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Podle v§eho byl Marek Surovy v détstvi dost
plachy jedinec, introvert, ktery mél problém
prejit pres hlavni ndmésti, protoze tam bylo
hodné¢ lidi. Prirozena ambiciéznost a podle
zivotnich pribéhd neuvéritelna zvidavost
zpUsobila to, Ze se nakonec naucil pohybovat
se v extrovertnim oboru — obchodu.

ZA PRACIi AZ DO LONDYNA

Nasaval vSe, co $lo, a hledal smysluplné akti-
vity, kam investovat svou energii — od prace
na poli az po ekonomicky usek, v bance, a teh-
dy se dostal i k préci v sitich makléfskych firem
OVB a Partners, kde se stal nejlep§im obchod-
nikem a pozdgji pracoval i na vedouci pozici.

Uz na stredni $kole pracoval v Londyné,
kde se viceméné ndhodou stal pomocnikem
pravnika majicim na starosti areal jedné
stfedni londynské Skoly.

V Zivoté se vzdy snazil vyuzit moznosti,
které se naskytly. ,,DiileZitd schopnost je ne-
Jen chtit, alei to, jak své cile dokdzete nakonec
zrealizovat a také je dotdhnout do uplného
konce.“

JAK SE DOSTAL K PORADENSTVI
Ve 3.roénikuna Ekonomickéfakult¢ VSB-TU
Marka Surového nékdo pozval na pohovor,
ktery pry ,,piisobil vSelijak®, a poskytl mu in-
formace o systému MLM, ,,coZ nékdo casem
polepsil na strukturdini systém,* dodava.

K praci finan¢éniho poradce ho ptriméla
celozivotni zvidavost, konkrétné poznat
néco nového o pojisténi a investicich piimo
v praxi, kterou navic pfi studiu povazoval za
vhodnou moznost vydélat si n¢jaké penize.
Finanéni poradenstvi byla také ptilezitost,
jak se dostat k zajimavym a uspéSnym osob-
nostem napii¢ riiznymi obory. D¢lal si z toho
své vlastni zavery a vyhodnoceni a tim se
od nich ucil a vnitiné posouval dal.

Marek o svych zacatcich: ,,A vétsinou jsem
nedal pokoj, nez jsem se informacné nabaZzil,
co jak funguje a proc, vse vyzkousel, a kazdy
netispéch byl pro mé jen trénink. BohuZel pro
spoustu lidi znaci netspéch velké zklamdni,
a to je Spatné. V tomto jsem mél konkurencni
whodu, kterd tstila ve skutecnost, Ze jsem byl
v oblastech, které mé zajimaly, ¢asto jednicka.
At uz ve skole vybornym prospéchem, na fakul-
té, kde mé nékteré profilové predméty bavily
natolik, Ze jsem uvazoval o doktorském studiu.

,,U nds dnes Zddné kvoty
nemdme, protoze za ty roky
praxejsem se utvrdil, Ze
finanéni poradce potrebuje

na svou prdci klid. Ten, kdo je
pro tuto profesi vhodny, uspéje
vZdy, a ten kdo ne, tak kvéta ci
pldn jen mirné prodlouZi o rok
¢i dva jeho pracovni smrt.“

Nakonec, kdyzjsem si pribral poradenstvi a za-
¢al podnikat, se to celé otocilo a jd plné vénoval
energii tomuto oboru.“

V makléiské siti Partners se propracoval
do pozice nejlepsiho obchodnika, ziskal
v oboru fadu certifikatii a velky pocet klientt.
Casem ho v8ak fungovani siti piestalo uspo-
kojovat a zacal rozvijet svou aktivitu pod hla-
vi¢kou vlastni firmy.

V PORADENSKYCH SITIiCH

V OVB piisobil na konzultantskych pozicich
(az do R3) zhruba rok, od poloviny 2006.
Vroce 2007 stal Marek u zrodu Partners, kde
zacinal na stupni senior consultant, ale po-

Jak vyrust se svymi klienty

TentokratbychomvamradipredstaviliMarka Surového, ktery se finanénimu poradenstvi
venuje jiz od roku 2006, tedy od studii. Pfed ¢asem rozjel s nékolika kolegy firmu, kterou
uspésné vede. Jaka byla jeho cesta za snem?

kracoval v kariére poradce (nikoliv manaze-
ra a jiné stupné této kariéry). V bieznu 2008
byl na vyro¢ni konferenci vyhlasen Obchod-
nikem roku pro 2007. ,, Tehdy jesté tu kariéru
poradcti neméli prilis propracovanou, v pod-
staté se koncilo na senior consultantovi,“ ¥ika
Marek a dodava: ,,na toho, kdo chtél délat je-
nom klienty, se pohliZelo viceméné ,skrz prsty".
To se tykalo v podstaté mnoha maklérskych fi-
rem, prioritou byl ndbor, takZe pak to na tom
trhu vypadalo riizné. Jd si stdl presto za svym,
protoZze jsem chtél rozumét oboru, byt profik.
Dnes se uz zacind profesionalizovat.“

JAK ODCHAZEL

Marek déle délal klienty, ale zkusil i budo-
vani tymu. Ziskal pozici tym manaZera,
pozdéji executive managera a tam si zacal
uvédomovat, Ze tohle neni jeho cesta. Jednak
chtél spiSe vzdycky odpovidat za svou praci
a veétsi tym ho neuspokojoval. Zato miloval
praci s klienty: ,,Je dobré si prosté priznat, Ze
Jd nejsem vhodny typ clovéka pro rizeni masy.
Nejstastnéjsi tehdy jsem byl v pozici, kdy jsem
mohl délat hodné klienty a pritom vést mensi
tym lidi.“ JenomZe takto by se neposunul dale
a zbyte¢né by byl malo placeny za klientskou
praci. A tak zacalo hledani alternativy, pfi-
¢emz nejlépe se jevila moznost zalozit vlastni
firmu a vyuzit systém brokerpoolu.

»MEél jsem pocit, Ze se miizu nadechnout Cer-
stvého vzduchu, a moznd jsem uz potieboval
po téch letech prosté zménit prostredi. Také mné
to dalo védomi, Ze nikdy neexistuje jen jedna
moznost.“ Marek Surovy si takto polepsil nejen
finan¢né. Zjistil, ze aby byl spokojeny v podni-
kanti, tak nemusi byt pupkem svéta. Nasel svou
podnikatelskou rovnovahu ve vedeni tymu
5-15 lidi soubézné s péci o vlastni klientelu.

YPodstatnéje pochopit systém a pravidla. Ale,
co kdyz systém pochopite a zjistite, Ze vdm stej-
né nevyhovuje? Neni to o tom, na nékoho plivat,
ale bud se prizpiisobit, anebo odejit. Jd zvolil to
druhé a nasel skvélou prileZitost a obchodniho
partnera pro mou firmu — Broker Trust.“

ZALOZENI VLASTNIi FIRMY

Za logické vyusténi nabytych zkuSenosti
a soucasné nespokojenost s tehdejsi situaci
povazoval zaloZeni vlastni firmy, ¢imz si splnil
sen. .,V siti mdte velmi omezené kompetence.
At chcete (i ne, jste ¢asto limitovdn tabulka,-
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