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UvoD

Vitejte u metodiky finan&niho poradenstvi, ktera je uréena pro finanéni poradce Generali Ceské po-
jistovny. Najdete zde vse, co jste se naucili v Akademii kfizového prodeje. Navic si uvédomujeme, ze
pro vas uspésny poradensky rozvoj, budete potfebovat i dalsi témata. Proto jsme je pro vasi inspiraci
pridali. Do vétsi hloubky se s nimi seznamite pozdéji na Akademii finanéniho planovani.

Akademie kfizového prodeje si klade dva dulezité cile. Naucit vas porozumét poradenskym princi-
plm a prezentovat feSeni jednoduchou formou. Tim se odliSite od konkurence, ktera ¢asto postupuje
prilis slozitym a pro klienta nesrozumitelnym zplsobem.

Akademie kfizového prodeje je prvnim krokem na vasi cesté stat se finanénim poradcem. Naucite
se a procyvicite si zakladni poradenské dovednosti:

1. Oslovit klienta
2. Prodat mu myslenku poradenské spoluprace
3. Ziskat od ného relevantni data
4. Umét zpracovat a predstavit klientovi jednoduchy poradensky navrh, ktery stoji na 4 zakladnich
pilifich:
e Kvalitni zajisténi
e Likvidni rezerva
e Zaijisténi dUstojného stari
* Financovani bydleni a dalSich financ¢nich cild
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Dalsi kroky tristupnového systému finanéniho poradenstvi

3stupnovy systéin

Vzdélavaci koncept finanéniho poradenstvi v GCP »
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Smyslem prace finanéniho poradce je poskytovani odborného nazoru na feseni rliznych Zivotnich
situaci klienta prostrednictvim financnich nebo investi¢nich produktd.

Finan¢ni poradenstvi pfirozené sméfuje k budovani dlouhodobych obchodnich vztah( s klienty ve
smyslu Life time partnerstvi. Diky odbornosti a dlouhodobosti pfinasi vyznamné uzitky jak poradci, tak
klientovi.

Klient ziskava

e Komplexni navrhy k fesSeni svych financi

* Navod k efektivnimu vyuziti zdrojd

* Odborny nazor na kvalitu svého portfolia produkt

¢ Ochranu pred finan¢nimi ztratami plynoucimi z chybnych rozhodnuti

¢ Ochranu pred nekorektnimi a rizikovymi nabidkami

Poradce ziskava

e Pré&ci se zajimavymi a bonitnimi klienty
* Dlouhodoby a stabilni pfijem
e Kvalitni klientsky kmen
* Nizkou stornovost smluv
* Poradenskeé znalosti:
o  zpUsoby zajisténi rizik
0 prace s investicemi a uvéry

o0 schopnost sestavit komplexni feSeni pro klienta
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* Produktové znalosti:
o  parametry finanénich produktd
o nastaveni vhodnych produktovych kombinaci
o  vybér produktl pro spinéni potieb klienta
¢ Obchodni dovednosti:
o vedeni poradenského rozhovoru
o  zvladani namitek
0 uzaviraci techniky
* Budovani image:
o chovani, vystupovani, vyjadfovani a vlastni vzhled

o budovani obchodniho mista, mistni marketing

DEFINICE VHODNEHO KLIENTA

Pro zaCinajici finanéni poradce mame tuto jednoduchou radu:

Spolupracuji s kazdym klientem, ktery si CHCE nechat poradit a zaroven mi
VYHOVUJE z pohledu dlouhodobého obchodniho vztahu.

Pozdéji ve své poradenské praxi objevite, Ze kazdy z klientd sice potfebuje dobré finanéni pora-
denstvi, ale dobry poradce je schopen poskytnout své sluzby jen ur¢itému okruhu klientl. Budete si
mozna vice vybirat.

Pro vybér svych klientd poradci vyuzivaji rizné pristupy a kazdy si nakonec nastavi sva vlastni
rozhodovaci kritéria. Pro vasi inspiraci uvedeme ta nejcastéji vyuzivana:

Dle solventnosti

Rozhodnuti poradce se odviji od urcité hranice pfijmu, kterou si pro sebe individualné nastavi. Nékteri
poradci vychazeji z pfijmu rodiny, jini vychazeji z pfijmu jednotlivce.

Dle profesni skupiny

Vysoce odborni klienti, ktefi jsou dobre honorovani, ale kvlli své vytizenosti ¢asto nemaiji chut ani
Cas se zabyvat fizenim svych osobnich financi. Jsou to napfiklad:
* Lékari
e Pravnici, advokati, notari, soudci
e Architekti, technici, IT specialisté
e Stfedni a vy$Si management

* Profesionalni sportovci, ...

GENERALI Generali
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Dle socialni skupiny

vvvvvv

z prostiedi, kde se pohybujeme. Sport, zaliby nebo koniCky.

Podnikatelé

Nadpramérné Uspésni klienti, ktefi jsou ¢asto presvédceni o vysoké Urovni prace s penézi. Presto
i tato skupina se ¢asto dopousti selhani v oblasti rizikovosti a likvidity investic. Tento segment dopo-
rucujeme zacit oslovovat, az ziskate vice zkuSenosti.

JAK S| VYBRAT?

Optimalni mnozstvi klientl, kterym poradce poskytuje komplexni servis je nékde mezi 100-300.
Vysledné Cislo je dano pozadavkem poradce na vysi svého pfijmu a také dle jeho podnikatelského
zaméru. Tito klienti pak budou tvorit stabilni portfolio klicovych zakaznik(. Vedle toho poradce posky-
tuje sluzby i dalS$im klientdim. Tato sluzba ma vétsinou formu zprostfedkovani konkrétniho produktu.

Néekdy mize byt obtizné poznat, ktery klient se hodi nebo nehodi na poradenskou spolupraci. Proto
vas nad ramec Akademie kfizového prodeje seznamime se struénym rozliSenim klientd do nékolika
zakladnich skupin. Ke kazdému typu pfidavame zakladni charakteristiky, které vam pomohou je poznat,
a diky zvoleni vhodného zpUsobu obsluhy nemusite ztracet ¢as s klientem, ktery o poradenstvi vlastné
ani nestoji. To neznamena, ze jej neobslouzime, ale radéji zvolime klasicky zprostfedkovatelsky model
prodeje.

Skvély klient

Otevreny, odpovida bez komplikaci

Rychle dodava slibenou dokumentaci

Je odbornik ve svém oboru, a proto oceni odbornika z jiné oblasti

Tvofi zaklad poradenského kmene

Klient, kterému se vyplati pomoci

e V pfistupu jsou velmi podobni skvélému klientovi, ale neradi délaji samostatna rozhodnuti
e Potrfebuji pé&i poradce, protoze nedotahuji véci do konce

e QOceni, kdyz je poradce popostrci

e Zarazuji si do poradenského kmene

Je s nim legrace

* Schlzka je z po¢atku velmi pfijemna, jsou optimisticti, v ivodu projevuji zajem o poradenstvi
* Maji nadstandardni pfijmy, ale vétSinou utraceji vic, nez vydélaji

* Nedodaji potfebné dokumenty

* Neradi se déli o podrobnosti o svych dluzich

* Snazime se neztracet ¢as. Klienta obslouzime produktové a vyfeSime konkrétni potrebu

GENERALI Generali
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Chce mé jen vyuzit

Nemaji skute€¢ny zajem o poradenstvi

O finan¢nich poradcich maji nizké minéni

Vétsinou hledaiji jen konkrétni radu nebo se zajimaji o co nejvyssi slevu
Odmitaji odpovidat na konkrétni dotazy

Vyzivaji se v neplodnych diskusich (napf. na téma poplatky)

Odporuji vSemu, co feknete

| kdyz uzaviou smlouvu, budou neustale hledat zajimavéjsi (Cti levnéjsi) nabidku

Snazime se neztracet Cas. Klienta obslouzime produktové a vyreSime konkrétni potrebu

Nevérici ,Tomas“

Klienti jsou podezfivavi

Pesimisticti

Z principu nevéfi poradciim

Casto je pozname podle pfib&hd, jak jim nebo nékomu v jejich okoli nékdo néco $patné sjednal
nebo jak pojistovny neplini

Snazime se neztracet Cas. Klienta obslouzime produktové a vyresime konkrétni potfebu
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OSLOVENI KLIENTA A VYSVETLENI
KONCEPTU FINANCNIHO
PORADENSTVI

Na otazku: ,,Kde je mozno ziskat obchodni kontakty?“ zni jednoducha odpovéd: ,VSude!“ V Zivoté
se neustale setkdvame s rlznymi lidmi a mnozi z nich mohou odpovidat nasim zvolenym kritériim.
Vétsinou v8ak nemaiji tuseni, ¢im se zabyvame a Ze jim mizeme byt hodné prospésni. Proto je na nas
dat jim to najevo.

Klienty mizeme ziskat mnoha zpUsoby. Kazdy ze zplsobl ma rliznou efektivitu. A ta ¢asto zavisi
na osobé samotného poradce.

Nulta schizka
Telefon
Vizitka

Nulta schuzka

Je to proces, ktery aplikujeme na klienty, které uz zname. Diky tomu jde dlouhodobé o nejuspés-
néjsi zplUsob ziskavani klientll do finan¢niho poradenstvi. Nultéa schizka je nejvhodnéjsi pro pouziti
na konci standardni produktové schlizky, na které jsem vyresil konkrétni potfebu (pojisténi, servis...).
Hlavnim cilem nulté schlizky je vzbuzeni ZAJMU klienta o finanéni poradenstvi a jeho SOUHLAS
s dal$i schlzkou. Pouzivame dvé zakladni pomtcky — Brozuru finanéniho poradenstvi a Priivodce
poradenskou schlizkou. V dal$im popisu se budeme vénovat kazdé pomdcce zvlast, ale v praxi je Ize
efektivné kombinovat.

Brozura

Slouzi k rychlému vzbuzeni zajmu, pfedstaveni spole¢nosti, informace o tom, co klienta ¢eka a jaké
prinosy mlze oc¢ekavat od finan¢niho poradenstvi. Brozuru mizeme klientovi predat v papirové po-
dobé nebo mu ji zaslat do e-mailu. DalSi z moznosti vyuziti je kombinace napf. dopisem, popsanym
v nasleduijici ¢asti.

Ukazme si kratky, ilustrativni navod, jak brozuru predstavit. Stale myslime na to, Ze jde o minutovou
zalezitost.

,INyni mame uz vse vyreseno. Nez se rozloucime, rad bych vam v nékolika malo
minutdch prestavil prémiovou sluzbu financniho poradenstvi, kterou poskytujeme
nasim klientam. “

Vytahuiji brozuru nebo ukazuji prezentaci a predstavuiji klientovi.

GENERALI Generali
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»INejprve kratce o nasi spole¢nosti. Na trhu nasim klientim pomahdme témér

. GENERALL
CESKA POJISTOVNA

194 LET USPESNE HISTORIE

Generali Ceské pojistovna je moderni finangni
instituce s dlouholetou tradici. Velikost a stabilita
zarutuje, Ze vzdy dostojime svym zavazkim.

Ceske republice.

900 PRODEJNICH MiST

Nasich 6 000 odbornych poradct je pfipraveno
pomoci s fesenim vasich individudlnich potieb.
Obchodni mista jsou vam dostupnd po celé

ViCE NEZ 3 MILIONY KLIENTU

Tolik klienti ném ddvéfuje. Denné pecujeme
0 va$ majetek a finance. Jsme tady pro vas,
kdykoli nas potfebujete.

= GENERALI

Ereh INVESTMENTS

Nejvétsi investicni spolecnost na Geském trhu a ve stfedni Evropé s objemem
aktiv pod spravou presahujici 353 mid. K¢. Individuainim investordm i institucim
poskytuje komplexni sluzby v oblasti kolektivniho investovéni a spravy aktiv.
Nabidku piimych investic do investiénich fondd doplfiuji programy pravidelného
investovani a programy Zivotniho cyklu.

Y= GENERALI ~
éﬁg = PENZIINI SPOLECNOST

Je nejvétsi tuzemskd penzijni spolecnost. AktuéIné pecuje o vice neZ 1,1 milionu
Klientli. Stara se o penzijni spofeni zaméstnancti ve vice nez 5 000 firméch. Nabizi

Sirokou 8kalu Uicastnickych fond i spoficich programdi. Zhodnoceni spravovanych
fondu dlouhodobg patfi mezi tfi nejlepsi na trhu. Samoziejmosti je digitélni servis
a online pristup k tiétéim na www.Klientskyportal.cz. Siroky rozsah digitalizovanych
sluzeb véetné , bezpapirového“ sjedndvani smiuv mohou vyuZit i finanéni poradci.

1»Je velmi diileZité, kdo o vas pecuje”

S Jit' GENERALI

Eliroh CESKA POJISTOVNA

200 let. Najdete nas na stovkdch mist, kde se na nas obraceji miliony klientd. Kromé
pojisténi se vénujeme i investicim a spofeni. V nasi Siroké nabidce najdete i fadu
bankovnich produkta.“
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»Velmi si zakladame na budovani vztahu s nasimi klienty. Uvédomujeme si, Ze
nase spoluprdce je dlouhodobad a stavame se vasim celoZivotnim partnerem. Diky
spravnému vybéru a nastaveni riznych financ¢nich produktl se postarame o co
nejvyssi zhodnoceni vaseho majetku. Ochranime vase prijmy i majetek pro pfipad
nenadalych udalosti. A hlavné vam pomizeme s naplnénim vasich cild a snd.“

BUDUJEME S VAMI VZTAH

Jsme tady pro kazdého z vas. Od béznych lidi,
Zivnostniku pres malé a stiedni podniky az po
velké spolecnosti nebo mésta a obce. Vzdy jsme
vasi oporou v nepfiznivych Zivotnich situacich.

POSTARAME SE 0 VASE FINANCE

Diky osobnimu pfistupu vam pomizeme udélat
spravna finanni rozhodnuti. Dozvite se, jak velkou
finanéni rezervu si vytvofit, jak refinancovat své
zavazky nebo jak zvySovat svou Zivotni Groveri.

POMUZEME VAM S NAPLNENIM
VASICH ciL0 A SNO
Vichni touzime po $tésti a spinéni svych sni. At uz

je to vlastni bydleni, zajisténi budoucnosti pro déti,

nebo pfijmu pro aktivni Zivot v penzi. V Generali
Ceské pojistovné za vami stojime a véfime, 7e vase
cile dokdzeme naplnit, a dovedeme vas ke
spokojenému Zivotu a seberealizaci.

JSME VASIM
CELOZIVOTNIM PARTNEREM
Aktivné se zajimame o vase ndzory. Denné
pracujeme na tom, abychom vam nabidli feSeni,
diky nimZ nas budete vnimat jako spolehlivého
partnera na cely Zivot.

OCHRANIME VASE PRiJMY
A MAJETEK

Kazdy by mél zodpovédné piistupovat ke svému
zdravi i majetku. NedokdZeme zabranit vzniku
neocekdvané udalosti, jako je nemoc, Uraz, pozar,
vichfice nebo krédez automobilu. Kazdou slozZitou
situaci vam ale pomdizeme vyfesit.

ssNaslouchime nasim klientiim a pomahame jim, aby se rozhodli spravné*

»KdyZ mluvime o cilech a snech. Mohou byt jak kratkodobé (napf. nové auto),
strednédobé (nové bydleni, penize pro déti), tak i dlouhodobé (zajisténi v penzi).
A pro kazdy z nich volime vhodné produkty.“

DAME VASIM FINANCIM RAD

KRATKODOBE CiLE

REFINANCOVAN{ POJCEK -~
REKONSTRUKCE ---=----

REZERVA-----=-------
AUTQ ==========mm=mm

V kazdém obdobi Zivota ¢lovék néco fesi:

STREDNEDOBE CiLE

START DET| DO ZIVOTA---

PORIZENI BYDLEN(------
STUDIUM DET| -=------

DLOUHODOBE CiLE

FINANCNI NEZAVISLOST -

PENZE---—---------

Nasl 1|nancn| poradci j jsou vzdy schopni vnimat vase individudlni potfeby. Finanéni plén pracuje s kratkodobymi,
" i -

y tak, aby optimali

vynosy i rizika a pomohl ke spinéni vasich financnich cild.

,,Nase Feseni jsou individudlni, protoZe potieby kaZdého klienta jsou pravé takové™

E7et
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»Nyni vam predstavim, jak naSe spoluprace bude probihat. Nejprve se budu snazit
pochopit a co nejlépe porozumét vasi aktualni situaci. Na dalSim setkani vam
predstavim na miru udélany navrh reseni. Pokud vam budou navrZzena reseni davat

smysl, budeme je spolecné realizovat. Tim, ale nase spoluprace nekonci, naopak

zacina. Budeme se kaZzdy rok potkavat na servisnich schiizkdach, kde budeme

kontrolovat, jestli vSe spravné funguje.”

ZJISTOVANi POTREB
/‘9 APRANI \

Y

PRAVIDELNY FINANGNi PLAN
SERVIS NA MiRU
'\- SPOLECNA (./
REALIZACE

Je velmi dileZité porozumét vasi aktualni situaci a vasim cilim.
Cim Iépe vas pochopime, tim lepsi financni plan pro vés pFipravime.

Dostanete od nés navrh feseni a vyCisleni finanéniho pfinosu. Pocitame
také s tim, Ze budete mit své pripominky a pozadavky na tpravu.

Jsme radi, kdyZ s nami jednate oteviené, a vZdy respektujeme vase rozhodnuti.
Jediné vase spokojenost totiz povede k tomu, Ze si nas vyberete jako svého
celozivotniho partnera.

Finanéni plan vnese do vasich financi fad a pom{ize vam pfipravit se na

Pravidelné se proto budeme setkavat, abychom na tyto zmény mohli pruzné
reagovat a vzdy pro vas nastavili optimalni strategii.

,Pro lepsi predstavu se mizete na grafu podivat, jak vypada prinos profesiondiné
sestaveného financniho planu. Vidime, Ze diky maximalizaci vynost vam poradce

muzZe prinést velmi zajimavé castky.“

RUST MAJETKU —=== bezptinu
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Graf ukazuje rozdilny vyvoj majetku klienta bez finanéniho plénu a pod vedenim
profesiondlniho finanniho poradce.

Finan¢ni plan sestaveny financnim poradcem se soustiedi na maximalizaci vynost,
co nejlepsi spinéni vasich cild a dosazeni finanéni nezévislosti. Myslime také na viechna
vyznamnd rizika a zajisténi dostatecné financni stability. Usilujeme o dosazeni vasich
Zivotnich cilli i za nepfiznivych okolnosti.

Spravné hospodafeni s finannimi prostredky je pro efektivni spinéni pozadovanych cild

nezbytné. Optimalngé zvolena struktura aktiv umozni jejich vysoky vykon pfi zachovéni
patiicné bezpetnosti, likvidity a i respektu k vasim zkusenostem a postoji k riziku.

Raciondlni fizeni aktiv s podporou financniho poradce se projevi predevsim
v dlouhodobém riistu vaseho finanniho majetku a tim si vytvafite svou financni svobodu.

1 Penize jsou prostiedek k dosazeni cile, v Generali Ceské pojistovné chapeme jejich dilezitost a umime s nimi pracovat”

GENERALL
CESKA POJISTOVNA
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RATING OBHAJEN | POD HLAVIEKOU
GENERALI CESKE POJISTOVNY

Mezinarodni ratingova agentura A. M. Best, ktera se
specializuje na sektor financnictvi, potvrdila rating nasi
finanéni sily na drovni ,A“ a diouhodoby tvérovy rating
na trovni ,a+“. Oba ratingy byly potvrzeny se stabilnim
vyhledem. Znamena to, Ze jsme schopni dostat viem
svym zavazk(m u Klientd i obchodnich partnerd.

TOP ZAMESTNAVATEL ROKU 2021 —
V OBLASTI POJISTOVNICTVI

Generali Ceska pojistovna patfi mezi nejvyhledavangjsi

zaméstnavatele. Jsme moderni financni instituce a techno-

logicky inovétor. Pomahame v fadg charitativnich projektd

i prostednictvim nasi nadace a firemniho dobrovolnictvi.

Vazime si nasich lidi, jsme pfistupni novym myslenkam
avelmi hrdi na to, Ze patfime do silné globdlni skupiny.

Na posledni strané mdzeme zminit dalsi informace o spolecnosti.

THE HUMAN SAFETY NET

V ramci celosvétové iniciativy The Human Safety

Net se v Ceské republice zasazujeme o zkvalitngni
péce v porodnicich, zapojujeme se do boje s novo-
rozeneckou asfyxii a podporujeme rodiny, jejichz
déti se potykaji se zdvaznymi nasledky predcas-
ného porodu.

i 4
L yitezsSTV! Dyt
oo
AS R
| gEKuJEME_» )
pal §> 4
Opakované vitézime v kategoriich Nejlepsi neZivotni
pojistovna a Klientsky nejpfivétivéjsi nezivotni
pojistovna. Pro nas jako lidra na ceském pojistném
trhu je takovy tspéch velkym ocenénim a pro klienty

potvrzenim, Ze si vybrali spravného partnera pro Zivot.

§__

Nyni se vds zeptam, jestli vam vse davalo smysl a jestli si chcete tuto sluZzbu
vyzkouset?

Vas financni poradce:
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Pokud si chce klient vyuZiti sluzby rozmyslet.

,Jsem rad, Ze vas nase prémiova sluzba zaujala. Vidim, Ze si vSe chcete jesté v klidu
rozmyslet. Na posledni stranu vam napisi kontakt a mdzZete mi kdykoli zavolat. Ja se
ozvu pristi tyden a zeptam se, jak jste se rozhodl.”

Pokud klient souhlasi, domluvime podrobnosti k dalsi schlizce (misto, formu a ¢as). Z diivodu bu-
dovani vztahu preferujeme osobni setkani, ale doba covidova nam ukazala, Ze Ize alternativné vyuzit
i videohovor. Zeptame se na moznost Ucasti partnera. Doporucime klientovi, aby si pfipravil smlouvy
k finanénim produktim a aby se zamyslel nad pfijmy a vydaji. Vysvétlime, ze pokud bude vse pfipra-
vené, tak bude prvni setkani rychlejsi.

PRl°J\°IODCE PORADENSKOU
SCHUZKOU -, BUBLINA¥

Jako posledni si predstavime moznost oslovit klienta pomUckou, kterou najdete na Gvodni strané
Prlivodce poradenskou schlizkou. ProtoZze nam tato pomdcka umoznuje vstup z jakékoli jeji Casti,
nazyvame ji ,BUBLINA*.

VASE OCEKAVANI A NASE FINANCNI PORADENSTVI

/)‘ ﬁ CiLE “'\
N

0 PRODUKTY ‘ |iﬁ PRiJMY / VYDAJE

\‘ QRIZIKA ‘</
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Bublina je velmi efektivni pomicka, kterou Ize univerzalné pouzit témér v kazdé situaci prace
s klientem. Nebo ji mizeme pouzit jako dalsi verzi nasi osobni vizitky. Umozni nam rychle predstavit
nasi praci, zaujmout klienta a ziskat souhlas s pokracovanim na dalsi schlizku.

ﬁ CiLE

|ﬁ PRiIJMY / VYDAJE

14

,Jmenuji se Jifi Novék a pracuji jako finanéni poradce GCP.
Se svymi klienty pracuji jinak, nez jste asi byl doposud zvykly.
Na prvnim misté se zajimam o to, co je pro klienty skute¢né
dulezité. Nékdo resi nové bydleni, automobil, penize pro déti
nebo dostatek financi v penzi.*”

»,uvédomuji si, Ze kazdy cil se musi néjak zaplatit. Obecné
mliuvime o vydajich. Také vim, Ze abychom mohli tyto vydaje
zaplatit, musime chodit do prace a mit dostatecné prijmy.*“

,INékdy se vsak bohuzel stane, Ze jsou nase prijmy ohrozZeny.
MuZeme ztratit praci, onemocnét, mit uraz, byt invalidni nebo
odejit ze sveéta drive, nez je obvyklé. Velké financni problémy
také mize zpusobit ztrata majetku, havdrie auta nebo s$kody
tretim osobam.“

»,Mou praci finan¢niho poradce je pomoci produktt z oblasti
pojisténi, sporeni, investovani a uvérd splnit vse, co je pro mé
klienty v Zivoté ddlezité.“

»,Dava vam to smysl? Chcete si zkusit, jak by vSe fungovalo
uvas?

GENERALI Generali
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Pokud klient souhlasi, nasleduje stejny postup jako u brozury.

Priklady situaci, se kterymi klienti prichazeji:

* Chtél by nahlasit pojistnou udalost * Chtél by sjednat pojisténi odpovédnosti
e Chtél by zrusit indexaci e Chtél by sjednat POV / HAV

e Chtél by zrevidovat pojistnou smlouvu stavby ¢ Chtél by sjednat cestovni pojisténi

e Chtél by sjednat pojisténi stavby e Chtél by zlevnit pojistku

e Chtél by sjednat pojisténi domacnosti e Chtél by zrusit pojistku...

Jak uz jsme prozradili, Bublinu mdzeme vyuZit i pro tzv. vstup ,,z boku“. Jednoduse mdizeme zarea-
govat na konkrétni situaci a po jejim vyreseni pomtcku vyuzit. Jedina zména je, Ze nezac¢iname u cild,
ale zaCneme v kvadrantu dle situace. Pred prfechodem na bublinu pouzijeme vhodnou kombinaci
otevfenych a uzavrfenych otazek.

Priklad €. 1: Pojisténi nového domu.
»~Jak mdte vyreseno financovani?“ Hypotéka...

»Premyslel jste nékdy o tom, co by pro vas znamenalo, kdyby nastala situace, Ze
nebudete mit na splatku?“ Vlastné nepfemyslel...

»,Pravé proto bych vam chtél ukazat, jak aktualné pracuji se svymi klienty. Je to
trochu jiny zpUsob, neZ na ktery jste byl doposud zvykly.“... (zacneme u Cild)

,Pravé proto bych vam chtél ukazat, Ze kromé produkt( z oblasti pojisténi se vénuji
i sporeni, investicim a uvérim. A to tak, aby si mi klienti vzdy splnili vSe, co je pro né
v Zivoté dulezité.”... (zacneme u Produkt()

,Pravé proto bych vam chtél ukazat, ze si uvédomuji, ze kazdy z nas musi chodit do
prace a mit pravidelné prijmy, aby mohl zaplatit své vydaje.”... (zacneme u Prijmd

a Vydaj()

»,Pravé proto bych vam chtél ukazat, Ze si uvédomuji, Ze v nasem Zivoté bohuZzel

mohou nastat situace, kdy jsou naSe pfijmy ohroZeny néjakou neocekavanou situaci.
MuZeme ztratit praci...“ (zacneme u Rizik)
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Priklad é. 2: Servisni schliizka

,INeZ se pustime do pravidelné kontroly nastaveni vasich smiluv, rad bych se vas na
néco zeptal.“

» Co je pro vas v Zivoté dllezité?

Na co byste si rad pripravil penize?

Kolik uz na to mate k dispozici?

Co by podle vas mohlo tento cil ohrozit?

»,Pravé proto bych vam chtél ukazat, jak aktualné pracuji se svymi klienty. Je to
trochu jiny zptsob, neZ na ktery jste byl doposud zvykly. Zajimam se o to, co je pro
klienty v Zivoté ddlezité...“

Priklad €. 3: Pojistna udalost

»Jsem rad, Ze jsme to spolu vyresili. Rad bych se vas ale jesté zeptal, jak byste
postupoval, kdyby vam napriklad z divodu, Ze jste na danou situaci nebyl dobre
pojistén, prislo pinéni v mensi vysi nebo treba vibec?“

1. Sahnul bych do rezerv

Na co jste je tvoril? Rozumim tomu dobre, Ze vasim cilem do budoucna je tedy XY?
Jak moc by takovato situace ohrozila splnéni tohoto cile?

»,A pravé proto bych vam chtél ukdzat, jak nyni pracuji se svymi klienty. Je to trochu
jiny zptsob, nez na ktery jste byl mozna ode mé doposud zvykly...“

2. Pdjéil bych si penize

Kde byste si penize pljcoval? Kolik by vds tak mésicné stala splatka? Na co ve vasi
rodiné odkladate vydélané penize? Jak by mohla tato situace ohrozit splnéni tohoto
cile?

»A pravé proto bych vam chtél ukazat, jak nyni pracuji se svymi klienty. Je to trochu
jiny zptsob, nez na ktery jste byl moZna ode mé doposud zvykly. Zajimam se o to, co

[13
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Telefon

V dnesni dobé je to zakladni pracovni nastroj kazdého uspésného obchodnika. Zacinajici obchodnik
musi ¢asto zadit tim, Ze vola na studené kontakty. Pfedevsim kvUli této nutnosti kontaktovat nezna-
mé lidi jde o zplsob s obecné nizSim procentem Uspésnosti. Toto procento Ize zvysit diky spravné
strukture hovoru:

1. Pozdrav, 3. Motivace 4. Reakce na Shrnuti.
predstaveni, ziskani 5 Divod volani ) Klienta ke schizce. namitky. Ujasnéni, Domluva schiizky.
Klienta k hovoru Argumentace Ze si rozumime Podékovani.

Rozlougeni

Dal$i z moznosti, jak zvysit Uspé&Snost osloveni klienta pres telefon, je udélat NECO, &im se odlisite
od konkurence. V dnesni dobé e-maill (,nic nechci, jen vam poslu informace do e-mailu...) mze byt
tim zajimavym prekvapenim, zaslani obchodniho dopisu pfed zavolanim. Struktura dopisu:

1. Predstaveni 2. Vysvétleni 3. Whody _4f- Shrnuti 5 Podskovant
poradce. Praxe. sluzby, kterou spoluprace pro a 'Q (;rmage a roslouent
Pdsobnost. Foto... nabizime klienta 0 budoucim

kontaktovani

Vizitka

V nasich Zivotech se dostavame do rliznych situaci, kdy se musime nékomu cizimu predstavit nebo
jsme nékomu predstaveni. | tyto situace mohu vyuzit k tomu, abych ziskal nové klienty. Pro Uspésné
zvladnuti je dobré mit pfipravenu svou rychlou vizitku nebo radéji dvé. Je nezbytné myslet na to, ze
na predstaveni mam jen jednu moznost, a také, Ze jde o velmi kratky ¢asovy Usek. Pro inspiraci jedna
Zz moznych variant:

»,Dobry den, jmenuji se Michal Mikl. Zabyvam se planovanim a fizenim rodinnych
financi. MizZe to byt novy dim, byt, zajisténi vzdélani déti &i jiné hodnotné zaméry.
Nejdilezitéjsi je vsak docileni pravidelnych nezavislych prijmi na pokryti veskerych
rodinnych vydaji. Rikd se tomu finanéni nezavislost. Setkal jste se nékdy s timto
terminem?“

V pokracujici konverzaci pak mizeme vysvétlit, jak mdzeme byt uZitecni. Popsany model Ize v rliznych
obménach vyuzit v mnoha zivotnich situacich. Pamatujte, ze kli€¢em k uspéchu je pfirozené jednani.
Vyvarujte se strojeného i kieCovitého projevu, naucenych frazi. Jste odbornici ve svém oboru a ne-
mate se za co stydét ani se nemusite vytahovat. Prosté davejte svému okoli znat, co délate. Budte
pfipraveni na to, ze z mnoha takovych setkani nevzejdou zadné okamzité obchody. To je v porfadku.
si pfedstavovali. Rovnéz tim budujete a posilujete obecné povédomi o svém profesionalnim zaméreni
a pozici experta na fizeni rodinnych financi. Je to vas osobni marketing.
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PRVNi SCHUZKA

Cilem prvni schuiizky je zjistit od klienta maximum informaci potfebnych pro
vytvoreni spravného reseni.

Doporuéené pomiicky a materialy
Analyza potreb pro finanéni poradenstvi, Prlivodce poradenskou schiizkou.

Obecna doporucéeni

Analyzu potfeb pro finan¢ni poradenstvi vypliiujeme na schlizce v pocitaci, 2x tiskneme.
Jeden vytisk si odnasi klient a druhy poradce skenuje a ma povinnost jej zaslat do digitalniho archivu.

Prlivodce poradenskou schiizkou je graficky materidl, ktery pomaha poradci s Uvodem schiizky
a s vizualizacnim uvedenim jednotlivych &asti analyzy potfeb pro finanéni poradenstuvi.
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65 let cas

Nas poradensky rozhovor je postaven tak, aby poradci umoznil v co nejkratSim Case ziskat komplexni
informace nejen o klientovych cilech a zdrojich, ale i o jeho ndzorech a postojich ve vztahu k penézim.
Kombinované pouziti obou materialt zabezpeci co nejvétsi interakci mezi poradcem a klientem, aby
nevznikl pocit ,,vyslechu®.

VSe se snazime co nejpresnéji zapsat. Doslovnost nam pomaha v budovani vztahu s klientem. Pokud
néco nestihneme zapsat, nebojime se znovu zeptat.

9= GENERALI __ General
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NASLOUCHEJTE NEKOMENTUJTE NEHODNOTTE

Chceme-li na schiizce s klientem pUsobit profesionalné, musime se na ni diikladné pripravit. Pripravu
mUzeme rozdélit do nékolika oblasti:

Priprava sama sebe

spociva v pfipravé zevnéjSku (image). Ale také v pripravé znalosti a dovednosti, které budeme na
schlizce potfebovat. Odborné znalosti je potfeba neustdle doplrovat, znalost obecnych princip(
nestaci. Finan¢ni poradce by se mél umét orientovat ve finan¢ni problematice, na finan¢nich trzich,
v pojistovnictvi, v bankovnictvi i v legislativé s tim souvisejici. Dovednostmi tu myslime predevsim
vedeni obchodniho rozhovoru, naslouchani a umeéni argumentace.

Priprava materialu

je stejné dulezita jako pfiprava sama sebe. Potfebné materidly se podle typu schilizky lisi. Vzdy je
nutné mit pro daného klienta jedny desky se véemi potfebnymi materialy.

Priprava mista schuzky

je Casto poradci podcenovana. Pokud se setkavame v kancelafi, zkontrolujeme si, zda se nam
na pracovnim misté nepovaluji zbyte¢nosti, které mohou plsobit rusivé. Nezapominame na to, Ze si
s klientem budeme povidat o vécech, které jen tak nékomu nesdéluje. Proto volime takovy Cas, aby
se nemusel setkat s jinymi ¢ekajicimi klienty nebo aby hned vedle neprobihala schlizka mého kolegy.
Klienta se snazime usadit tak, abychom mohli pouzivat vizualizaéni pomutcky. Pfijemné atmosfére
pomdize volba vhodného obdcerstveni.

STRUKTURA PORADENSKE SCHUZKY

Nasi klienti o¢ekavaji od finan&niho poradce specificky a ,,na miru usity“ pfistup. To ale neznamena,
Ze kazdy obchodni rozhovor bude vypadat Upiné jinak. Léta zkusenosti nam potvrdily, Ze tento zplsob
je zcela neefektivni a pro poradce velmi narocny.

Efektivitu dosahnete jediné tim, Ze budete dodrzovat danou strukturu schiizky.

Uvod > Ocekavani > Zkuéenosti> Hodnoty > Cile > Zdroje > Zaver >

Pro kvalitni vedeni poradenského rozhovoru je také nutné se naudit, jak se klienta spravné ptat.
Zvladnout prechodové mistky a nezapomenout si jednotlivé ¢asti s klientem shrnout a odsouhlasit. Po
zvladnuti této dovednosti se poradce uz nesoustredi na to, co ma fikat, ale o to vice pozornosti mize
vénovat odpovédim, které dostava. Perfektni zvladnuti rozhovoru Ize dosahnout po cca 15 schiizkach.
Proto zacinajicim poradcim doporucujeme se co nejvice drzet uz pfipraveného postupu. Dodrzujeme
také pravidlo 3R. Reknu, co chci fici. Reknu to. Reknu, co jsem fekl.

GENERALI Generali
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UvoD

Je jedno, jak je poradce zkuseny. Pokud absolvuje prvni schlizku, je vzdy alespori minimalné
nervozni. Uvédomme si, ze je to naprosto pfirozené. Zaroven plati, ze podobné se citi i klient. Proto
nepodcenujme Uvod schiizky. Je vhodné na jejim pocatku ,prolomit ledy“ a rozmluvit sebe i klienta.
Velmi vhodné jsou neutralni otazky typu: ,Jaka byla cesta?“ nebo pokud si vS§imneme néceho zaji-
mavého u klienta doma nebo v kancelafi, nebojme se na to zeptat a pochvalit nebo v pfipadé online
schlizky: ,,Nebyl néjaky problém s pFipojenim?“

Cas

| kdyz jste si den pred schlizkou potvrdili ¢as schiizky, mohlo se néco zménit. Pamatujte, Ze na
prvni schizku budete mit jen jeden pokus. Proto si na Uvod potvrdime, zda vSe plati. V pfipadé, Zze
klient odpovi ¢asovy Udaj, ktery poradce vyhodnoti jako nedostate¢ny, je nutné zvazit, zda nebude
lepsi si domluvit nahradni termin. Je to profesionalni. Vime, ze na schizku budeme potirebovat urcity
¢as, a pokud vam klient po 15 minutach utece, bude se vam Spatné navazovat.

»Dle nasi dohody bude dnesni schiizka trvat...“ nebo ,,Pro dnesni schiizku mame
vyhrazeno...”

Privodce poradenskou schuzkou

Nyni stru¢né predstavime, co bude klienta béhem poradenské schlizky ¢ekat. VSe ukazujeme
v prlvodci. Pfedstavime jen jednotlivé oblasti, bez podrobnosti.

Pokud jsem na nulté schlizce nepouzil ,,Bublinu®, tak ji nyni na za¢atku schiizky s klientem projdu
(nepouziji zavérecné otazky, protoze souhlas se schlizkou uz mam). Pokud jsem ji uz pouzil, kratce ji
pfipomenu a projdu jednotlivé oblasti, které stru¢né predstavenim.

»,NeZ zac¢neme, rad bych vam vysvétlil, jak bude nase schiizka vypadat. Ocekavejte,
Ze se vas dnes budu hodné ptat.

Bude mé zajimat, jaké mate financni cile a jak premyslite o svém zabezpeceni
v penzi.

Budu se ptat na aktualni zdroje, které mizeme pouZit na napinéni cili a také na vase
aktudlni zavazky. | ty se vhodnou Upravou mohou stat zdrojem pro napinéni cild.

Ceska
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Pro koho resSeni bude

Na uvod schizky si jesté vyjasnime, pro koho budeme feseni pfipravovat. Obecné plati, Ze na
kazdé feseni se divame jako na ,RODINNY finanéni plan“. Nékdy maijf klienti tendenci chtit plan jen pro
sebe. Proto se jim snazime vysvétlit, ze v jejich zivotech to také nefunguje tak, ze by méli vSe strikiné
oddéleno. Prosté jak mame spole¢né napf. vydaje, které nejdou nijak rozdélit (topeni, sviceni...), tak
podobné je to i s cili (penze). Jen velmi vzacné se mize stat, Ze maji partnefi vSe striktné rozdéleno.

Pokud by se pfi vyplfiovani nékterych Gdajl klient v této fazi zdrahal odpovédét (stane se, Ze ne-
chce fici rodné &islo), vratime se k nim na zavér schiizky. Pro vytvoreni finan¢niho planu a pripadné
modelace budeme stejné potfebovat hlavné RC klienta a partnera, u déti postaéi i datum narozeni
a doplnime pozdéji.

Analyza potreb pro finanéni poradenstvi

Analyza potreb pro ucely S, Generall
finanéniho poradenstvi g AL Dot
P CESKA POJISTOVNA Distribuce

Klient: Partner:

Adresa: Adresa:

Rodné éislo: Rodné éislo:

Telefon: Telefon:

E-mail: E-mail:

Povolani: Povolani:

Status: Status:

Jméno ditéte: Zprostiedkovatel: Generali Ceska Distribuce a.s

Rodné dislo: Adresa: Na Pankraci 1658/121, Nusle, 140 00 Praha 4

Jméno ditéte: 1ICO: 447 95 084

Rodné éislo:

Jméno ditéte: Zastoupena:

Rodné ¢islo: Ziskatelské ¢islo:

Jméno ditéte: Telefon:

Rodné éislo: E-mail:

V této fazi vyplfiujeme i udaje o zprostredkovateli.

TIP:

Analyza potreb pro financni poradenstvi je interaktivni PDF dokument. Pokud si do
Cisté verze vyplnime udaje o zprostrfedkovateli a ty si ulozime, nemusime je pokazdé
znovu psat.

Generali
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21 A= GENERALL
ek CESKA POJISTOVNA  oistiouce



OCEKAVANI

,Co od dnesni schiizky (financ¢niho planu) oCekavéte?“
Odpovédi klienta pochvalime, at jsou jakékoli. A navazeme:

»~Abychom mohli vyresit to, proc¢ jste sem dnes prisel, musime se podivat, jak pracuji
vase penize, co jiz dnes délate dobre, kde miZete o penize prichdzet a co by se dalo
Zlepsit.*

Ocekavani: Checeme se poradit, jak co nejlépe zhodnotit (spory, abychom se zabezpeéili na penzi.

Zkusenosti:

Hodnoty:

Vétsina klientdl ma néjakou svou predstavu o finanénim poradenstvi. Proto se na ni hned na Uvod
zeptame. Odpovédi klientll mi mohou napomoci v tom, ¢emu se mam na dalsi schiizce vice vénovat.
Urcité se nam bude Iépe prodavat reSeni, ve kterém se vice zaméfime na zhodnocovani penéz, o kterém
klient mluvil, nez pokud se budeme pfi prezentaci vénovat hlavné pojisténi. Nékdy se mlze stat, ze
uz v této fazi klient zmini néjaky cil (penze, déti...). Cil si zapamatujeme a vratime se k nému pozd§ji.

ZKUSENOSTI

,Jaké jsou vase zkusenosti s FP? Jaké oblasti jste resili a jak?“

Oéekavani:
Zkusenosti: Mam jen jednu zkusenost. Poradce jen zajimalo vie mi zrusit a uzaviit nové produkty.
Hodnoty:

POZOR na negativni zkuSenosti. S takovou informaci musime pracovat.

Vyuzijte metodu vnimani. Pouzivejte véty typu: ,,Rozumim tomu, co mi fikate

... Chapu, jak jste se asi citil... To mé mrzi...” Ujistéte klienta, Ze s tim budete
pracovat. ,Budu s tim pracovat po celou dobu... V nasem jednani zohlednim vasi
zkusenost...“

NEIGNORUJTE (klient ma pocit, Ze nas to nezajima) ani NERESTE (rozbijeme si
poradenskou schiizku a stejné nic nevyresime).
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HODNOTY

Rekli jsme si, Ze se budeme bavit o penézich. Proto mé bude zajimat vas vztah
k nim. Jakou roli hraji penize ve vasem Zivoté? nebo Cim jsou pro vas penize
dulezité ?“

Ocekavani:
Zkusenosti:

Hodnoty: Mit penize pro nas hlawné znamena byt v klidu a svobodu. To znamena koupiti jidio, oble€eni, zapltime bydleni, koni€ky
MNékdy si udélame radost vyletem nebo dovolenou. Také si obfas koupime néco do domacnost nebo néjaky darek.

Zkusenéjsi poradci diky hodnotam velmi dobie poznaji klienta. Ziskdme spoustu argumentl na
pozdéjsi zvladnuti namitek. Jsou-li napf. penize pro klienta dllezité pro jeho klid a zabezpeceni déti,
budeme se na tyto hodnoty odvolavat, kdyz se mu bude zdat cena za pojisténi vysoka. Nebo ho
mUzeme jeho hodnotou motivovat k odkladani vyssich ¢astek na plnéni cild.

Chceme jen skute€né hodnoty: klid, jistota, svoboda... Vyuzivame i techniku vymi€eni. Nebojime
se nechat klientovi ¢as (cca 20-30 vtefin) na to, aby si mohl odpovéd rozmyslet. Pravdépodobné se
ho nikdy nikdo neptal takovym zplsobem. Klientovi nenapovidame ani ho nenavadime.

Jak klienti odpovidaiji?

Mensi ¢ast rovnou uvede hodnotu. Pak se ptame, co freCena hodnota znamena konkrétné pro klienta
(zabezpectit rodinu znamena néco jiného pro poradce a néco jiného pro klienta). ,,Mluvite o tom, Ze
je pro vas dllezité byt v klidu. MGzete to vice rozvést. Rad bych tomu rozumél, protoze byt v klidu
znamena pro meé asi néco jiného nez pro vas.“

Vétsi ¢ast klientd zacne vyjmenovavat, co kazdy mésic plati. VSe si zapiSeme a pak se ptame
pocitovou otazkou. ,Jak byste se citil, kdybyste nemél dostatek penéz na tyto vydaje? Co by to pro
vas znamenalo?*“ Chceme ziskat skute¢nou hodnotu.

Chceme-li ziskat vice informaci, Ize pouzit otazku, ktera klienty jesté vice rozmluvi. ,Cim je$té jsou
pro vas penize dlilezité?“ Tuto otazku, Ize opakovat nebo pouzit zkracenou verzi. ,Cim jesté?«

Pro klienty, ktefi nezareaguji na standardni otazku, mizeme jesté zkusit pouzit pomocnou otazku.“
Zavzili jste nékdy dostatek/nedostatek penéz? To jsou situace, které zazil kazdy z nas (nedostatek napt.
v mladi jako student).

Velmi mala ¢ast klientll neni schopna na tuto otazku odpovédét. Netla¢ime na pilu a jdeme dal.
MUze to vSak byt signal, Ze tento klient nemusi byt vhodny pro FP.

Po zapsani odpovédi si vSe jeSté odsouhlasime. Ovérime si, ze jsme skute¢né slySeli to, co nam klient
fekl. ,Pokud vam pfipravim feSeni, abyste byl...(napf. v klidu nebo nezazili opét nedostatek penéz...),
bude to spravné reseni?“ Timto ovérfenim ukoncujeme Uvodni ¢asti rozhovoru. Spravné zvladnuta
uvodni ¢ast ukazuje profesionalitu poradce. Umozni nam poznat klienta a zacit s nim navazovat vztah.

Ceska
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Cile a plany

. CILE A PLANY
AN

ZIVOTNi UROVEN

prijem

VLASTNI
RENTA

KOLIK, JAK DLOUHO?
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CO, KDY, KOLIK?

STATNi PENZE

>

65 let cas
Nyni si vezmeme Prlvodce poradenskou schiizkou a ukaZzeme klientovi, co ho ¢eka. Vysvétlime

mu, ze se budeme bavit o jeho cilech, ale Zze se podivame i na jeho (nebo jeho rodiny) zajisténi v penzi
nebo vytvoreni financni nezavislosti.

,V Zivoté prichazeji momenty, které jsou financné narocné, a Ize se na né pripravit.
Jaké madte redlné financni plany v kratsim ¢i dels$im obdobi?“

Zapisujeme doslova (domecek je domecek, ne dim...). U cil( nas zajima: CO bude v planu, KDY
bude cil pInén, KOLIK budeme pottebovat penéz a PROC, motivace klienta (zapi§eme do poznamky).

Finan&ni cile rodiny

co? KDY? KOLIK? Poznamka
Ma co ai chcete Za kolik let budeta Jakou Edsthu v KE
pripravit penize? penize potiebovat? si cheote phipravit?
Chatitka 5 1.000.000,00 bavi nas travit €as v pfirodé
Penize pro syna < I 500.000,00 chceme mit penize na jeho studia na VS

vvvvvv

Nam to pomUze pfi rozhodovani, kam alokovat zdroje, kdyZz budou nedostate¢né pro spinéni véech cild.

Neni-li klient schopen konkrétné fici, CO, KDY, KOLIK (az budu stary, tak chci na plavbu kolem
svéta), zapiSeme do poznamky a mlizeme k tomu vratit na vyro¢ni schizce. Poradce si vzdy ovéfi cile
souvisejici s bydlenim a zabezpecenim déti (studia nebo start do zivota).
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Existuji poZzadavky, které mezi cile standardné nezarfadime. Kazdoro¢ni dovolenou zahrneme mezi
vydaje. Pokud klient mluvi o obménach auta (nejcastéji jednou za 5-8 let), naplanujeme koupi toho
prvniho a dalsi pfidame na vyro¢ni schlizce, az bude mit jasnéjs$i predstavu. Klienti ¢asto méni své
pfedstavy podle aktualni zZivotni situace a my bychom museli provést mnoho Uprav. Také nereSime
nenarozené déti. Opét do finan¢niho planu zafadime pozdéji. Vyjimku maji déti, které jsou uz na cesté.

NIKDY nezapomeneme na zabezpeceni klienta v penzi nebo stanoveni finanéni nezavislosti. Penze

nemluvil o svém zabezpeceni v penzi, t¢ma navodime.

,Jisté se shodneme na tom, Ze jednim z finan¢né nejnaroc¢néjsich cild, je priprava na
vlastni penzi/dichod. Jak chcete travit volny ¢as v penzi?“

nebo

»,Zajima mé, co si myslite o tom, jak se dnes stat stara o penzisty?“ po odpovédi
navazeme: ,,Co si myslite o tom, jak se jednou stat postara o vas?“

nebo

»Soucasti kaZzdého naseho reseni je vypocet zajisténi nasich klientd v penzi. Pojdme
se na to podivat.”

Opét pouzijeme Prlivodce poradenskou schizkou a nejprve vse klientovi vysvétlime a ukazeme.

Pracovné obrazku fikame ,Bazén“. Ma symbolizovat ,,vypusténi“ v dobé odchodu do dichodu a to,
Ze si sami mizeme ,dopustit‘ chybéjici hladinu Zivotni Grovné.

Vlastni renta
kolik, jak dlouho?

-
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o
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Statni penze

65 let gas

Zjistime a zapiSeme udaje potfebné pro spravny vypocet (struktura je nastavena pro poradensky
software, ktery se naucite v Akademii finan€niho planovani).

Financni zajisteni v penzi

Aktualni Vék pro odchod Vék pro financni Statni diichod Statni ddchod Minimalni doba Eerpani
Zivotni uroven do penze nezavislost klient partner viastni renty
50 000 65 60 15000 15000 20
=" GENERALI Generali
25 -{E = - =~ Ceska
ELr ok CESKA POJISTOVNA | pistribuce



Zivotni drovei. , Kolik penéz potiebujete mésiéné pro normalni (pohodovy) Zivot? Stadi mi zaokrou-
hlit na desetitisice.” Touto jednoduchou otazkou ziskame rychlou odpovéd bez toho, aby klient néco
slozité pocital. Odectenim statnich penzi dostaneme vysi potfebné renty v dlichodu. Je to mnohem
jednodussi postup nez nechat klienta trapit pfemyslenim, kolik penéz bude jednou potfebovat a o kolik
to jesté navysi inflace.

Jestlize bude klient namitat, Ze jednou nebude potrfebovat tolik penéz (déti vyrostou, nebude
hypotéka...), tak mu vysvétlime, Ze nema smysl dopfedu odhadovat, jak to jednou bude. Nevime, co
déti, co vnoucata, co jeho naklady na zdravi, az bude starsi. Vychazime z dnesni zivotni drovné a tu
budeme ¢asem upravovat na vyro¢nich schiizkach. Dokonce ani neni dllezité, jestli se mu podafi cil
naplnit na 100 %. Jakakoli Castka, kterou si pfipravi, mu bude zvySovat zivotni standard a snizovat
zavislost na statu. Prosté ¢im vic si dopusti svij bazén, tim Iépe.

Vék pro odchod do penze. Dnes je to vétsinové 65 let. V pfipadé dvou partnerl s rliznym vékem
odchodu zapisujeme toho, ktery ho dosahne dfive.

Statni penze. Zeptame se klienta, pfipadné i partnera, jestli maji pfedstavu o vysi statni penze,
kterou budou jednou dostavat. Pokud nemaji, pracujeme s primérnou penzi nebo ji zjistime napf.
z tabulek propadd k Zivotnimu pojisténi. Udaje zapi§eme a jednoduchym vypodétem: Zivotni troveri
minus soucet penzi, sdélime klientovi vysi pozadované renty v penzi.

Minimalni doba éerpani vlastni renty. V pfipadé statni penze mluvime o nekonecné (az do smrti)
renté. Pro potreby vypoctu vlastni renty je potfeba znat i Udaj o délce jejiho Cerpani. Obecné vychazi-
me z toho, Ze pro jednoho ¢lovéka stat pocita primérné cerpani penze na 20 let. Aplikuje i na vlastni
rentu. Néktefi klienti si uvédomuiji, ze se bude jejich aktivita s pfibyvajicim vékem snizovat. Proto voli
kratSi dobu. Diky tomu jsou schopni mit napf. do 80 let vysSi rentu.

Po zapsani vSech cilll provedeme rekapitulaci. Tim si potvrdime nase ,zadani“ a ukon¢ime ¢ast
cile.

,» 1akZze pokud nase financni reSeni pomohou naplnit... (zopakujte doslovné klientovy
cile), budou to ta spravna reseni?“

Zdroje

V privodci ukazujeme, Ze se budeme ptat na vSechno, co ndm pomdize s naplnénim finanéniho
planu. ,Nyni se podivdme na zdroje, se kterym mlzeme poditat na vypracovani vaseho finan¢niho
planu“. Za¢iname od produktd, které klienti dobre znaji.

Ceska

3, _:- GENEBALI L Generali
26 éﬁg CESKA POJISTOVNA  bistibuce



B rok

STAVEBNI SPORENI <\

FINANCNi MAJETEK

NEFINANCGNI MAJETEK

/—> NEMOVITOST

TERMINOVANY VKLAD <-—_

, ~—> AUTO
PENZIJNi FOND <—— O

INVESTICE <& = HRva

Financ¢ni majetek

Klientdm vysvétlime, Ze ho mozna pozadame o zapUjceni smluv a vypisl se zlstatky. Pokud nesvoli,
Ize nafotit.

Finan&ni majetek

Druh Popis Aktualni  Pravidelna Pravidelna Investitni  Vynos Poznamka
majetku zustatek plﬂ‘llfa pfa_illj]_a _ horizont

roéni mésiéni
stavebni spofeni ;J CMSS Jifi 60.000,00 20400 1.700 4 1 na rekonstrukci kuchyné
penzijni fond ;l DPS Jana 100.000,00 12.000 1.000 25 2 vybér mozny v 60 letech
bé&Zny utet - | Jii 50.000,00 0 0 0 zlstatek po zapl. GEtG
spofici utet _~ | spoleény 250.000,00 s0.000 5.000 0,5 nase rezerva
terminovany vklad j Komertni banka 100.000,00 0 0 2 1 zajimavé zhodnoceni
hotovast j doma 50.000,00 0 0 0 kdyby néco bylo s bank
pfimé investice _;J Conseq 10.000,00 6.000 500 [ dynamicky fond
jing _~| 1ZP Kooperativa 100.000,00 0 0 15 5 dafiové odeiitatelna
jiny _~| Crypto.com 25.000,00 0 10 kryptomény

terminovany vklad ~ |

Stavebni sporeni — zacneme produktem, ktery vétsina klientl znd. Vzdy se ptame na oba partnery
i na déti. Do pole investi¢ni horizont piSeme, kolik let nam zbyva do konce produktu (za jak dlouho
mohu se zdrojem pocitat). Pokud spofi prarodiCe, tak produkt zapiSeme, ale do kolonky pravidelné
sporeni piSeme 0,-. Nejde o vydaj rodiny, ale zlstatek bude zdrojem na spinéni cile. Pokud pouziva-
me interaktivni formuldr, zapiSeme si zlstatek do poznamky. Je to z dlivodu prepoctl ve sloupcich
zUstatek a pravidelna platba.

Doplrikové penzijni sporeni (Ill. Pilif) — obdobné jako stavebni sporeni

Bankovni uéty: bézny, spofici, terminovany vklad (Ize upozornit, Ze nejsme banka, proto nevidime
na zUstatky) — zajima nas, jak klient ucet vyuziva. Jestli je jen pritokovy (penize pfijdou a odejdou),
nebo zda na Uc¢tu drzi zlstatek (pod ktery neklesd). Nejlepsi varianta je, pokud se zlstatek navysuje.
Pfi nepravidelném rlstu nas zajima prlimérné mésicni navyseni (nejlépe jako ro¢ni rozdil zlstatk(/12)
nebo narlst za urcité obdobi (napf. za rok).

Hotovost doma - poradci na ni ¢asto zapominaji a u cca 1/3 klientl mizeme doma najit vys$si ho-
tovost. B&zna spotfebni hotovost nas nezajima. Také nas nezajima hotovost, ktera je ur€ena na néco,
co si chce klient velmi brzy koupit. Takovy cil mame za vyreSeny a do FP ani do zdroji nepocitame.
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Investice — zajimaiji nas jak pravidelné, tak jednorazové investice. Nezapominame na r(izné formy
zajisténych investic (velmi oblibené jednorazové investice). Investice rozdélujeme do jednotlivych tfid
(konzervativni, dluhopisova/vyvazena nebo akciova). Jsou-li v cizich ménach, tak prepocitame na K¢.
U pfimych investic do akcii pocitame aktualni hodnotu.

Zivotni pojisténi — zjistujeme aktualni zGstatek na rezervotvorném ZP. Za zlstatek povazujeme
¢éstku, kterou miZzeme vybrat jako mimoradny vybér. U starsich pojistek to bohuzel nemusime zjistit,
proto pouzijeme kvalifikovany odhad. Pokud nelze vybrat, tak do sloupce zlstatek zapiSeme oceka-
vanou budouci hodnotu a nezapomeneme zapsat horizont. Platbu za pojisténi do finan¢nich zdrojl
nepiSeme. ZapiSeme ji do pojistného. Jinak nam hrozi dublovani vydajd. Navic mize byt obtizné oddélit
platbu za rizika od rezervotvorné.

Jiné financni zdroje:
Penize v budoucnu - napt. o¢ekavané dédictvi nebo vraceni pUjcky.

Budouci hodnota firmy, podilu ve firmé — jen to, co Ize skute¢né zpenézit a klient pocita jako zdroj
na splnéni cile.
Alternativni investice — kryptomény, umélecka dila....

Nefinan¢ni majetek

MNefinanéni majetek

Druh Popis Aktuadlni Pfijem z pronajmu  Poznamka
majetku hodnota mésiéné
vlastni bydleni j diam 3.000.000 zavisly
investicni bydleni j chata 500.000 4000 nezavisly pouze pfijem
pozemek J pole po babitce 50.000 zavisly - nechceme prodat
garaZ - | adresa 350.000 nezavisla, prodame, kdy? budeme muset
auto - | Skada Octavia 250.000 zévisly
jiny j obraz 100.000 nezavisly, prodame, kdy2 budeme muset

Investi¢ni byt, chata, chalupa, pozemek, aktudlni hodnota firmy/podilu ve firmé atd. Je dullezité
rozliSit, zda jde o majetek, ktery je zavisly nebo nezavisly. Nezavisly majetek je takovy, ktery rodinu
zabezpecuje, je ochotna ho v pfipadé neoCekavané udalosti prodat. V pfipadé, Zze mam napf. inves-
tiéni byt, mdzu uvést jako nezavisly bud prijem z pronajmu bytu, nebo jeho hodnotu. Ne vSak oboje.
Automobily vZzdy povazujeme za majetek zavisly, z dlvodu rychle se snizujici ceny.

Priklad: Chata v hodnoté 500 000 K¢&

1. Chata je dédictvi po babiCce a pocitame s tim, Ze ji jednou prevezme dité.
Chata bude povaZovana za ZAVISLY majetek nesnizujici potfebu pojisténi.

2. V pripadé neoCekavané udalosti chatu prodame.
Chata bude povazovana za NEZAVISLY majetek snizujici potfebu pojisténi.

3. Chatu pronajimame za 4 000 mési¢né.
Hodnota chaty zavisl4, ale pFijem z najmu NEZAVISLY. Tento piijem budeme mit i v pfipadé
rizikové udalosti a snizuje potrfebu pojisténi. V pfipadé prodeje o pfijem prichazime.

Ceska
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Zavazky

ZAVAZKY D\
L KREDITKA
ALIMENTY
L —
HYPOTEKA
A
SPOTREBITELSKY
UVER

Opét nejprve pripravime klienta pomoci ,Priivodce poradenskou schiizkou“ a pak zaéneme vy-
plhovat. Pokud nezname udaj ,,Zbyva doplatit“, pole vynechame. Velmi ¢asto se nam stane, ze ho ani
klient nezn4 a je slozité se k &islu dopatrat. Orientaén& ndm ho mlzeme spoéitat v Urokové kalkulaéce,
Lise2 nebo pozdéji v aplikaci Finanéni plan. Fixace u hypoték zapisujeme do poznamky. Do zavazk
zapiSeme i jiné pravidelné mési¢ni vydaje, které maji charakter zavazku (napf. alimenty). Kreditni karty
zapisujeme, pokud nebyla uhrazena v beziro¢ném obdobi a nyni ji splacime. Podobné kontokorent.

Druh Popis Vyse Zbyvi Zbyvajici Urokova Mésiéni Poznédmka (fixace)

dvéry uvaru doplatit pocet let sazba splatka

spotfebitelsky (vér j cs 100.000,00 50.000,00 3 5 3000

hypotetni ivér - | KB 3.000.00G§ 25 21 8800 fixace za 2 roky

leasing j Operativni na auto 0,00 0,00 2 0 4000

kreditni karta ;J Premia 20.000,00 3 28,5 1250

kontokorent j &s 50.000,00 jednordzova platba rofné
10 5000 do 26 let ditéte

Jiny (napf. alimenty. j alimenty
jiny (napf. alimenty.. ~ |
jiny (napf. alimenty. . - |

~ r

Zajistéeni

W &

Nejprve kratce predstavime v ,Prlvodci poradenskou schlizkou®. Vysvétlime klientovi, Ze se bu-
deme ptat na Zivotni i nezivotni poji§téni a Ze nas bude zajimat i odpovédnost a jina zajisténi. Klienta
pozadame opét o zapuljceni/ofoceni smiuv.

& == GENERALI Generali
29 R ~ - ~ < Ceska
Ereh CESKA POJISTOVNA  istribuce



Nezivotni pojisténi
Zajimame se o pojisténi nemovitosti, domacnosti, odpoveédnosti, vozidel (POV i HAV) a jiné... Slou-
pec hodnota majetku vypinime dle odpovédi klienta (€asto uvedou trzni cenu, nikoliv novou hodnotu).

Pro ovéreni nové hodnoty si vyplnime specifikace. Tim provedeme kontrolu mozného podpojisténi.

Majetkova pojisténi

Druh Popis Hodnota Pojistna Pojistné Pojistné Poznamka

pojigténi majetku castka roéni mésiéni

nemovitost ;I diim 3.000.000,00 2.000.000,00 2000 167
domacnost ;I v domé Koop  800.000,00 500.000,00 2.000 167
odpovédnost ;| béZna+viastnik 2.000.000,00 500 42

pojisténi mctorov;h;l POV Skoda 35.000.000,00 3.500 292

pojisténi motorovy: - | HAV Skoda 200.000,00 500.000,00 5.500 458

cestovni pojisténi J rofni GCP 5.000.000,00 1.200 100
odpovédnost j Uniqua 150.000,00 800 67 bez fizeni, v zaméstnani
jiné R 0
ins = — 0
jing Ral | | | 0

Specifikace nemovitosti

Typ nemovitosti Hodnota Plocha Strecha Pocéet Sklep Podkrovi Jiné

pater

dim 180 sklonita 2 1 0 garaz v domé
domacnost 800000 8 mistnosti

Zivotni pojisténi

Zjistujeme jen z pohledu mési¢ni platby. Podrobnosti tykajici se jednotlivych rizik si poznamename
mimo. Vzhledem k mnoZstvi jednotlivych rizik doporucujeme si smlouvy zapUjcit nebo ofotit. Tato ¢ast
mUze byt na schlizce zbyte¢né ¢asoveé narocnd, proto radéji vyresime pozdéji doma pomoci pojistné
rozvahy.

Zivotni a urazova pojisténi

Druh pojisténi Popis Pojistné roéni Pojistné mésicni Konee pojigténi Poznamka
rezervotvome iivcﬂj CP Kapitalové 4 800 400 25.2.2025 odecitateina
rezervotvorné Zivot j CS Flexi investiéni 12.000 1.000 1.3.2045 odetitatelna
rizikové Zivotni j Uniqua 6.000 500 1.5.2029 neodetitatelna
diichodové - |[kooperativa ] 12.000 1.000 5.7.2035 renta 1000 na 10 let
détské J Alianz rizikova 6.000 500 2.9.2031 do 19 let ditéte
détske - 0
détske -] 0
détskeé - 0
détské | 0

Vétsinou pfi pfipravé rfeSeni budeme modelovat nové Zivotni pojisténi. Proto si uz na prvni schlizce
potrebuje vzit Udaje pro modelaci.
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PoZadavky a potieby

Dospély Dité
V pripadé hospitalizace, drobnych trazi
+ penize na vy3si komfort v nemocnici Ano -] Ano -]
= penize pro nékoho, kdo by se postaral o domacnest (déti, domaci zvirata...) Ne ;I Ne ;I
= odskodnéni v pfipadé drazii (bolestné) Ano - Ano -]
V pripadé zdvainé nemoci nebo lrazu
= penize na Ghradu GEinnéjsi formy lédeni Ne ;l Ne ;I
» zajisténi odborného ndzoru na lééeni od kapacity v oboru Ne _—J Ne _-J
» zajisténi péce v renomovanych zdravolnickych zafizenich Ne _-J Ne _-J
* penize na doplfiky stravy, léky, zdkroky atd. nehrazené zdravoini pojistovnou Ne _-J Ne j
V pfipadé trvalého poékozeni zdravi
= penize na Upravu vozidla, bydleni Ano ;I Ano ;I
= penize na kompenzaéni pomicky (invalidni vozik, polohovaci postel apod.) Ne ;I Ne ;I
* penize pro peéujici osobu Ne __-_J Ne _:J
Doplfiujici otazky
Prejete si uplatiovat dafnové odpocty na Zivotni pojisténi? Ano ;I
Prejete si uplatfiovat danove odpoty na doplikove penzijni spofeni? Ano j
Cheete zajistit dostupnost prostfedki obmySlene osobé mimo dédicke fizeni? Ano j
Jak budete chtit finanéni prostredky vybrat? Jednorazové ;I
Prijmy a vydaje
. VZDA > ——> DOMACNOST
PODNIKAN S —> POJISTENI
, —>  SPLATKY
DAVKY —
> —> REZERVY
RENTA ~ —> > KULTURA
PODLY  —> > KONICKY

V grafické pomdlcce predstavime, Ze se budeme nyni ptat na pfijmy a vydaje. U pfijm0 vysvétlime,
Ze mohou byt rGzné druhy. Nejen mzda nebo pfijmy z podnikani, ale i rizné davky, renty nebo podily.

v vrs

U vydajli zminime, Ze se zaméfime nejen na pravidelné platby (tu¢né), ale i na vSechny ostatni.

PFijmy Vydaje
Mésiéni plijem ze zaméstnani 50000 Nezbytné wydaje 40000
Mésicni plijem 2 podnikdni OSVE 25000 Zhyind vydaje [ 10058
Penze wysluhova (mésitnd) Splatky 17.050
: F;Ilnl.(f! :J':Iohni.[mé::,j'u".nr:l . Rl‘zi.‘.l'.\l".' 8200
" Panze invalidni (misiEnd) ' Pojisting 4.692
" Matofokd / RodiSovskd dovelend (masiénd) " Ostaini vdsje — develend, dirky, [iné
Ostatni pfijmy {prondjem apod.) = mésiéng  4.000 Celkové wdajs domdcnosti BOD.DOO
Celkovy pFjem domdcnost 89.000 Fezdil mezi pfijmy a vidaji 9.000
Kolik chee klient pouZit na spinéni cild =Taluln]
Castin k zajfténi 'BDUOD
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Prijmy

Pfi vyplfiovani bereme piijmy jako rodinné. Zapisujeme &isté mésiéni prijmy u zaméstnancd. U OSVC
zapisujeme to, co skute¢né ,pfinesou do rodiny“. Nezapomeneme na nepravidelné pfijmy: Bonusy,
Odmeény, Privydélky... PocCitame jen takove, které se pravidelné opakuji. Pokud jde o mimoradnou
odménu, tak ji nepocitame, ale upozornime, Ze si diky tomu mUze splnit cil dfiv nebo mit vyssi rentu.

Vydaje

MUzeme vyuzit pomUlcku: Statistika rodinnych vydajl. Vydaje mame rozdélené do struktury zbytné,
nezbytné, splatky, rezervy a pojistné. Vse kromé zbytnych a nezbytnych mame uz vyplnéno. Za nezbytné
povazujeme vydaje, které musime platit, i kdyz o pfijem pfijJdeme (ztrata zaméstnani, nemoc...). Za
zbytné povazujeme vSe, co si v takovych situacich dokazeme odepfit (nékdy mluvime o tzv. pozitcich).

Do ostatnich vydajd pocitame: naklady na dovolené, darky a ostatni vydaje (nové pneumatiky, ga-
ranéni kontroly, vymalovani doméacnosti, vyména spotrebicl, sportovni nebo zahradkarské potreby...).
| kdyz tyto vydaje nemusi byt kazdy rok, pocitame s néjakou prdmérnou ¢astkou. Tyto vydaje pak
prepocitame na mésicni hodnoty.

Zjistime-li rozdil mezi pFijmy a vydaji v podobé volného cash-flow, musime si tuto ¢astku odsou-
hlasit s klientem. Ptame se, jestli cely rozdil chce pouzit na spinéni svych cild. Pokud uvede nizsi
¢astku, navysime zbytné vydaje.

Castka k zajisténi

Pro nastaveni spravného zajisténi potfebujeme znat ¢astku k zajisténi. Mohou to byt pfijmy, vydaje
nebo si s klientem stanovime hranici pro udrzitelnou zivotni uroven. V&tSinou néco mezi pfijmy a vydaiji,

vvvvvv

Investicni dotaznik

. INVESTICNI DOTAZNIK

(I
[ znavosti
[ zxusenosTi

M riziko

Nejprve na grafické pomdcce vysvétlime, Ze pro modelace a pro rozhodovani o feSenich financo-
vani jednotlivych cild budeme potifebovat informace o klientovych znalostech, zkusenostech a jeho
toleranci k riziku. A pak s klientem vyplnime investi¢ni dotaznik. Stale plati, ze nesmime ovliviiovat
klientovy odpovédi.
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Investi¢ni dotaznik

1. Jaky z nize uvedenych produktii znate (pfedevsim, co ovliviiuje jejich
vynos a ktera rizika jsou s nimi spojena)? (Lze vybrat vice odpovédi)

I:‘ Kapitalové nebo investicni Zivotni pojisténi nebo dopliikové penzijni
sporeni

|:| Dluhopisy, akcie, investiéni fondy (podilové fondy)

|:| Zadny z uvedenych

3. Jakou z nize uvedenych sluzeb jste vyuzival/a nebo vyuzivate?
(Lze vybrat vice odpovédi)

|:| Zprostiedkovani ndkupu a prodeje investicnich néstrojti

[] investiéni poradenstvi

[] individudini spréva aktiv

[] zadnou

5. Jak dlouho investujete? (Do jednoho z vy$e uvedenych produkti
v otazce 1) (Vyberte pouze jednu odpovéd)

(O  Neinvestuji

() Méné nez 3 roky

O 3az5let

(O  Vice nez 5 let
7. Jaky je Vas pristup k investovani? (Vyberte pouze jednu odpovéd)

C Preferuji nizké kolisani hodnoty investice i za cenu nizsiho vynosu na

trovni inflace
(O  Preferuji vyssi vynos s mirnym kolisanim hodnoty investice

O Preferuji vysoce nadpriimérny vynos i za cenu vyssiho kolisani hodnoty
investice

9. V pfipadé poklesu mate tendenci: (Vyberte pouze jednu odpovéd)
(O Ukontit investici a zabranit tak dal3imu zvySovani ztréty
(O Vyckat do konce planované investice

(O Vyuzit pokles k dalsim investicim za vyhodny kurz

2. Jaky z nize uvedenych produktii jste vyuZival/a nebo vyuzivate?
(Lze vybrat vice odpovédi)

|:| Kapitalové nebo investicni Zivotni pojisténi nebo dopliikové penzijni
sporeni

|:| Dluhopisy, akcie, investiéni fondy (podilové fondy)
|:| Zadny z uvedenych

4. Absolvoval/a jste $kolu nebo vzdélavaci kurz se zamérenim na
investovani nebo investicni Zivotni pojisténi? (Vyberte pouze jednu
odpovéd)

O Ne

(O Ne, ale znalosti jsem ziskal/a samostudiem

() Ne, ale znalosti jsem ziskal/a pfi investovani vlastnich penéz
O Ao

()  Mam povolani s timto zaméfenim

6. Jak Gasto nakupujete nebo prodavate investiéni nastroje? (Primér za
cca posledni 3 roky) (Vyberte pouze jednu odpovéd)

O Neinvestuji
()  Zridka, maximélné jednotky obchod bshem roku
(O Casto, zpravidia desitky obchod roéné

8. Pokud by hodnota Vasi piivodni investice 100 000 K¢ méla poklesnout,
miizete héhem roku akceptovat ztratu: (Vyberte pouze jednu odpovéd)

O  Zadnou

(O Kolem 10 000 K& (10 %)

(O Kolem 20 000 K& (20 %)

o

Mohu kratkodobé akceptovat i vys$si ztratu, mam dostate¢ny prijem
nebo jiné spory

10. Zajima Vas pfi investovani, zda investice pfispiva k ochrané pfirody,

spravedlivym pracovnim podminkam a spoleéensky odpovédnému fizeni

firem? (zvolte, co vés nejlépe vystihuje)
Nezajima
Zajima, ale neni to pro mé dlezité

Je pro mé dulezité, aby investice méla alespoii jednu z téchto viastnosti

D000

Ochrana pfirody je pro mé kli¢ova vlastnost investice
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Zaver

I stanuTi A DALS POSTUP

POROZUMENi PREZENTACE SPOLECNA PRAVIDELNY
SOUCASNE SITUACI RESENI REALIZACE SERVIS

v

— ¢as >

Na zaveér schlizky jesté klienta seznamim s tim, co bude nasledovat, a domluvim termin dals$i schiizky.

Snazime se, aby klient ,,nevychladl“, proto domlouvam dalsi schiizku v horizontu 2-5 pracovnich dnd,
dle naro¢nosti pfipravy reseni.

34

»Nyni jiz mam dostatek informaci pro zpracovani vaseho financniho planu.*

,INeZ se rozlouc¢ime, chci vam rict, co nas bude ¢ekat. Pristé vam prinesu reseni
v podobeé finan¢niho planu.*”

,Pokud se vam bude libit, domluvime se na spolec¢né realizaci.*”

,» 1im nase spoluprace nekonci, naopak zacina. V pfipadé realizace se stavate mymi
klienty. Budeme se pravidelné potkavat na servisnich schiizkach, kde budeme
kontrolovat realizaci a reagovat na ddlezité zmény, které ve vasem Zivoté nastanou. “
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Nezapomente!

Analyzu potreb pro finan¢ni poradenstvi 2x vytisknout, podepsat (klient, event..
partner — je-li uveden v analyze a poradce). V ramci procesu dalSiho zpracovani
dokumentu bude provadéna kontrola v BackOffice GCD. V pfipadé chybéjiciho
udaje (nedostatecna identifikace klienta, poradce).

Jeden vytisk si odnasi klient, druhy ma poradce povinnosti zaslat standardnim
procesem odevzdavani dokumentt dle IN 1680 do digitalniho archivu na adresu:
P.O. BOX 305, 659 05 Brno. Analyza potreb pro finan¢ni poradenstvi mize byt
odesilana se standardnimi dokumenty uréenymi do GCP. Jedna se o dokument,
ktery obchodnik NESKENUJE.

Analyzu potreb je mozné si v elektronické podobé, pro pfipadné Upravy v souvislosti
s vyro¢ni schiizkou, ulozit v prostfedi CDA.

V ramci prostiedi CDA ukladejte dokumenty nasledujicim zpisobem:

Obchodnik si ve své slozce ,Dokumenty” v CDA vytvori slozku s nazvem:
"Moje finan¢ni poradenstvi". V této slozce si bude vytvaret podslozky s klienty
s nasledujicim oznagenim ve tvaru: JMENO PRIJMENI RC (napt. JAN NOVAK
1111111111).

Dokumenty v této sloZzce oznacuje jejich nazvy napf. ,,Analyza potreb pro FP,
Poradensky navrh, ...........

Je prisné zakazano:
* Uchovavat dokument v tisténé podobé u obchodnika, pokud bylo jednani

s klientem ukonc¢eno.

» Uchovavat dokument v elektronické podobé ve vlastnim pocitaci €i na jakémkoliv
externim ulozisti. Pripustné je pouze vySe uvedeny adresar v prostredi CDA.

Nedodrzenim téchto pokynl se obchodnik vystavuje riziku vzniku bezpeénostniho incidentu
GDPR v¢. pripadného finanéniho postihu.
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Po vyplnéni analyzy potreb pro FP je potrfeba tyto data prepsat do analyzy v REDY,
aby mohlo dojit k vyhodnoceni investichiho dotazniku a vygenerovani zakladniho
doporuceni. Finalni doporuceni pro klienta ve formé poradenského navrhu se pak
mUze na zakladé detailnéji zjisténych informaci od klienta v ramci analyzy potieb
pro FP lisit. Analyzu z REDY nasledné obchodnik s klientem podepiSe na druhé
schlizce (biometricky ¢i fyzicky), kde prezentuje poradensky navrh reseni.

Finan¢ni poradce senior s pristupem do SW finanéniho planovani mize investi¢ni
dotaznik vyhodnotit i prostfednictvim softwaru financniho planovani.
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