le Se en dokaz, da je finan¢no
svetovanje Se v povojih.

Na drugi strani Salary.com poroc¢a, da veliko finanénih svetovalcev v ZDA letno zasluzi vec
kot 84.000 $ (bruto). S tem se finan¢ni svetovalci uvr$¢ajo med deset najbolje plac¢anih
poklicev, ki vkljuCujejo tudi managerje, zdravnike in odvetnike. Pla¢no lestvico vseh desetih
poklicev za leto 2006 najdemo v Tabeli 2 (FSPR, 2006, str. 8).

Tabela 2: Deset najbolje placanih poklicev

Mesto Poklic Povprecna letna placa
1 Generalni direktorji 254.643 $
2 Zdravniki/kirurgi 247.536 $
3 Oralni kirurgi 211.766 $
4 Odvetniki 153.923 $
5 Direktorji prodaje 135.903 $
6 Prodajalci finanénih produktov 128.910 $
7 Finanéni direktorji 128.910 $
8 Zobozdravniki 122.883 $
9 Finanéni svetovalci 122.462 $
10 Menedzerji naravoslovnih ved 116.504 $

Vir: FSPR, 2006, str. 7.

Najboljsi med finan¢nimi svetovalci (zgornjih 5 %) posegajo $e znatno visje, kar prikazuje
Tabela 3 (FSPR, 2006, str. 8).
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Tabela 3: Letni bruto zasluzek financnih svetovalcev

% finanénih svetovalcev . Skupno placilo
. Razpon place . )
glede na zasluzek (vkljuéno z bonusi)
75 % jih zasluZzi vec kot 58.847$-84.173 $ 84.224 $ - 89.594 $
50 % jih zasluZzi vec kot 71.801$-99.337 $ 105.159 $ - 111.004 $
25 % jih zasluzi vec kot 85.285$-118.037 $ 128.837 $ — 155.403 $
Najvisji mozni zasluzek 218.369 $ —496.123 $

Vir: FSPR, 2006, str. 8.

Poleg vseh naStetih motivov, finan¢ni svetovalci izpostavljajo Se dinami¢no delovno okolje in
nara$¢ajoCe povpraSevanje po njihovih storitvah (FSPR, 2006, str. 8). Ni dvoma, da je poklic
finan¢nega svetovalca tudi v RS eden izmed poklicev prihodnosti.

2.5 Potrebna znanjain licence

Delodajalci za delo osebnega finan¢nega svetovalca obifajno zahtevajo dokoncano VII.
stopnjo izobrazbe, Ceprav to ni izklju€itveni pogoj. Pri tem podrocje in smer Studija nista
odlo¢ilna, saj zadostuje diploma iz splosne ekonomije, financ, raCunovodstva, matematike ali
prava (The United States Department of Labor, 2006, str. 87). V poro¢ilu Ministrstva za delo
ZDA (The United States Department of Labor, 2006, str. 87) glede specifi¢nih znanj, ki so
potrebna za opravljanje tega poklica, navajajo, da izstopajo znanja iz matematike, uporabe
racunalnika. Poleg tega so zelo zaZelene analiti¢ne sposobnosti ter mehka znanja na podroc¢ju
reSevanja problemov. Seveda brez odlicnih komunikacijskih sposobnosti, samozavesti,
zrelosti in sposobnosti samostojnega dela ne gre. Sposobnost mreZenja in izrazita prodajna
naravnanost sta prav tako kljuénega pomena.

Osebni financni svetovalec mora obvladati poslovno komuniciranje. Florjanci¢ in Ferjan
(2000, str. 8) navajata, da poslovno komuniciranje omogoca, da sistem delitve dela sploh
obstaja. Clovek sporoéila zaznava s pomogjo &util. Preko zbranih in filtriranih sporoéil v svoji
glavi ustvarja bazo podatkov, ki je osnova za presojo ljudi, stvari, procesov in pojavov.

Sposobnost neodvisne percepcije informacij, ki jih svetovalec pridobi med pogovorom s
stranko, vpliva na njegovo presojo profila stranke in s tem povezane nasvete, ki jih poda
stranki. Zato ta sposobnost predstavlja eno izmed kljuc¢nih znanj svetovalca (Individa, 2009).

V ZDA poznajo dve glavni licenci oziroma certifikata, ki ju osebni finanéni svetovalec
potrebuje pri svojem delu. Ceprav za samo delo nista povsod obvezna, predstavljata zanj
konkuren¢no prednost. Osebni finan¢ni svetovalci tako lahko pridobijo (The United States
Department of Labor, 2006, str. 87) naziv:
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- licencirani finanéni nacrtovalec (angl. Certified Financial Planner), krajse CFP-certifikat,
ki prica o tem, da je lastnik certifikata opravil obSirni trening in pridobil ustrezne
kompetence na podro&ju finanénega nacrtovanja. Studij za pridobitev tega certifikata
obicajno traja dve do tri leta,

- licencirani finan¢ni svetovalec (angl. Chartered Financial Consultant), krajse ChFC-
certifikat, ki od posameznika zahteva dokon¢anje osemstopenjskega Studijskega programa
in stalno nadgradnjo obstojecih znanj.

Ministrstvo za delo ZDA (The United States Department of Labor, 2006, str. 87) nadalje
navaja, da tisti svetovalci, ki strankam nudijo tudi nakup in prodajo vrednostnih papirjev,
pristop k vzajemnim skladom, sklenitev zavarovanj, posredovanje pri nakupu in prodaji
nepremicnin ali davéno svetovanje, potrebujejo licence za posamezna podroc¢ja. Drugi pa
obicajno stranke le usmerijo k specialistom za posamezno podrocje.

Garrett (2008, str. 246) navaja tipi¢ne licence, ki jih posedujejo osebni financni svetovalci, ki
sami trzijo financne produkte v ZDA:

- licence za trZenje vrednostnih papirjev, kamor sodijo licence t.i. serije 6 Iin 7. Serija 6
obravnava trzenje vzajemnih skladov, nalozbenih ter investicijskih zavarovanj, serija 7 pa,
dodatno k produktom vkljuc¢enim v serijo 6, e prodajo in nakup delnic, obveznic in opcij,

- licenco za trzenje zavarovanj, ki je razdeljena na dva dela, in sicer Zivljenjska in
zdravstvena ter premozenjska zavarovanja in zavarovanja odgovornosti.

V RS morajo posamezniki skladno z zakonskimi dolo¢ili za opravljanje svojega dela pridobiti
ustrezno licenco za trZenje posameznih produktov. Za enkrat obstajajo le licence za trZenje
posameznih produktov, ne pa splosna licenca oziroma certifikat za financne svetovalce, kot je
to obiCaj v ZDA. Kot je razvidno iz Tabele 4, je v RS mogoce pridobiti licenco za
zavarovalnega posrednika ali zavarovalnega zastopnika, borznega posrednika, trznika
vzajemnih skladov, nepremiéninskega posrednika in davénega svetovalca.

Tabela 4: Vrsta licenc v RS in posli, za katere nam dajejo dovoljenje

Vrsta licence Dovoljenje za

Zavarovalni zastopnik sklepanje zavarovalnih pogodb

Zavarovalni posrednik posredovanje pri sklepanju zavarovalnih
pogodb

Borzni posrednik opravljanje poslov borznega posredovanja in

trzenje vzajemnih skladov

Trznik vzajemnih skladov | trZzenje vzajemnih skladov

Nepremicninski posrednik | posredovanje pri prometu z nepremi¢ninami

Dav¢ni svetovalec vse vrste davénega svetovanja

Vir: Smajdek, 2008, str. 66.
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2.6 Nagrajevanje osebnih finan¢nih svetovalcev

V RS je izkuSene finan¢ne svetovalce na trgu dela izredno tezko najti. Glavni razlog, poleg
pomanjkanja tovrstnih znanj in izkuSenj v branzi kot celoti, se skriva v nagradi, ki jo
pricakujejo za svoje delo. Ni namre¢ skrivnost, da je vse do sedaj uspeSen posameznik, ki je
deloval samostojno, lahko zasluzil ve¢, kot ¢e je deloval pod okriljem finan¢no-svetovalne
organizacije. Kot posledica tega se na trgu srecujemo s konfliktom med interesi stranke in
interesi posameznika, ki prodaja finan¢ne produkte. Eti¢no svetovanje, skladno s pri¢akovanji
in v interesu stranke tako ni vedno na prvem mestu, kar pomeni, da je Zelja po vecjem
zasluzku pogosto vzrok za nekorektno svetovanje stranki.

Vendar pa se pogoji za delo finan¢nih svetovalcev tudi v RS stalno zaostrujejo. Opaziti je, da
se odgovorne institucije prebujajo in poizkuSajo vzpostaviti evropske standarde za delo tudi
na tem podrocju. Hkrati je na trgu vse ve€ razli¢nih finan¢nih produktov, tako da posameznik
brez ustrezne podpore ni ve¢ konkurenéen finan¢no-svetovalnim organizacijam. Dogaja se, da
zato vse ve€ posameznikov prestopa pod okrilje tovrstnih organizacij.

Prav zaradi tega je izredno pomemben sistem ocenjevanja in nagrajevanja svetovalcev, ki
mora biti usklajen s strategijo in svetovalce motivirati za doseganje postavljenih strateSkih
ciljev. Zelo pomembna je tudi razdelitev na fiksni in variabilni del, ki ne sme biti navzgor
omejen. Namen fiksnega dela place je doloCitev pla¢nih razmerij v podjetju ter opredelitev
razlike med manj in bolj zahtevnimi deli. Variabilni del pa mora biti dinamicen, da spodbuja
dosezke na delovnem mestu. Sistem nagrajevanja naj ne bi bila le stati¢na struktura nagrad in
sistem postopkov za njihovo pridobivanje (Merkac¢ Skok, 2005, str. 199).

Pri pripravi sistema variabilnega nagrajevanja je treba sprejeti tri glavne odlocitve (Rejc
Buhovac, 2008):

- odgovor na vprasanje, kak§na bo masa za izplacilo nagrad,

- odgovor na vprasanje o formuli za razdelitev nagrad ter

- odgovor na vprasanje o vrsti in sestavi kazalcev, ki bodo osnova za variabilno
nagrajevanje.

Z maso za izplacilo nagrad mora biti pokrito tako mesecno kot letno nagrajevanje (Rejc
Buhovac, 2008). Ker lahko rezultati posameznih svetovalcev mocno variirajo, je
priporocljivo, da je fiksni del place nizek, medtem ko je variabilni del navzgor neomejen.
Razmerje med fiksnim in variabilnim delom je zato pri najuspes$nejSih finan¢nih svetovalcih
obi¢ajno precej v korist variabilnega dela.

Formula za razdelitev nagrad pri finan¢nih svetovalcih sicer poudarja njihovo individualno
uspesnost, vendar pa jo je priporocljivo vezati tudi na druge kriterije, kar posamezniku in
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organizaciji omogoca doseganje strateSkih ciljev in oblikovanje dolgorocne konkuren¢ne
prednosti na trgu (Rejc Buhovac, 2008).

Sistem za merjenje uspeSnosti svetovalcev naj temelji na petih do devetih kazalcih in
vkljucuje tako financne kot nefinancne kazalce (Rejc Buhovac, 2008):

- ki so usklajeni s strategijo,

- na katere ima svetovalec neposredni vpliv,

- ki jih lahko merimo objektivno in

- ki spodbujajo taks$no vedenje svetovalcev, ki je v korist organizacije.

Dejstvo je, da morajo finan¢ni svetovalci, ki imajo dolgorocno ambicijo izgradnje kariere in
ugleda na trgu, na prvo mesto vedno postavljati interese stranke. Njihov cilj ne sme biti
prodaja finan¢nih produktov, temve¢ nenehno iskanje optimalnih reSitev, ki bodo ustrezale
individualnim zmoznostim in Zeljam njihovih strank. Temu mora biti prilagojen tudi sistem
ocenjevanja in nagrajevanja njihovega dela.

2.7 lzbirain vrste osebnih finanénih svetovalcev

Izbira osebnega finan¢nega svetovalca je odvisna od naSih potreb, zmoZnosti in znanja na eni
ter vrste svetovalcev, ki so nam na voljo, na drugi strani. Kot ugotavlja Garrett (2008, str.
243), si na zalost naziv osebnega finan¢nega svetovalca lahko lasti vsakdo. Prav zato je pri
1zbiri potrebna zvrhana mera previdnosti. Razumevanje nacina njihovega dela, statusa, nac¢ina
kompenzacije, pridobljenih licenc in izkusenj, ugleda ter osebne integritete v povezavi z etiko
je zato odlocilnega pomena. Osebne finan¢ne svetovalce lo¢imo po statusu, nainu placila,
izkusnjah in znanju ter uspesnosti in ugledu.

Delitev glede na status. V osnovi lo¢imo dve vrsti svetovalcev, in sicer tiste, ki so zaposleni
v vecjih finan¢nih inStitucijah, in tiste, ki delujejo samostojno po nacelu neodvisnosti. Ti
veckrat delujejo v okviru manjSih svetovalnih podjetij (The United States Department of

Labor, 2006, str. 86).

Delitev glede na nac¢in plac¢ila, ki ga prejemajo za svoje delo. Eden izmed osnovnih
kriterijev razlikovanja med osebnimi finan¢nimi svetovalci v tujini (v RS tega $e ne poznamo)
je po nacinu placila, ki ga prejemajo za svoje delo. Placani so lahko iz naslova (Garrett, 2008,
str. 243):

- lzklju¢no provizije. Tak$ni svetovalci prejemajo le provizije od dobaviteljev produktov, ki

jih prodajajo. Primere takSnih svetovalcev najdemo v zavarovalniSkih agentih, banc¢nih
svetovalcih in nepremicninskih posrednikih.
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- Provizije in placdila za svetovanje. Vec€ina svetovalcev je platana na takSen nacin. Primere
taksSnih svetovalcev najdemo v registriranih predstavnikih vecjih svetovalnih his, kot na
primer AIG, UBS, Merrill Lynch itd.

- Place in stimulacije. Veliko investicijskih posrednikov in bank placuje svoje zaposlene
svetovalce na podlagi osnovne place in stimulacije, ki je odvisna od rezultatov prodaje.
Problem pri teh se pojavi, ¢e jih delodajalec za prodajo istovrstnih produktov razlicno
stimulira.

- Izkljuéno placila za svetovanje. Taks$ni svetovalci niso registrirani predstavniki nobene
izmed vecjih svetovalnih hiS. Obi¢ajno so samozaposleni, t.i. RIA (Registered Investment
Advisors) ali zaposleni v tovrstnem podjetju. Ves njihov zasluzek temelji na placilu
neposredno od stranke, kar v¢asih predstavlja problem, saj je za stranke bole¢e o¢itno. Na
drugi strani pa so stranke tako lahko prepriCane, da jim takSen svetovalec svetuje res
najboljSe produkte za njih. Njihove storitve obracunavajo na tri nacine. Prvi nacin je po
uri svetovanja. V tem primeru stranka placa ve¢ Cas, ki ga svetovalec posveti njej oziroma
reSevanju njenega primera. Drugi nadin je pavSalno. Nekateri svetovalci strankam
ponujajo pavSalno placilo, v katerem je vkljuCen paket storitev, ki jih ponujajo. Tretji
nacin pa je po znesku od portfelja, prihodkov ipd. To je znesek, ki ga bomo morali
vsekakor placati in se obicajno izraCunava v % od naloZbenega portfelja ali prihodkov
stranke ipd. Tovrstno placilo predvideva zahtevnost primera in ¢as, ki ga bo svetovalec
porabil za analize, spremljanje in svetovanje stranki.

V nekaterih evropskih drzavah (v ospredju je Velika Britanija) je v teku pobuda, da bi
neodvisnim finanénim posrednikom prepovedali financiranje iz naslova provizij s strani
dobaviteljev finan¢nih produktov. Razlog za to lezi v tem, da svetovalci kljub transparentnem
poslovanju in strogim predpisom Se vedno premalo pozornosti namenjajo potrebam strank in
so tako Se vedno prevec orientirani na njihov lasten zasluzek (Leopold, 2009).

Drug problem, ki se pojavlja, pa je prepoznavnost razli¢nih tipov svetovalcev. Stranka namrec
tezko lo¢i med posameznimi svetovalci, saj imena niso zasCitena in se lahko vsak izdaja za
neodvisnega svetovalca, ki ni vezan na ponudnika produkta, a to zal veckrat ni res. Definicija
neodvisnega osebnega finan¢nega svetovalca, katerega edini prihodek je placilo za
svetovanje, je (Leopold, 2009):

- osnovno nacelo neodvisnosti je izpolnjeno na naéin, da kakovost storitve ni ogroZzena
zaradi osebnih interesov svetovalca ali interesov tretjega,

- storitve bodo poplacane izklju¢no preko vnaprej dogovorjenega honorarja, ki ga kupec
placa neposredno svetovalcu oziroma svetovalnemu podjetju,

- storitve ali provizije tretjih niso del dogovora med stranko in svetovalcem,

- takSne storitve ali provizije tretjih, ¢e pride do njih brez vpliva svetovalca, bodo stranki v
celotnem obsegu priznane kot dobropis,

- vrsta in znesek honorarja izpolnjujeta nacelo nevtralnosti viSine placila od rezultata
svetovanja.
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Delitev glede na izku$nje in znanje v povezavi s kakovostjo ponujenih storitev. Eden
izmed kriterijev loCevanja med istovrstnimi ponudniki storitev financnega svetovanja bi
morala biti tudi kakovost. Kotler (2004, str. 85) kakovost opredeli kot skupek lastnosti in
znacilnosti izdelka ali storitve, ki vplivajo na njegovo/njeno zmoznost zadovoljitve izrazenih
ali drugace ocitnih potreb. Hkrati ugotavlja (Kotler, 2004, str. 85), da imajo neposredni
ponudniki/izvajalci izdelka/storitve, ki se osredoto¢ajo na kakovost, odgovornost sodelovanja
pri oblikovanju strategij in politik, ki naj omogocijo premagovati konkurenco s pomocjo
odli¢nosti v kakovosti ter sodelovanja pri trzenjskih dejavnostih, izvajanju trznih raziskav,
1zobrazevanju in usposabljanju osebja.

Jamstvo za kakovost bi moralo izhajati iz sistema izobrazevanja in licenciranja osebnih
finan¢nih svetovalcev, ki ga v RS $e nimamo, medtem, ko v ZDA obstaja kar nekaj Sol in
interesnih zdruzenj, ki podeljujejo tovrstne licence (glej poglavje Potrebna znanja in licence).

Delitev glede na uspes$nost in ugled. Zakaj so nekateri svetovalci zelo uspes$ni in priznani in
zakaj se drugi borijo za prezivetje? Zakaj stranke nekatere priporoCajo in zakaj se drugi
soocajo s pomanjkanjem strank? S pomocjo raziskave so ugotovili, da imajo najuspesnejsi
svetovalci naslednje znacilnosti (West, 2000, str. VIII):

- nacin prodaje je nazoren in enostaven,
- blestijo v odnosih in komunikaciji z drugimi,
- razvili so posebne skupine poslusalcev za njihove storitve.

West (2000, str. VIII) nadalje ugotavlja, da je nain prodaje najuspesnejsih svetovalcev skozi
poenostavitev stvari in ne obratno, z zapletanjem. Z uporabo enostavnih prikazov, anekdot in
metafor uspejo priblizati njihovo razmisljanje mentalni podzavesti njihovih strank. Posledi¢no
se stranke rade pogovarjajo z njimi in jih priporo¢ajo naprej. To tehniko je poimenoval
storyselling, tj. prodaja s pripovedovanjem zgodb.

V tujini obicajni potekajo tudi izbori najboljsih svetovalcev. Na Barrons.com, katero je eno
izmed spletnih mest The wall street journal Digital Network, letno objavijo listo najboljsih
osebnih finan¢nih svetovalcev. V letu 2009 je prvi na lestvici Gregory Vaughan iz Morgan
Stanley, ki upravljal kar 11.800 mio. $ premozenja strank, pri ¢emer se je povprecen znesek
na stranko gibal me 25 in 50 mio. $ (Mcgee, 2009).

Katerega osebnega finan¢nega svetovalca torej izbrati? Pri izbiri svetovalca so pomembni vsi
dejavniki, ki pa naj jih posameznik ovrednoti individualno. Garrett (2008, str. 244) pravi, da
je najbolj pomemben dejavnik ta, da od svetovalca prejemamo tisto, kar smo pri¢akovali in bi
morali dobiti.

Pri izbiri svetovalca upoStevajmo njegov nacin placila. Poleg tega je pomembno tudi, da
svetovalec razume in sprejema na$ investicijski pristop ter odnos do tveganja (Kipplinger,

32



2005, str. 95). Preden se odlo¢imo za enega osebnega finannega svetovalca, je prav, da
osebno pridobimo ¢im ve¢ informacij o njem, njegovi preteklosti, znanju in izku$njah ter o
pomenu njegovih nazivov za nas. Pred izbiro je smiselno narediti tudi osebni intervju z nekaj
razli¢nimi ponudniki (Garrett, 2008, str. 247).

2.8 Poklicni vidik osebnega finan¢nega svetovalca

Od leta 1995 smo prica tektonskim premikom na podroc¢ju finan¢nih storitev. Dejstvo je, da
danes prakti¢no ni storitve oziroma podrodja, ki ne bi bilo predstavljeno na internetu. Stevilo
uporabnih spletnih strani raste tako hitro, da mu ni moc¢ slediti brez vodi¢a. Posamezniki tako
lahko danes poleg informacij vrsto storitev opravijo kar preko interneta (Hill, 2001, str. 1).

Kljub internetnemu razvoju je bilo v ZDA po uradnih podatkih v letu 2004 registriranih
158.000 osebnih finan¢nih svetovalcev, kar znaSa 0,11 % vseh zaposlenih. Ve¢ kot polovica
jih je bilo zaposlenih v finan¢nih in zavarovalnih druzbah, vkljucujo¢ borzno posredniske
hise, banke in investicijske brokerje. Vendar pa so bili kar stirje od desetih samozaposleni v
majhnih svetovalnih podjetjih, v urbanih obmo¢jih. Ob tem je pricakovati nadaljnjo
nadpovprecno rast Stevila osebnih finan¢nih svetovalcev. Rasteta namre¢ tudi Stevilo in
kompleksnost finan¢nih produktov na eni ter potreba po samostojnem upravljanju z osebnimi
financami na drugi strani (The United States Department of Labor, 2006, str. 87).

Za Slovenijo tovrstni podatki niso na voljo, saj uradne klasifikacije poklica osebnega
finanénega svetovalca $e ni. Ce sklepamo po izjavi g. Marka Cucka, ki se kot lastnik Individe
ze od leta 1996 posveca delu na podrocju finan¢nega svetovanja v RS, pa je prihodnost
osebnih finan¢nih svetovalcev roznata. Trdi namre¢, da prava »zetev« za profesionalne
osebne finan¢ne svetovalce Sele prihaja. Poc¢asi bodo namre¢ tudi Slovenci spoznali, da je
potreba po izbiri profesionalnega osebnega financnega svetovalca postala nuja, tako kot je to
ze dolgo potreba po izbiri osebnega zdravnika.

2.9 ZdruZenja osebnih finan¢nih svetovalcev

V ZDA so ze leta 1890 ustanovili zdruzenje zavarovalnih in finan¢nih svetovalcev, ki ga
danes poznamo pod imenom NAIFA (angl. Nacional Association of Insurance and Financial
Advisors). Leta 1983 pa so ustanovili tudi nacionalno zdruzenje osebnih finan¢nih
svetovalcev NAPFA (angl. National Association of Personal Financial Advisors), ki delujejo
izkljuéno na podlagi placila za svetovanje. Zdruzuje profesionalne osebne financne
svetovalce, ki so zavezani naslednjim nacelom (About NAPFA, 2010):

- kompetence: zahtevajo najvisje standarde strokovne usposobljenosti,

- celovit pristop: prakticirajo holisti¢en pristop k upravljanju z osebnimi financami,
- placilo: izkljuéno na podlagi placila za svetovanje, kar zagotavlja objektiven nasvet,
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- usmerjenost k stranki: zaupnost v razmerju, kar zagotavlja, da so interesi stranke vedno na
prvem mestu,
- popolno razkritje: razlaga stroskov in potencialnega konflikta interesov.

V Veliki Britaniji se zdruZenje neodvisnih finan¢nih svetovalcev imenuje AIFA (angl. The
Association of Independent Financial Advisors) in ga opisujejo kot glas stroke. Njihov namen
je prezentacija skupnih staliS¢ regulatorju in ostalim odlocevalcem, ki imajo vpliv na trg
finan¢nih storitev. Sredstva za svoje delovanje ¢rpajo iz prispevkov ¢lanov in so organizirani
kot neprofitna organizacija (About AIFA, 2007).

Podobna zdruzenja poznajo povsod v razvitem svetu. Avstralsko zdruzenje se imenuje AFA
(angl. Association of Financial Advisers) in deluje ze ve¢ kot 60 let, najstarejSe in najvecje
zdruzenje v Kanadi je Advocis (angl. Financial Advisors Association of Canada), katerega
zametki segajo ze ve¢ kot 100 let nazaj, v leto 1906.

3 RAZISKAVA TRGA: POZNAVANJE PODROCJA FINANCNEGA
SVETOVANJA

V sklopu nastajanja magistrske naloge sem se odlocil raziskati trg in ugotoviti stopnjo
poznavanja podro¢ja financnega svetovanja v RS s strani uporabnikov finan¢nih storitev.

3.1 Cilj in hipoteze raziskave

Cilj empiricne raziskave je pridobiti informacije o poznavanju podro¢ja financ¢nega
svetovanja s strani posameznikov. Hkrati zelim preveriti veljavnost postavljenih hipotez glede
pomena in vloge osebnega finan¢nega svetovalca v RS. Na podlagi teoreti¢nih predpostavk in
izkuSenj iz tujine, ki jih bom kombiniral s pridobljenimi podatki in izsledki raziskave,
oblikujem konkretne predloge za uveljavitev in razvoj tega poklica v RS.

3.2 Postopek raziskave

Raziskava je bila izvedena v decembru leta 2009. Vanjo so bili vkljuceni anketiranci, za
katere ni nujno, da Zze imajo izkusnje s finan¢nim svetovanjem. Anketa jim je bila
posredovana po elektronski posti. Odgovarjanje je potekalo individualno.

3.3 Metode raziskovanja

Za metodo raziskovanja sem uporabil empiri¢no raziskavo v obliki anketnega vprasalnika, ki
sem ga oblikoval s pomocjo spletne aplikacije Google docs. Kot navaja Bregar (2005, str. 86),
je anketa najpogostej$i nacin neposrednega zbiranja podatkov v ekonomiji in poslovnih
vedah. Ankete lahko razvrstimo glede na vrsto stika z anketirancem, vklju€enost anketarja in
(ne)uporabo racunalnika v Stiri skupine:
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- osebni intervju,

- telefonska anketa,
- poStna anketa in
- spletna anketa.

Izmed moznih sem izbral spletno anketo. V izpolnitev sem jo poslal na ve¢ kot 4.000
elektronskih naslovov strank svetovalne skupine Individa. Poleg tega sem za sodelovanje
prosil tudi uporabnike spletnega portala Skladi.com, ki ga mese¢no obis¢e okoli 20.000
razli¢cnih uporabnikov. Dodatno sem anketni vprasalnik objavil tudi na spletnem omrezju
Facebook.

Ta nacin sem izbral zaradi dostopa do te baze, majhnih stroSkov, hitrosti izpolnitve in
anonimnosti, ki jo spletna anketa ponuja anketirancem. Poleg tega mi je takSen nacin
omogocil zajem razli¢nih tipov ljudi, tako po starostni strukturi kot spolu, stopnji izobrazbe
itd. S pomoc¢jo tako zasnovane empiricne raziskave, ozirajo¢ se na moj status in namen ter
obseg magistrske naloge, menim, da sem dobil relevantne rezultate.

Anketirani je sam prebral vprasanja in odgovoril nanje, tako da je odgovore zapisoval v
vpraSalnik. Uporabil sem dve vrsti vprasanj:

— pri prvi vrsti vprasanj je anketiranec izbiral med razliénimi ponujenimi odgovori in pri
tem izbiral med enim ali ve¢ odgovori hkrati,
- pri drugi vrsti vpraSanj pa je anketirani ocenil svoje strinjanje z dolo€eno trditvijo.

Uporabljena je bila strukturirana oblika vpraSalnika, kjer so bila vprasanja natanc¢no dolocena.
Vprasanja so bila za vse anketirance enaka. Zastavil sem ve¢ vprasanj zaprtega tipa z
namenom, da dobim kar najbolj usmerjene odgovore, ki bodo medsebojno primerljivi.

Vprasalnik je vseboval 23 vprasanj, ki so si sledila po naslednjih sklopih:

- vprasanja od S$tevilke 1 do vkljuéno 7 so bila zasnovana kot pregled izkusenj in
razumevanja pojmov finan¢no svetovanje in osebni finan¢ni svetovalec ter njegove vloge
pri upravljanju z osebnimi financami,

- vprasanja od Stevilke 8 do vklju¢no 13 so bila zasnovana z namenom ugotavljanja potreb,
Zelja po osebnem finan¢nem svetovalcu,

- vprasanja od Stevilke 14 do vklju¢no 17 so ciljala na pripravljenost za placilo svetovalnih
storitev v odvisnosti od prihodkov druzine,

- vprasanji Stevilka 18 in 19 sta sprasevali po mnenju o uveljavljenosti poklica osebnega
finan¢nega svetovalca v RS,

- Zzadnja $tiri vpraSanja pa so se nanaSala na osnovne demografske podatke (spol, starost,
stopnja izobrazbe in status).
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Varnost osebnih podatkov je bila anketirancem zagotovljena, saj od njih nisem zahteval
nobenih osebnih podatkov.

3.4 Rezultati raziskave

V raziskavi je sodelovalo skupaj 463 anketirancev. Ce ravno ni mogoée povsem izkljuéiti
podvajanj, lahko trdimo, da je vzorec dovolj velik za nadaljnjo obdelavo. Rezultate sem zato
statisticno obdelal s pomocjo programa SPSS for Windows 7.0, enostavnejSe grafikone pa
sem izvozil iz spletne aplikacije google docs in jih oblikoval.

3.4.1 Demografske znacilnosti anketirancev

Demografske podatke sem pridobil s pomocjo zadnjih Stirih vprasanj. Od 463 anketirancev je
bilo 47 % moskih in 53 % zensk. Iz Slike 3 lahko razberemo, da sta bili najstevilénejsi dve
skupini v razponu od 30 do pod 50 let, in sicer sta skupaj predstavljali kar 62 % vseh
anketirancev. Na drugem koncu pa sta bili skupina manj kot 20 let z le enim predstavnikom
ter skupina 60 ali ve¢ let z 11 predstavniki. Zato lahko trdim, da sem v raziskavi zajel
vecinoma aktivno populacijo, kar je verjetno posledica izbire vrste ankete in obravnavane
tematike.

Slika 3: Starostna struktura

60 alivec let
od 50 do pod 60 let
od 40 do pod 50 let 31%
od 30do pod 40 let 31%
od 20 do pod 30 let

manj kot 20 let

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Ce starostno strukturo anketirancev s pomo&jo podatkov Statistiénega urada Republike
Slovenije (v nadaljevanju SURS) primerjamo s starostno strukturo prebivalstva Slovenije,
ugotovimo, da v raziskavi nismo zajeli mlajsih od 20 in le malo starejsih od 60 let, kar je bil
tudi namen.

Izobrazbena struktura anketirancev kaze na prevladujo¢o populacijo posameznikov z
dokoncano visjo oziroma visoko $olo (51 %). Druga pomembna skupina so tisti z dokon¢ano

srednjo Solo (40 %), ki jim z veliko razliko sledijo anketiranci z dokon¢anim magisterijem
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(5 %). Ostale skupine so zanemarljive. Izobrazbena struktura anketirancev se mo¢no razlikuje
od izobrazbene strukture prebivalcev Slovenije, ki je razvidna iz Slike 4. Anketiranci so
namre¢ precej bolj izobrazeni kot povprecen Slovenec.

Slika 4: Izobrazbena struktura prebivalstva v RS

Visjain visoka 12,93 %

I

Srednja strokovna in splosna 26,87 %

Nizjain srednja poklicna 27,18%

Osnovna

26,08 %

Nepopolna osnovna 6,95 %

|
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Vir: SURS, Demografske znacilnosti, Slovenija, popis, 2002.

Z vidika statusa mo¢no prevladuje skupina zaposlenih s 75 % vseh anketirancev. Sledijo ji
skupina podjetnikov in dijakov oziroma Studentov S po 8 %, upokojenci in nezaposleni s po
4 % ter ostali. Zanimiv je delez nezaposlenih, ki je s 4 % precej manjsi, kot je bila stopnja
registrirane brezposelnosti v RS v c¢asu raziskave. Ta je decembra 2009 znasala 10,3 %
(SURS, 2010).

3.4.2 Finan¢no svetovanje in osebni finan¢ni svetovalec

S sklopom vprasanj od Stevilke 1 do vkljuéno 7 smo Zzeleli pridobiti vpogled v izku$nje in
razumevanje pojmov finan¢no svetovanje in osebni finan¢ni svetovalec ter njegove vloge pri
upravljanju z osebnimi financami s strani anketirancev.

S prvim vprasanjem smo anketirance segmentirali po nafinu in odnosu do upravljanja z
osebnimi financami. Iz Slike 5 lahko razberemo, da ve¢ kot polovica (57 %) anketirancev
sebe oziroma partnerja vidi kot zadosten vir informacij za upravljanje z osebnimi financami.
To hkrati pomeni, da ne vidijo posebne potrebe po strokovni pomoc¢i v obliki osebnega
finan¢nega svetovalca (le 19 % je takSnih, ki ga ima) ali vsaj nasvetov, ki jih najdemo v
Casopisih, revijah in na internetu (taksnih, ki se zanasajo na to je 18 %). Za slovenske razmere
je zanimivo, da na prijatelje, znance stavita le 2 %, na inercijo pa 4 % anketirancev.
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Slika 5: Odgovori na vprasanje o tem, kako skrbijo za osebne finance

S pomocjo osebnega financnega svetovalca _ 19%

S pomocjo nasvetov, ki jih najdem v ¢asopisu,
revijahin na internetu
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Drugo vprasanje se je nanaSalo na vsebino oziroma opredelitev finan¢nega svetovanja.
Postavili smo Sest trditev, in sicer:

Finan¢no svetovanje obsega nasvete o tem, kako ravnati z denarjem, da bomo preziveli do
naslednje place. 65 % anketirancev se s tem ni strinjalo, pa vendar je Se vedno 17 %
neodlo¢nih ter nadaljnjih 19 % taksnih, ki se s to trditvijo, ki je popolnoma v nasprotju z
definicijo finan¢nega svetovanja, strinjajo.

Finan¢no svetovanje obsega nasvete o tem, kako zasluziti na borzi in katere delnice bodo
v prihodnosti najbolj donosne. Kar 47 % anketirancev se s tem strinja. Ce temu dodamo $e
zelo majhen % (7 %) tistih, ki se s to trditvijo nikakor ne strinjajo, dobimo jasno sliko o
razumevanju in pri¢akovanjih v zvezi s finan¢nim svetovanjem te skupine anketirancev.
Finan¢no svetovanje obsega nasvete o tem, kako financirati ve¢je nakupe (na primer
avtomobila, nepremi¢nine ipd.). Na drugi strani pomembnega elementa finan¢nega
svetovanja in osebnega financnega nacrta ve€ina ne razume kot finan¢no svetovanje. Le
43 % je tak$nih, medtem ko je kar 31 % tistih, ki se s to trditvijo sploh ne strinjajo.
Finan¢no svetovanje obsega nasvete o tem, kako optimalno zavarovati sebe in svojo
druzino. S to trditvijo se strinja 67 % anketirancev, medtem ko jo zavraca 13 %.

Finan¢no svetovanje obsega nasvete o tem, kako pripraviti osebni finan¢ni naért. S to
trditvijo se strinja velika vecina, 79 % anketirancev. Vseeno je zanimivo, da je 10 %
taks$nih, ki to trditev zavracajo.

Finan¢no svetovanje obsega nasvete o tem, kako in kam investirati presezna sredstva.
Pricakovano je % tistih, ki se strinjajo s to trditvijo, najve¢ji izmed vseh trditev in znaSa
83 %. Tudi neodloc¢nih je najmanj, le 7 %.
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Rezultati tretjega vprasanja so nam dali odgovor, kakSne izku$nje imajo anketiranci s
finan¢nim svetovanjem, medtem ko smo na podlagi odgovorov na vprasanje Stevilka 4 dobili
realno predstavo o pogostosti koriScenja tovrstnih storitev.

Institucije, kjer so bili anketiranci najpogosteje delezni finanénega svetovanja, SO
zavarovalnice (37 %), neodvisne finan¢ne hise (36 %) in banke (32 %). Medtem ko smo prvo
in tretjo omenjeno institucijo pricakovali med najpogosteje izbranimi, pa tega ne moremo
trditi za neodvisne svetovalne hiSe, ¢eprav je bilo moznih ve¢ odgovorov. Dejstvo je namrec,
da lahko v RS le-te prestejemo na prste ene roke, poleg tega pa nobena od njih ni po velikosti
primerljiva z zavarovalnico ali banko. Zato je to verjetno posledica izbora primarne baze
anketirancev, ki so jo predstavljale stranke Svetovalne skupine Individa.

Tudi druge predlagane institucije so bile oznaCene v precejSnjem Stevilu (najmanj 19 %
druzbe za upravljanje), kar ni presenetljivo. Prav tako ni presenecenje podatek, da 21 %
anketirancev sploh $e nima tovrstnih izkusenj. Odgovori na vprasanje Stevilka 4, ki sprasuje
po pogostosti koris¢enja finan¢nega svetovanja, pa kazejo, da 18 % anketirancev ni imelo
tovrstnih izkuSenj v roku zadnjih 5 let.

1z Slike 6 lahko razberemo, da je v zadnjih 5 letih 47 % anketirancev bilo delezno finan¢nega
svetovanja dva- do tirikrat. Ce k temu priStejemo $e deleZ anketirancev, ki je tovrstno
storitev koristilo petkrat ali vec, ki je 17 %, pridemo do skupnih 64 % oziroma slabih dveh
tretjin anketirancev, za katere lahko trdimo, da so aktivni uporabniki storitve finan¢nega
svetovanja.

Slika 6: Odgovori na vprasanje, kolikokrat so bili delezni financnega svetovanja
v zadnjih 5 letih
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Taksna ugotovitev je v nasprotju z odgovori na vprasanje stevilka 1 (le 19 % anketirancev naj

bi za osebne finance skrbelo s pomocjo osebnega finanénega svetovalca, ostali pa sami). V
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tem primeru to pomeni, da so anketiranci sicer imeli izkuSnje s svetovanjem, vendar nasvetov
svetovalca niso upoStevali in e vedno sami skrbijo za svoje osebne finance.

Zadovoljstvo s svetovanjem in stopnjo upostevanja nasvetov svetovalca smo Zeleli izmeriti z
vprasanjem Stevilka 5. Postavili smo pet trditev, in sicer:

- Svetovanje je izpolnilo vsa moja pricakovanja. S tem se je strinjalo le 34 % anketirancev,
30 % je to trditev zavrnilo, ostali pa so bili neodlo¢ni.

- Nasvete svetovalca sem v celoti upoSteval/-a. S to trditvijo se je strinjalo nekoliko vec,
42 % anketirancev, zavrnilo jo je 28 %, ostali pa so bili ponovno neodlo¢ni.

- Svetovalec je bil ustrezno strokovno podkovan, saj je suvereno odgovorili na vsa moja
vprasanja. Ve¢ kot polovica, 55 % anketirancev, se je strinjala, 23 % jih je trditev
zavrnilo, ostali so bili neodlo¢ni.

- Svetovalec mi je svetoval eti¢no, saj mi ni vsiljeval svojih produktov, temve¢ mi je
priporo¢il le tiste, ki sem jih res potreboval/-a. 48 % anketirancev se je s trditvijo strinjalo,
25 % jih jo je zavrnilo, neodlo¢nih je bilo kar 27 %.

- S svetovanjem imam slabe izkus$nje, saj je pod pretvezo svetovanja do mene priSel agent,
ki mi je skusal le prodati zavarovanje. To trditev je skoraj polovica, 49 % anketirancev,
zavrnila, 22 % jih je bilo neodlo¢nih, potrdilo pa jih jo je kar 29 %.

Vprasanje Stevilka 6 se je nanasalo na vlogo osebnega finan¢nega svetovalca. Ponovno sem
postavil stiri trditve, ki so jih anketiranci z uporabo lestvice od 1 do 5 zavrnili ali potrdili:

- Osebni financni svetovalec je tisti, ki prodaja financne produkte (vzajemne sklade,
zavarovanja ipd.). Slaba polovica, 48 %, se s tem ni strinjala, 25 % jih je bilo neodlo¢nih,
27 % pa se jih je s trditvijo strinjalo.

- Osebni finan¢ni svetovalec je drugo ime za osebnega banc¢nika. Kar 29 % je bilo
neodlo¢nih, prav toliko se jih je s trditvijo strinjalo, medtem ko 43 % anketirancev to
trditev zavraca.

- Osebni financni svetovalec je strokovnjak, ki posameznikom svetuje na vseh podrocjih
upravljanja z osebnimi financami. S to trditvijo se je strinjala velika vecina, kar 84 %
anketirancev, 8 % jo zavraca, ostali so neodlo¢ni.

- Osebni finanéni svetovalec ni nihée, saj takSnega poklica v RS sploh ni. S tem se ne
strinja kar 67 % anketirancev, 21 % jih je neodlo¢nih, le 12 % pa se jih strinja.

Vprasanje Stevilka 7 je anketirancu ponudilo moznost izbire ve¢ razli¢nih odgovorov
oziroma podrocij, na katerih bi moral svetovati osebni finanéni svetovalec. Najvecji % (glej
Sliko 7) so dobila podro¢ja izdelava osebnega finan¢nega naérta, nakup in prodaja
vrednostnih papirjev ter pristop k vzajemnim skladom. Najmanj potrebe po svetovanju pa
anketiranci vidijo na podroc¢jih nakupa in prodaje nepremic¢nin, premozenjskih zavarovanj ter
najema posojil in lizinga.
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Podroc¢je nepremicnin je priCakovano med najmanj izpostavljenimi (poznamo namrec
nepremi¢ninske posrednike, ki so specializirani za to podroc¢je), medtem ko je podrocje
najema posojil in lizinga spregledano. Se posebe;j, ker veliko anketirancev osebnega bané¢nika
enai z osebnim finanénim svetovalcem. To priCa o neenotnosti razumevanja pojma
finan¢nega svetovanja in nalog osebnega finan¢nega svetovalca med anketiranci.

Slika 7: Odgovori na vprasanje, na katerih podrocjih bi moral svetovati osebni financni
svetovalec
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lzdelava osebnega financnega nacrta
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3.4.3 Potreba po osebnem finan¢nem svetovalcu

Drugi sklop vprasanj, od Stevilke 8 do vklju¢no 13, je bil zasnovan z namenom ugotavljanja
zaznave potrebe po osebnem finan¢nem svetovalcu, zelenih podroc¢jih, kraju in pogostosti
svetovanja.

Vprasanje Stevilka 8 je anketirance navajalo k odlocitvi o tem, ali bi moral vsakdo imeti
svojega osebnega finan¢nega svetovalca. 1z Slike 8 je razvidno, da jih 66 % meni, da vsi
oziroma vecina, 13 % pa jih meni, da je to odvisno od viSine prihodkov posameznika. Le
22 % anketirancev meni, da za posameznika ni nujno, da ima osebnega finan¢nega
svetovalca.
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Slika 8: Odgovori na vprasanje, ali anketirani menijo, da bi moral vsakdo imeti svojega
osebnega financnega svetovalca
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Vprasanje Stevilka 9 je bilo zasnovano kot nadgradnja vprasanja Stevilka 8, in sicer so morali
anketiranci opredeliti stopnjo strinjanja s trditvijo, da za uspe$no upravljanje z njihovimi
osebnimi (druzinskimi) financami potrebujejo pomo¢ osebnega finanénega svetovalca. Kot je
razvidno iz Slike 3.8, se jih 44 % s tem strinja, 21 % pa ne. Ponovno je veliko neodlo¢nih, v
tem primeru kar 35 %.

Slika 9: Odgovori na vprasanje, v koliksni meri se anketirani strinjajo s trditvijo, da za
uspesno upravljanje z njihovimi osebnimi (druzinskimi) financami potrebujejo pomoc
osebnega financnega svetovalca

Se povsem strinjam —_ 9%

Sestrinjam
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Vprasanje Stevilka 10 je anketirance spraSevalo po razlogih za (ne)izbiro o0sebnega
finan¢nega svetovalca. 228 anketirancev, tj. 49 % vseh, je odgovorilo, da so si svetovalca Ze
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izbrali. Med njimi jih je 52 % to storilo, ker so potrebovali nasvet, 32 % ker se sami nimajo
Casa/znanja ukvarjati s tem, in 16 %, ker so dobili priporoc¢ilo od prijatelja. Zanimivo, da
nih¢e si nihée ni izbral svetovalca, ker ga imajo tudi vsi njegovi bliznji. Iz tega lahko
sklepamo, da na tem podroc¢ju med Slovenci ni tradicije posnemanja oziroma zavisti.

327 anketirancev, tj. 51 % vseh, je odgovorilo, da nimajo izbranega svetovalca. Razlogi, ki so
jih navajali, so dokaj enakomerno porazdeljeni. Tako je 41 % anketirancev kot razlog za
neizbiro navedlo pomanjkanje denarja, 38 % jih o tem sploh $e ni razmisljajo, 31 % jih meni,
da je cilj svetovalca le prodaja produktov, 28 % (14 % vseh, tj. 66 anketirancev) pa jih meni,
da ga sploh ne potrebujejo.

Z vprasanjem Stevilka 11 sem zelel preveriti podro¢ja svetovanja osebnih finan¢nih
svetovalcev anketirancev. 50 % jih je oznacilo, da nimajo osebnega finan¢nega svetovalca,
med tistimi, ki ga imajo, pa prevladujeta podrocji pristopa k vzajemnim skladom in osebna
zavarovanja, kar je razvidno iz Slike 10.

Slika 10: Odgovori na vprasanje, na katerih podrocjih jim svetuje osebni financni svetovalec
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Vecina anketirancev meni, da je najprimernejSi prostor za sestanke z osebnim finan¢nim
svetovalcem pri njemu v pisarni (50 % odgovorov) ali pri njih doma (38 % odgovorov).
Ostale moznosti so zanemarljive, kar kaZzejo odgovori na vprasanje Stevilka 12, ki so
prikazani na Sliki 11.
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Slika 11: Odgovori na vprasanje, kje je po mnenju anketiranih najprimernejsi prostor za

sestanke z osebnim financnim svetovalcem
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Glede pogostosti sre¢anj z osebnih finan¢nim svetovalcem, ki je bilo tema vprasanja stevilka

13, vecina anketirancev (63 %) meni, da se je z osebnim finan¢nim svetovalcem treba
sestajati po potrebi, medtem ko jih 34 % zagovarja letna oziroma Se pogostejsa sreCanja (glej

Sliko 12).

Slika 12: Odgovori anketiranih na vprasanje, kako pogosto menijo, da se je treba sestati z
osebnim financnim svetovalcem
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3.4.4 Pripravljenost na placilo za svetovanje

Tretji sklop vprasanj, od stevilke 14 do vklju¢no 17, je usmerjen v ugotavljanje pripravljenosti

za placilo svetovalnih storitev v odvisnosti od prihodkov druZine.

Z vpraSanjem Stevilka 14 in 15 sem anketirance spraseval po pripravljenosti na placilo za
kakovostno svetovanje (glej Sliko 13) in za izdelavo osebnega finan¢nega nacrta (glej Sliko
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14). Vecina anketirancev (64 %) placilo za svetovanje pogojuje z rezultati svetovanja. Tistih,

ki so svetovanje pripravljeni placati, je le 17 %, vendar pa vecina med njimi ni pripravljena

placati ve¢ kot 50 € na uro. Slika je nekoliko boljSa pri pripravljenosti za placilo izdelave
osebnega finan¢nega nacrta, saj bi 22 % anketirancev placalo med 100 € in 300 € ter 35 %
manj kot 100 €. Redke izjeme pa so pripravljene placati ve¢ kot 300 €.

Slika 13: Odgovori na vprasanje, ali in koliko bi bili anketirani pripravijeni placati za

kakovostno svetovanje osebnemu financnemu svetovalcu
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Slika 14: Odgovori anketiranih na vprasanji,

ali bi bili pripravijeni placati izdelavo osebnega

financnega nacrta in kaksna bi morala biti cena izdelave, da bi se zanjo odlocili
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Z vprasanjem Stevilka 16 sem zelel preveriti strukturo dohodkov anketirancev, ki jo
prikazuje Slika 15. Modus predstavlja tretji mozni odgovor, torej med 1.500 in 2.000 €
meseénih prihodkov na gospodinjstvo. Ce upostevam $e modus odgovorov na 17 vprasanje

(Stevilo ¢lanov gospodinjstva), ki jo predstavlja peti mozni odgovor (trije ¢lani gospodinjstva,
tj. dva odrasla in en otrok), dobimo predstavo o kupni moci anketirancev.
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Slika 15: Povprecni mesecni dohodek gospodinjstva
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3.4.5 Uveljavljenost poklica osebnega finan¢nega svetovalca v RS

Vprasanji Stevilka 18 in 19 sta sprasevali po mnenju o uveljavljenosti poklica osebnega
finan¢nega svetovalca v RS. Vprasanje $tevilka 18 je od anketirancev zahtevalo konkretno
opredelitev glede uveljavljenosti poklica osebnega finan¢nega svetovalca v RS. Da smo na
zaCetku in da je pravih svetovalcev zelo malo, meni velika veéina, 88 %  anketirancev,

nasprotno pa le 3 %, kar je razvidno iz Slike 16.

Slika 16: Odgovori anketiranih na vprasanje, v koliksni meri je po njihovem mnenju v RS

uveljavljen poklic osebnega financnega svetovalca
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Vprasanje Stevilka 19 se je nanasalo na predhodno vprasanje (Stevilka 18). Postavil sem 5

trditev v povezavi z razlogi za tak$no stanje:
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Razloge za tak$no stanje lahko iS¢emo v odnosu drzave in zakonski ureditvi tega
podrocja. Jasne potrditve ali zavrnitve te trditve iz odgovorov ni mogoce izlusciti, saj je
kar 37 % neodlo¢nih, 23 % taksnih, ki se s tem ne strinjajo, in 40 % tak$nih, ki se
strinjajo.

Stanje je posledica neizobrazenosti in neetiCnosti vecine ponudnikov financnega
svetovanja. Pri tem razlogu sem prav tako zaznal veliko stopnjo neodloc¢enosti, kar 37 %.
22 % anketirancev je tej trditvi nasprotovalo, z njo pa se jih je strinjalo ostalih 41 %.
Razloge za taksno stanje lahko iS¢emo v nizki izobraZenosti uporabnikov storitev na tem
podrocju. Stopnjo izobrazenosti kot razlog za neuveljavljenost poklica osebnega
finan¢nega svetovalca je izpostavilo 45 %, medtem ko se s tem ne strinja le 21 %
anketirancev. Tretjina je neodlo¢nih.

Razloge za tak$no stanje lahko i§¢emo v pomanjkanju tradicije na tem podrocju. S
pomanjkanjem tradicije kot glavnim razlogom soglasa veéina, 69 %, nasprotuje mu jih 12
%, medtem Ko je neodlo¢nih 19 % anketirancev.

Problem je v kakovosti in obsegu ponudbe, saj sta za opravljanje tega poklica potrebna
visoka strokovna usposobljenost in Sirok spekter znanj. Da ponudba ni dovolj obsezna in
kakovostna, se je strinjalo kar 69 % anketirancev. Ce k temu pristejemo $¢ 20 %
neodlo¢nih, ostane le 12 % taks$nih, ki se s to trditvijo ne strinjajo.

3.4.6 Bivariantna analiza rezultatov

Z uporabo analize variance (v nadaljevanju ANOVA) sem preveril morebitno statisticno
razliko med odgovori anketirancev na podlagi demografskih znacilnosti. Ugotovil sem
naslednje:

Zaposlitveni status vpliva na odgovore anketirancev na 11. vprasanje (F = 4,008,
a = 0,001), s katerim sem anketirance spraseval, na Katerih podrocjih jim svetuje njihov
osebni finan¢ni svetovalec, in sicer na odgovor nakup in prodaja vrednostnih papirjev
(delnice, obveznice idr.). Povprecje glede na zaposlitveni status je prikazano v Tabeli 5.

Tabela 5: Povprecje pri odgovoru o prodaji in nakupu vrednostnih papirjev glede na
zaposlitveni status

Zaposlitveni status Povprecje
Nezaposlen 0,47
Podjetnik 0,43
Upokojenec 0,32
Zaposlen 0,21
Drugo (profesionalni Sportnik, samostojni strokovni delavec 0,17
ipd.)

Dijak/Student 0,11
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Povprecje pri odgovoru prodaja in nakup vrednostnih papirjev je najvecje pri nezaposlenih
in podjetnikih, najmanj$e pa pri dijakih oziroma $tudentih. To pomeni, da nezaposleni in
podjetniki potrebujejo ve¢ pomoci oziroma jih podro¢je trgovanja z vrednostnimi papirji
bolj zanima kot dijake oziroma Studente. Upokojenci in zaposleni pa so nekje vmes.

- Dokonc¢ana izobrazba vpliva na odgovore anketirancev na 7. vprasanje (F = 4,877,
a = 0,000), s katerim sem anketirance spraseval, na katerih podroc¢jih bi moral svetovati
njihov osebni financni svetovalec, in sicer na odgovor osebna zavarovanja (zivljenjsko in
nezgodno). Povprecje glede na dokoncano izobrazbo je prikazano v Tabeli 6.

Tabela 6: Povprecje pri odgovoru 0 0sebnih zavarovanjih glede na dokoncano izobrazbo

Dokoncana izobrazba Povprecje
Drugo 1,00
Visja/visoka Sola 0,69
Srednja Sola 0,66
Magisterij 0,36
Osnovna $ola 0,25
Doktorat 0,20

Ce primerjam po vseh stopnjah izobrazbe, ugotovim, da je najvisje povpredje pri
anketirancih, ki so obkrozili drugo, vendar pa gre v tem primeru le za enega samega
anketiranca, zato ta podatek ni relevanten. Sledijo jim tisti z vi§jo oziroma visoko Solo in
anketiranci s srednjeSolsko izobrazbo, ki najbolj pritrjujejo trditvi, da bi jim moral njihov
osebni finan¢ni svetovalec svetovati na podroc¢ju osebnih zavarovanj. Na drugi strani so
tisti z doktoratom in osnovno $olo, medtem ko so anketiranci z dokoncanim magisterijem
nekje vmes.

Starost vpliva na odgovore anketirancev na:

- 3. vprasanje (F = 3,511, o = 0,004), ki se nanasa na dosedanje izkusnje s finan¢nim
svetovanjem in ponudnika le-tega, in sicer na odgovor druzba za upravljanje. Povprecje
glede na starost je prikazano v Tabeli 7.

Tabela 7: Povprecje pri odgovoru 0 druzbi za upravljanje glede na starost

Starost Povprecje
60 ali vec let 0,45
od 30 do pod 40 let 0,27
od 40 do pod 50 let 0,17
od 20 do pod 30 let 0,17
od 50 do pod 60 let 0,09
manj kot 20 let 0,00
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Najvec¢ odgovorov je bilo v skupini starejSih od 60 let, saj je povprecje 0,45. V primerjavi
zZ drugimi, ki so, sode¢ po podatkih, le poredko imeli izkusnje s finanénim svetovanjem pri
druzbah za upravljanje.

- 7. vprasanje (F = 3,522, o = 0,004), s katerim sem anketirance spraSeval, na Katerih
podroc¢jih bi moral svetovati njihov osebni finanéni svetovalec, in sicer na odgovor
izdelava osebnega finan¢nega nacrta. Povpreéje glede na starost je prikazano v Tabeli 8.

Tabela 8: Povprecje pri odgovoru 0 izdelavi osebnega financnega nacrta glede na starost

Starost Povpredje
od 30 do pod 40 let 0,96
od 50 do pod 60 let 0,88
od 20 do pod 30 let 0,87
od 40 do pod 50 let 0,87
60 ali ve¢ let 0,82
manj kot 20 let 0,00

Na podrocju izdelave osebnega financnega nacrta si pomoc¢i osebnega finan¢nega
svetovalca najbolj Zeli generacija od 30 do 40 let. Tudi ostale generacije imajo zelo visoka
povprecja, razen generacije manj kot 20 let, kjer nisem zaznal nobene Zelje po tovrstni
pomoci.

- 15. vprasanje (F = 4,412, a = 0,001), ki spraSuje po pripravljenosti za placilo in ceni
izdelave osebnega finan¢nega nacrta. Povpreéje glede na starost je prikazano v Tabeli 9.

Tabela 9: Povprecje pri vprasanju o pripravijenosti na placilo in ceni izdelave osebnega
financnega nacrta glede na starost

Starost Povpredje
Manj kot 20 let 5,00
60 ali vec let 4,45
od 50 do pod 60 let 3,14
od 40 do pod 50 let 2,99
od 30 do pod 40 let 2,68
od 20 do pod 30 let 2,37

Pri tem vpraSanju lahko opazim, da so povprecja zelo visoka, kar pomeni, da so vse
generacije pripravljene placati za izdelavo osebnega finanénega nacrta. Zanimivo pa je, da
je najvisje prav pri generaciji manj kot 20 let, ¢eprav smo predhodno ugotovili, da si
pomoci pri izdelavi nacrta sploh ne Zelijjo.

- 18. vprasanje (F = 6,257, o = 0,000), ki sprasuje po mnenju glede uveljavljenosti poklica
osebnega finan¢nega svetovalca v RS. Povpreéje glede na starost je prikazano v Tabeli 10.
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Tabela 10: Povprecje pri vprasanju o uveljavijenosti poklica osebnega financnega svetovalca
v RS glede na starost

Starost Povpredje
Manj kot 20 let 3,00
60 ali ve¢ let 1,45
od 20 do pod 30 let 1,19
od 50 do pod 60 let 1,18
0d 40 do pod 50 let 1,15
od 30 do pod 40 let 1,07

Stari manj kot 20 let prevladujejo, ko spraSujem po mnenju glede uveljavljenosti poklica
osebnega finan¢nega svetovalca v RS. Za ostale generacije lahko predvidevam, da je
njihovo mnenje zelo razli¢no in neopredeljeno.

Spol vpliva na odgovore anketirancev na:

- 2. vprasanje (F = 17,636, o = 0,000), ki se nanasa na vsebino finan¢nega svetovanja, in
sicer na trditev, da finan¢no svetovanje obsega nasvete o tem, kako ravnati z denarjem, da
bomo preziveli do naslednje place. Povprecje glede na spol je prikazano v Tabeli 11.

Tabela 11: Povprecje pri trditvi, da financno svetovanje obsega nasvete o tem, kako ravnati z
denarjem glede na spol

Spol Povprecje
Zenski 2,48
Moski 1,97

Iz povprecja lahko sklepamo, da Zenske bolj razumejo financno svetovanje kot nasvete o
ravnanju z denarjem kot pa moski.

- 3. vpraSanje, ki se nanasa na dosedanje izkus$nje s finan¢nim svetovanjem in ponudnika le-
tega, in sicer na 4. odgovor (F = 10,893, a = 0,001) borzno-posredniska hisa in 6. odgovor
(F =11,161, o = 0,001) nimam izkuSenj. Povpre¢je glede na spol je prikazano v Tabeli 12
in 13.

Tabela 12: Povpredje pri izkusnjah s financnim svetovanjem pri borzno-posredniski hisi glede

na spol
Spol Povprecje
Moski 0,26
Zenski 0,14
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Tabela 13: Povprecje pri odgovoru brez izkusenj s financnim svetovanjem glede na spol

Spol Povpredje
Zenski 0,27
Moski 0,14

Povprecji implicirata na to, da imajo moski vec izkuSenj s svetovanjem pri borzno-
posredniskih hiSah kot Zenske in tudi na sploh.

4. vprasanje (F = 12,540, o = 0,000), ki sprasuje po pogostosti finan¢nega svetovanja v
zadnjih petih letih. Povprecje glede na spol je prikazano v Tabeli 14.

Tabela 14: Povprecje pri odgovoru o pogostosti financnega svetovanja v zadnjih petih letih

glede na spol
Spol Povprecje
Moski 2,80
Zenski 2,49

Pri tem vprasanju so moski in Zenske skoraj enaki, vendar so bili moski vseeno veckrat
delezni finan¢nega svetovanja v zadnjih petih letih kot Zenske.

- 11. vprasanje (F = 12,552, o = 0,000), s katerim sem anketirance spraseval, na katerih
podrocjih jim svetuje njihov osebni finan¢ni svetovalec, in sicer na odgovor nakup in

prodaja vrednostnih papirjev (delnice, obveznice idr.). Povprecje glede na spol je
prikazano v Tabeli 15.

Tabela 15: Povpredje pri odgovoru 0 nakupu in prodaji vrednostnih papirjev glede na spol

Spol Povprecje
Moski 0,31
Zenski 0,17

Pri tem vprasanju lahko opazim, da sta nakup in prodaja vrednostnih papirjev e vedno v
rokah moskih, vsaj glede na oceno povprecja, in da je zanimanje Zensk za borzo manjse.

13. vprasanje (F = 9,185, a = 0,003), ki sprasuje po mnenju glede pogostosti sre¢anj z
osebnim finan¢nim svetovalcem. Povprecje glede na spol je prikazano v Tabeli 16.

Tabela 16: Povprecje pri mnenju glede pogostosti srecanj s svetovalcem glede na spol

Spol Povpredje
Zenski 3,96
Moski 3,48
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Bistvenih razlik pri tem vprasanju ni zaznati. Kljub temu pa Zenske menijo, da se je treba
pogosteje srecevati s svetovalcem kot moski.

Pri ostalih odgovorih nisem zabeleZil statisticno pomembnih razlik, ki bi bile posledica
demografskih znacCilnosti anketirancev.

Zanimalo me je tudi, ali pretekle izkusnje s finan¢nim svetovanjem vplivajo na razumevanje
tega pojma. Zato sem izracunal Pearsonov koeficient korelacije in tako izmeril velikost
linearne povezanosti med odgovori na vprasanje glede izkusenj s finan¢nim svetovanjem ter
strinjanjem s postavljenimi trditvami o finan¢nem svetovanju. Ugotovim lahko, da so
medsebojno povezani odgovori na vprasanja:

- 3bin 2d (F = 0,70, a = 0,135), iz Cesar lahko sklepam, da izkusnje s finan¢nim
svetovanjem pri zavarovalnici vplivajo na strinjanje s trditvijo, da finan¢no svetovanje
obsega nasvete o tem, kako optimalno zavarovati sebe in svojo druzino,

- 3cin2f (F =091 a = 0,050), iz ¢esar lahko sklepam, da izkuSnje s financnim
svetovanjem pri druzbi za upravljanje vplivajo na strinjanje s trditvijo, da finan¢no
svetovanje obsega nasvete o tem, kako in kam investirati preseZna sredstva,

- 3 in 2 f (F =070, a = 0,132), iz Cesar lahko sklepam, da izkuSnje s finan¢nim
svetovanjem pri borzno-posredniski hisi vplivajo na strinjanje s trditvijo, da finan¢no
svetovanje obsega nasvete o tem, kako in kam investirati presezna sredstva,

- 3ein 2¢ (F = 0,93, a = 0,045), iz Cesar lahko sklepam, da izkus$nje s finan¢nim
svetovanjem pri neodvisni finan¢ni hisi vplivajo na strinjanje s trditvijo, da finan¢no
svetovanje obsega nasvete o tem, kako pripraviti osebni finan¢ni nacrt,

- 3fin2b (F =0,95, a = 0,040), iz ¢esar lahko sklepam, da pomanjkanje izku$enj vpliva na
strinjanje s trditvijo, da finan¢no svetovanje obsega nasvete o tem, kako zasluziti na borzi
in katere delnice bodo v prihodnosti najbolj donosne,

- 3fin2c (F=0,70, a = 0,132), iz ¢esar lahko sklepam, da pomanjkanje izkuSenj vpliva na
strinjanje s trditvijo, da finan¢no svetovanje obsega nasvete o tem, kako financirati vecje
nakupe.

Na koncu sem z ANOVA-analizo preveril tudi morebiten vpliv visine povpreénih mese¢nih
dohodkov gospodinjstva posameznika na njegovo pripravljenost na placilo za finanéno

svetovanje oziroma izdelavo osebnega finan¢nega nacrta. V obeh primerih rezultati kazejo, da
prihodki ne vplivajo na pripravljenost na placilo.

3.5 Potrditev oziroma zavrnitev postavljenih hipotez

Na podlagi rezultatov raziskave in uporabe statisti¢nih metod lahko potrdim oziroma zavrnem
postavljene hipoteze.
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H1: Pojma osebni finan¢ni svetovalec in finan¢no svetovanje v RS nista jasno opredeljena.
Pojmovanja so razlicna ze med akterji na finan¢nem trgu, Se vec pa je razli¢nih interpretacij
med uporabniki finan¢nih storitev.

Glede na zgoraj predstavljene rezultate (odgovori na 2., 6. in 7. vpraSanje ter Pearsonov
koeficient korelacije med odgovori na vprasanji 2 in 3) lahko potrdim postavljeno hipotezo.
Pojma osebni finanéni svetovalec in finan¢no svetovanje v RS res nista jasno opredeljena.

H2: Poklic osebnega financnega svetovalca v RS nima ustrezne veljave zaradi neustrezne
zakonodaje. Ta omogoca zlorabo pojmov s strani neizobrazenih in neeti¢nih akterjev, ki
nastopajo na financnem trgu.

Glede na zgoraj predstavljene rezultate (odgovori na 18 in deloma 19 vprasanje) lahko
postavljeno hipotezo le delno potrdim. Poklic osebnega finan¢nega svetovalca v RS res nima
ustrezne veljave, vendar pa ne morem z gotovostjo trditi, da je to zaradi neustrezne
zakonodaje, ki omogoca zlorabo pojmov s strani neizobrazenih in neeticnih akterjev, ki
nastopajo na financnem trgu.

H3: Razloge, zakaj se v RS storitev finanénega svetovanja Se ni uveljavila, lahko iS¢emo
predvsem v pomanjkanju tradicije, kakovosti in obsega ponudbe ter neizobraZzenosti
uporabnikov.

Glede na zgoraj predstavljene rezultate (odgovori na vprasanja 1, 3, 4, 5, 10, 18 in 19) lahko
potrdim postavljeno hipotezo. Razloge, zakaj se storitev finan¢nega svetovanja Vv RS $e ni
uveljavila, lahko i§¢emo predvsem v pomanjkanju tradicije, kakovosti in obsega ponudbe ter
neizobrazenosti uporabnikov.

H4: Dandanes si odgovoren Slovenec pasivnega odnosa do upravljanja z osebnimi
financami ne more ve¢ privosciti. Vloga osebnega finannega svetovalca je pri tem odlocilna,
zato ima kot tak velik pomen tako za posameznika kot za celotno druzbo.

Glede na zgoraj predstavljene rezultate (odgovori na vprasanja 8, 9 in 10) lahko le pogojno
potrdim postavljeno hipotezo. Ceprav med anketiranci prevladujejo tisti, ki se strinjajo, da si
odgovoren Slovenec pasivnega odnosa do upravljanja z osebnimi financami ne more veé
privosciti in da je vloga osebnega finan¢nega svetovalca pri tem odlocilna, jih je Se vedno
prevec¢ neodloc¢nih.

Na podlagi rezultatov raziskave in potrditve oziroma zavrnitve postavljenih hipotez lahko
sklepam, da je upravljanje z osebnimi financami v RS $e v povojih, saj ve¢ina ne pozna niti
osnovnih definicij pojmov, kot sta finan¢no svetovanje in osebni finan¢ni svetovalec.
Posledice pomanjkanja tradicije in neizobrazenosti uporabnikov so opazne v izrazenosti
potrebe po svetovanju ter skromnem obsegu in kakovosti ponudbe.
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Izboljsanje obsega in kakovosti ponudbe je seveda odvisno od povpraSevanja na trgu. Sodeé
po raziskavi, povpraSevanje obstaja, Ceprav je slabo, kar kazejo tudi odgovori na vprasanje, Ki
se je nanaSalo na pripravljenost na placilo za kakovostno svetovanje in izdelavo osebnega
finan¢nega nacrta.

SKLEP

Vloga in pomen osebnega financnega svetovalca nista povezani z vecino stvari, ki jih od
njega pricakujejo uporabniki finan¢nih storitev in ki jih potencirajo mediji. Njegova vloga je v
vodenju strank skozi custveno minsko polje finan¢nih odloc¢itev. Dodana vrednost dela z
osebnih finanénim svetovalcem tako nima nicesar skupnega z izbiro najbolj donosnih delnic
oziroma vzajemnih skladov (De Goey, 2006, str. 239).

V ZDA je 1,1 osebnega finan¢nega svetovalca na tiso¢ zaposlenih. V RS uradne Klasifikacije
tega poklica sploh Se nimamo, zato na trgu obstaja veliko akterjev, ki ponujajo finan¢no
svetovanje, ki to sploh ni. To pa Se ne pomeni, da ne obstaja. Posamezniki v okviru
svetovalnih druzb ponujajo tovrstne storitve, a za kaj ve¢ bodo potrebne strukturne reforme.
Tudi v RS, tako kot v zahodnih drzavah, namrec¢ rasteta stevilo in kompleksnost finan¢nih
produktov na eni ter potreba po upravljanju z osebnimi financami na drugi strani. V sklopu
nastajanja magistrske naloge sem se zato odlocil raziskati trg in ugotoviti stopnjo poznavanja
podrocja finan¢nega svetovanja v RS s strani uporabnikov finan¢nih storitev. V raziskavi je
sodelovalo 463 anketirancev.

Na podlagi analize odgovorov anketirancev in statisticne obdelave rezultatov potrjujem
hipotezo, da pojma osebni finan¢ni svetovalec in finan¢no svetovanje v RS nista jasno
opredeljena. Pojmovanja so razli¢na Ze med akterji na finannem trgu, Se ve¢ pa je razli¢nih
interpretacij med uporabniki finan¢nih storitev. Rezultati kazejo tudi, da poklic osebnega
finan¢nega svetovalca v RS nima ustrezne veljave, vendar pa ne morem z gotovostjo trditi, da
je to zaradi neustrezne zakonodaje. Razloge, zakaj se v RS storitev finan¢nega svetovanja Se
ni uveljavila, lahko is¢emo predvsem v pomanjkanju tradicije, kakovosti in obsega ponudbe
ter neizobrazenosti uporabnikov. Hipotezo, da si dandanes odgovoren Slovenec pasivnega
odnosa do upravljanja z osebnimi financami ne more ve¢ privos¢iti in da je vloga osebnega
finanénega svetovalca pri tem odlo¢ilna, sem pogojno potrdil. Ceprav med anketiranci
prevladujejo tisti, ki se s tem strinjajo, jih je Se vedno preve¢ neodlo¢nih.

Ob nastajanju te magistrske naloge sem oblikoval tudi nekaj predlogov za uveljavitev in
razvoj poklica osebnega finan¢nega svetovalca v RS. Prvi korak v tej smeri bi moral biti
povezovanje znotraj branZe. V razvitth ekonomijah je obic¢ajno, da se posamezniki
organizirajo v obliki zdruzZenj, saj tako lazje zascitijo skupne interese. V RS poznamo $tevilna
poklicna zdruZenja, zato menim, da je skrajni ¢as, da ustanovimo tudi zdruZenje osebnih
financnih svetovalcev Slovenije. Vzor za to lahko najdemo v Stevilnih drzavah, kot je
opisano v poglavju 2.9 tega dela.
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V zdruzenje bi povabili vse posameznike, katerih opis del in nalog predvideva svetovanje na
podroCju upravljanja z osebnimi financami in tako pokrivajo celoten spekter financ¢nih
produktov (ban¢ni depozitni in nedepozitni produkti, 0sebna zavarovanja, vzajemni skladi in
vrednostni papirji). Tovrstni posamezniki so danes zaposleni bodisi v bankah bodisi v
finanéno-posredniskih druzbah, medtem ko sem ne moremo Steti trznikov, Ki pokrivajo le eno
izmed podrocij upravljanja z osebnimi financami, ko so na primer zaposleni v zavarovalnicah
oziroma zavarovalno-posredniskih druzbah.

Zdruzenje bi v zacetku moralo biti osredotoceno na dve prednostni nalogi, ki predstavljata
drugi in tretji korak k uveljavitvi in razvoju tega poklica v RS, to sta zakonska opredelitev
poklica osebnega financnega svetovalca ter usmerjeno izobraZevanje na podrocju
upravljanja z osebnimi financami (tako svetovalcev samih kot tudi javnosti) in v sklopu
tega tudi na licenciranje osebnih finan¢nih svetovalcev.

Pogoj za uveljavitev in razvoj poklica osebnega finan¢nega svetovalca v RS je ustrezna
zakonska opredelitev, saj v uradni Klasifikaciji poklicev v RS trenutno ne najdemo tega
poklica. Se najbliZje tej opredelitvi je poklic finanénega svetovalca, katerega definicija in
naloge pa se bistveno razlikujejo od definicije in nalog osebnega finan¢nega svetovalca. Zdi
se, kot da je tudi drzava pozabila na to, da ne zivimo ve¢ v socializmu. Tak$no stanje ni
dolgoro¢no vzdrzno, saj je na trgu ¢edalje ve¢ produktov in storitev, ki zahtevajo kvalificirane
in izobrazene posameznike v vlogi osebnih finan¢nih svetovalcev. Ustrezna zakonska
opredelitev pogojev za opravljanje tega poklica bi s trga odstranila neizobrazene akterje, ki
svoj lasten interes postavljajo pred interes stranke. Na ta nain bi posredno prispevali k
zavedanju o potrebi po upravljanju z osebnimi financami in s tem k izboljSanju
premozenjskega stanja posameznika. PremoznejSi posameznik v vlogi potrosnika v
potrosniski druzbi pa ima seveda pozitivne u¢inke na celotno narodno gospodarstvo.

Prav tako je pogoj za uveljavitev in razvoj poklica osebnega finan¢nega svetovalca v RS visja
raven splosne in strokovne izobrazenosti na podro¢ju osebnih financ. Osebne finance so
trenutno ena izmed najbolj zapostavljenih tem v slovenskem izobrazevalnem sistemu, o ¢emer
prica dejstvo, da na nobeni izmed ekonomskih fakultet tega predmeta ni na dodiplomskem
Studiju. Edina izobrazevalno-vzgojna ustanova, ki poslusalcem ponuja predmet Osebne
finance je Ekonomska fakulteta v Ljubljani, pa Se to le na podiplomskem $tudiju.

Vsled navedenim dejstvom in izsledkom, ki izhajajo iz te magistrske naloge, predlagam
uvedbo predmeta osebne finance na dodiplomski $tudij Ekonomske fakultete v Ljubljani
in Mariboru. Nadgradnja v smislu upravljanja z osebnimi financami pa bi lahko bila tema
predmeta na podiplomskem S$tudiju. V izobrazevalni proces je treba nujno vkljuciti priznane
tuje avtorje in redke domace posameznike, ki so se do sedaj izkazali v poznavanju tega
podrocja skozi svoje profesionalno delo in strokovne prispevke v medijih.
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Posledica aplikacije tega predloga bi bila produkcija diplomantov z osvojenim osnovnim
znanjem na podroc¢ju osebnih financ in upravljanja z njimi, kar bi gospodarskim subjektom na
finan¢nem trgu (predvsem bankam in finan¢nim posrednikom) omogocilo lazje rekrutiranje in
izgradnjo osebnih finan¢nih svetovalcev v pravem pomenu besede. Z njihovim delovanjem pa
bi avtomati¢no pridobila tudi vsa ostala javnost, saj bi se znanje Sirilo od posameznika do
posameznika.

Poleg formalnega izobrazevanja v sklopu fakultet predlagam tudi uvedbo licenciranja, ki bi
ga moralo izvajati novoustanovljeno zdruzenje. V RS sicer poznamo ve¢ vrst licenc za
posamezna podrocja, ki se med sabo tudi prekrivajo, zato bi lahko bila licenca za osebnega
finan¢nega svetovalca nadgradnja vseh. Posameznik, ki bi pridobil tovrstno licenco, bi tako
zdruZil znanja iz razli¢nih podrocij in jih povezal v celoto. Pri samem procesu izobraZevanja
in licenciranja bi zato morala sodelovati Ze obstojeca zdruZenja in strokovnjaki iz posameznih
podrocij.
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Priloga 1: Anketni vprasalnik

VLOGA IN POMEN OSEBNEGA FINANCNEGA
SVETOVALCA V SLOVENIJI

Tudi v Sloveniji se vse pogosteje sreCujemo s problemom upravljanja z osebnimi financami ter s pojmom
osebni finanéni svetovalec. Kaksna je vioga in pomen osebnega finanCnega svetovalca v okviru svojega
dela, Zze dlje €asa prouCujem, zato sem se odloCil, da to podro¢je podrobno raziS¢em tudi v sklopu
magistrske naloge, ki jo pripravijam na EF v Ljubljani.

Pri tem pa potrebujem vaso pomo¢. Empiri¢na raziskava v obliki anketnega vprasalnika, ki je pred vami, mi
bo v pomo¢ pri pripravi predlogov za uveljavitev in nadgradnjo tega poklica v Sloveniji.

Vasi odgovori so popolnoma anonimni, zato vas prosim za iskrenost.
Hvala za sodelovanje ze vnapre;j.

Za kondicijo mojih osebnih financ skrbim: *
sam/-a oziroma s pomocjo partnerja.
s pomocjo nasvetov, Ki jih najdem v asopisu, revijah in na internetu.
na podlagi priporo€il prijatelja, znanca ipd.

1.
i
i
i
. .. L
s pomocjo osebnega finanénega svetovalca.
i

sploh ne skrbim, ker se urejajo same od sebe.

2. Z uporabo spodnje lestvice ocenite, v kolikSni meri se strinjate z naslednjimi trditvami, ki se nanasajo na
finanéno svetovanje. * 5 — se povsem strinjam, 4 — se strinjam, 3 — se niti ne strinjam niti strinjam, 2 — se ne
strinjam, 1 — sploh se ne strinjam

Finan¢no svetovanje obsega
nasvete o tem, kako ravnati z ' ' . - '
denarjem, da bomo preziveli do
naslednje place.

Finan¢no svetovanje obsega

nasvete o tem, kako zasluziti na . . - r r
borzi in katere delnice bodo v
prihodnosti najbolj donosne.

Finan€no svetovanje obsega
nasvete o tem, kako financirati . ' - r r
vecje nakupe (npr. avtomobila,
nepremicnine ipd.)

Finan¢no svetovanje obsega
nasvete o tem, kako optimalno - - - . -

zavarovati sebe in svojo druzino.

Finan€no svetovanje obsega
nasvete o tem, kako pripraviti i i f“ . -

osebni finanéni nadrt.

Finan€no svetovanje obsega
nasvete o tem, kako in kam F F r i i

investirati presezna sredstva.



3. Ali ze imate izkuSnje s finan¢nim svetovanjem? Pri kateri finan¢ni organizaciji(moznih je ve¢ odgovorov)?

*

Banka.

Zavarovalnica.

Druzba za upravljanje.
Borzno-posredniska hisa.

Neodvisna finanéna hisa.

1| O|ajajo)| o

Nimam izkuSenj .
4. Kolikokrat ste bili delezni finan€nega svetovanja v zadnjih 5 letih? *
O Nikoli.

> 1x.

© 2-4X.

r

5x ali ved.

5. Z uporabo spodnje lestvice ocenite, v kolikSni meri se strinjate z naslednjimi trditvami, ki se nanasajo na
finan¢no svetovanje in nasvete svetovalca, ki ste jih bili delezni (Ce Se nikoli niste bili delezni svetovanja, to
vprasanje preskocite; Ce ste preizkusili ve€ svetovalcev, pa dodelite povprecno oceno)? 5 — se povsem
strinjam, 4 — se strinjam, 3 — se niti ne strinjam niti strinjam, 2 — se ne strinjam, 1 — sploh se ne strinjam

1 2 3 4 5
Svetovanje je izpolnilo vsa moja ' ' ' ' ™
pricakovanja.
Nasvete svetovalca sem v celoti i~ i~ i i~ i~
uposteval/aa.
Svetovalec je bil ustrezno
strokovno podkovan, saj je i ' ' " -
suvereno odgovoril na vsa moja
vprasanja.

Svetovalec mi je svetoval eti¢no,
saj mi ni vsiljeval svojih
produktov, temve¢ mi je i i i i i
priporocil le tiste, ki sem jih res
potreboval/-a.

S svetovanjem imam slabe
izkuSnje, saj je pod pretvezo
svetovanja do mene prisel i i i i i
agent, ki mi je skuSal le prodati
zavarovanje.



6. Z uporabo spodnje lestvice ocenite, v kolikSni meri se strinjate z naslednjimi trditvami, ki se nanasajo na
definicijo pojma osebni finanéni svetovalec. * 5 — se povsem strinjam, 4 — se strinjam, 3 — se niti ne strinjam
niti strinjam, 2 — se ne strinjam, 1 — sploh se ne strinjam

1 2 3 4 5

Osebni finan¢ni svetovalec je
tisti, ki prodaja finan¢ne i~ i~ i~ i~ i~
produkte (vzajemne sklade,
zavarovanja ipd.).

Osebni finan¢ni svetovalec je
drugo ime za osebnega {
ban¢nika.

Osebni finan¢ni svetovalec je
strokovnjak, ki posameznikom _ _ _ _ _
svetuje na vseh podrogjih T T i i T
upravljanja z osebnimi
financami.

Osebni finanéni svetovalec ni
nihce, saj takénega poklica v {
Sloveniji sploh ni.

7. Na katerih podrogjih bi moral svetovati osebni finanéni svetovalec (moznih je ve¢ odgovorov)? *
= Banc¢no varCevanje (depoziti, namensko varevanje).
[ . L
Najem posojil in lizinga.
2 Osebna zavarovanja (Zivljenjsko in nezgodno).
Premozenjska zavarovanja (zavarovanje avtomobilov, nepremicnin).
3 Nakup in prodaja vrednostnih papirjev (delnice, obveznice idr.).
= Pristop k vzajemnim skladom.
2 Nakup in prodaja nepremicnin.
-

Izdelava osebnega finanCnega nacrta.

8. Menite, da bi moral vsakdo imeti svojega osebnega finan¢nega svetovalca? *

i .
Da, vsi.
i Y.
Da, vecina.
-
Ne, samo tisti, ki zasluzijo ve¢ kot 1.000 € mesecno.
f_'

Ne.

9. V kolik$ni meri se strinjate s trditvijo, da za uspesno upravljanje z vasimi osebnimi (druzinskimi) financami
potrebujete pomoc¢ osebnega finanénega svetovalca? * 5 — se povsem strinjam, 4 — se strinjam, 3 — se niti
ne strinjam niti strinjam, 2 — se ne strinjam, 1 — sploh se ne strinjam

1 2 3 4 5

. f_' . r .

10. Ste si vi osebno (oziroma skupaj s partnerjem) ze izbrali osebnega finanénega svetovalca? Zakaj ste se
tako odlo€ili (moznih je ve¢ odgovorov)? *
Izbral sem ga, ker sem dobil priporocilo od prijatelja.

Izbral sem ga, ker sem potreboval nasvet.

Izbral sem ga, ker se sam nimam ¢asa/znanja ukvarjati s tem podrocjem.

3



Izbral sem ga, ker ga imajo tudi vsi moji bliznji in prijatelji.
Nisem ga izbral, ker o tem Se nisem razmisljal.

Nisem ga izbral, ker menim, da nimam dovolj denarja.
Nisem ga izbral, ker menim, da ga ne potrebujem.

Nisem ga izbral, ker je njegov cilj obi¢ajno le prodaja produktov.

O|ajajoajo)| o

Nisem ga izbral, ker imam osebnega bancnika.

11. Na katerih podrodjih vam svetuje vas osebni finan¢ni svetovalec (moznih je ve¢ odgovorov)? *
= Banc¢no varCevanje (depoziti, namensko varéevanje).
[ . L
Najem posojil in lizinga.
3 Osebna zavarovanja (Zivljenjsko in nezgodno).
[ . .
PremoZenjska zavarovanja.
2 Nakup in prodaja vrednostnih papirjev (delnice, obveznice).
= Pristop k vzajemnim skladom.
2 Nakup in prodaja nepremicnin.
2 Izdelava osebnega finan€nega nacrta.
-

Nimam osebnega finan¢nega svetovalca .

12. Kje menite, da je najprimernejSi prostor za sestanke z osebnim finan¢nim svetovalcem? *

r
Pri njemu v pisarni.
i . .
Pri meni doma.
I
Pri meni v pisarni.
r

Drugje.

13. Kako pogosto menite, da se je treba sestati z osebnim finanénim svetovalcem? *

.
Veckrat letno.

{
1x letno.
i .
1x na dve leti.
I
1x na tri leta.
r

Po potrebi (odvisno od situacije).

14. Ali in koliko bi bili pripravljeni placati za kakovostno svetovanje osebnemu finanénemu svetovalcu? *

( Plagal bi manj kot 50 €/uro.

( Plac¢al bi med 50 in 150 €/uro.
( Pladal bi ve¢ kot 150 €/uro.
r

Placal bi glede na rezultat svetovanja (npr. v % od prihranka, dobicka ipd.).

Nisem pripravljen placati, svetovanje bi moralo biti brezpla¢no.



15. Ali bi bili pripravljeni placati izdelavo osebnega financnega nacrta? Kaksna bi morala biti cena izdelave,
da bi se zanj odlo¢ili? *

¢ Placal bi manj kot 100 €.
C Placal bi med 100 in 300 €.
C Placal bi med 300 in 500 €.
C Placal bi ve¢ kot 500 €.

-

Nisem pripravljen placati.

16. Povprecni mesecni prihodki vasega gospodinjstva (sestejte prihodke vseh ¢lanov) znasajo: * ¢e Zivite
sami, potem vpiSite vas prihodek, Ce zivite skupaj s partnerjem, pa prihodek obeh; dodatno pristejte Se vse
socialne transferje (npr. otroski dodatek), stipendije ipd.

¢ Manj kot 1.000 EUR.

O Med 1.000 in 1.500 EUR.

C Med 1.500 in 2.000 EUR.

C Med 2.000 EUR in 2.500 EUR.
= Med 2.500 EUR in 3.000 EUR.
I

3.000 EUR in ve€.

17. Koliko €lanov Zivi v vaSem gospodinjstvu? *

e 1 — Zivim sam

C 2 — brez otrok

C 2 —od tega 1 otrok

C 3 —od tega le 1 odrasel
C 3

C 4 — od tega le 1 odrasel
C 4

C 5 ali ve¢

18. Ocenite, v kolikSni meri je po vaSem mnenju v Sloveniji uveljavljen poklic osebnega financnega
svetovalca ? *

Smo na zacetku, pravih osebnih finan¢nih svetovalcev je zelo malo.
Sploh ni uveljavljen, saj poklic osebnega financnega svetovalca Se ne obstaja.

Dobro, osebni finanéni svetovalec je zelo cenjen poklic.



19. Z uporabo spodnje lestvice ocenite, v kolikSni meri se strinjate z naslednjimi trditvami, ki se nanasajo na
prejSnje vprasanje o uveljavljenosti poklica osebnega finanénega svetovalca v Sloveniji. * 5 — se povsem
strinjam, 4 — se strinjam, 3 — se niti ne strinjam niti strinjam, 2 — se ne strinjam, 1 — sploh se ne strinjam

1 2 3 4 5
Razloge za tak$no stanje lahko
i¢emo v nizki izobraZenosti . . . i~ i
uporabnikov storitev na tem
podrodju.

Razloge za takSno stanje lahko
iS¢éemo v pomanjkaniju tradicije i i i i i
na tem podrocju.

Stanje je posledica

neizobrazenosti in neeti¢nosti i~ i~ i~ i~ i~

vecine ponudnikov finan¢nega
svetovanja.

Problem je v kakovosti in
obsegu ponudbe, saj je za

opravljanje tega poklica ' ' ' ' ™

potrebna visoka strokovna
usposobljenost in Sirok spekter
znanj.

Razloge za tak$no stanje lahko
iS¢emo v odnosu drzave in i i i i i

zakonski ureditvi tega podrocja.

20. Zaposlitveni status: *
O dijak/Student
zaposlen
nezaposlen

podjetnik

upokojenec

DS IS B B

drugo (profesionalni Sportnik, samostojni strokovni delavec ipd.)

. Dokon¢ana izobrazba: *
osnovna Sola
srednja Sola
viSja/visoka Sola
magisterij

doktorat

Y Y N 9k

drugo



22. Starost *
manj kot 20 let
od 20 do pod 30 let
od 30 do pod 40 let
od 40 do pod 50 let
od 50 do pod 60 let

60 ali vec let

23. Spol *

~
Moski

Zenska



