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Zakladni pravidla komunikace
financniho planu

« 1 Cilem poradenstvi je realizovat financni plan. Nic jiného klientovi nepomuze.

» 2 Zasadni podminkou uspéchu je dobra analyza. Pro hladkou realizaci planu musim
mit konkreétni klientem potvrzenou investicni castku.

« 3 Dobry obchodnik vZdy pFesné vi, co fekne. Spatny obchodnik vzdy Fekne vse, co
vi. Poradna priprava je lepsi nez sebevedomil!

» 4 Neprehlcujte klienta informacemi. Nepreinformovavat! Klient si nic nepamatuje,

neni schopen se v tom zorientovat a potf_eb_u%e cas na rozmyslenou, ktery nic
nevyresi. Je treba byt obchodnik, a nikoliv informator.



« 5 Uspé&sny prodej je Po,stavevny na potrebach a motivech klienta a praci s
nimi. Diky nim i klient vi, proC ma sveho poradce.

« 6 Vzdy v uvodu schuzky klienta seznamte s jejim prubéhem.

v

7 VVzdy portfolio p yaravvvutjte tak, jak byste danou situaci resili pro sebe.
Planu musite 100% vérit. Tento postoj je dulezity pro vztah s klientem i pro
obchodni uspéch. Z finanéniho reseni musite mit radost.

8 To, co reknete vy, je vase tvrzeni a pro klienta informace, ale co si klient
rekne a pochopi sam, to je pravda.



* 9 Pokud se klient pta, tak se zajima!

* 10 Predstavujte a obchodujte predevsim vyhody a uzitky.
Neprodavejte parametry! Obchod je o emocich!



Uvod finanéniho planu

» Cilem uvodu a rekapitulace je pfipravit klienta na prezentaci
financniho planu, vratit se k analyze, domluvit se na pravidlech
poradenstvi, vyvolat v klientovi pozitivhi emoce a diky tomu
zvysit uspesnost celeho poradenstvi.



Nastroje pro tvorbu financniho planu

-V sekci UVOD Ize vytvofit personalisovanou titulni stranku a
uvodni dopis, vCetne oblouku zivota.
Na TITULNI STRANU finanCniho planu volime obrazek, ktery
charakterizuje klienta. Co ma rad, jake ma konicky, skladba
rodiny Ci vek, pripadné dalsi témata, ktera jsme s nim
komunikovali na analyze.
V UVODNIM DOPISU zvolime osloveni podle toho, jak s
klientem komunikujeme a jak ho oslovujeme — tykani / vykani,
oslovovani krestnim jménem / prijmenim.



1. Rekapitulace cilu a motivy

 Cilem je pripomenout konkrétni cile a prani klienta, které jsme
resili behem analyzy. Dale ukazat, jak na sebe cile na Casoveé
ose navazuji, aby mel klient predstavu, kdy si je bude plnit. Diky
tomu si klient bude behem prezentace financniho planu vice
uvedomovat jednotlivé navrhovane kroky a to, ze nektere spolu
uzce souvisi a nelze je vynechat. Smyslem je, aby klient znovu
odsouhlasil svoji ,objednavku® na vytvoreni financniho planu.



Rekapitulace

* Pojdme si nejprve zrekapitulovat minulou schuzku.
« Zmeénilo se u vas néco od nasi posledni schuzky?

«Co bylo to hlavni, co jste minule chtel resSit?
Vsechny cile, které jsme si minule domluvili, vidime na této
casové ose... A rekli jsme si, ze mate pro reSeni svych cilu a
potreb k dispozici tyto prostredky vyplyvajici z vasi bilance.



Reakce na zmeny

* 1 NejCastéjsi situace, ze se nic nezmenilo.
« 2 U klienta nastala zmena, kterou neovlivnil, ale nemeni navrhovany plan.

3 Stala se zména, kterou klient mohl ovlivnit, ale nerekl to hned na analyze Ci.
jinak nedal vedet. Vyjasnime si znovu podminky spoluprace a jasnym, strucnym
postojem vyjadrfime, ze to je velmi nepfijemné a ze takto to fungovat nemuze,
protoze vytvoreni financniho planu je Casove naroCné a vas Cas je drahy.

* 4 Nastala zmena, kterou neovlivni a ma dopad na plan — mate proto pochopeni a
musite udélat financ¢ni plan znovu.



2. Audit stavajiciho portfolia

 Cilem je s klientem rozebrat jeho stavajici smlouvy a probrat s
nim, jaké smlouvy v jeho portfoliu smysl maji vzhledem k jeho
cilum a potrebam a jaké ne. Diky porovnani konkrétnich
parametru a nasi koncepce vétsina klientu jiz v této fazi
pochopi, ze s nami budou jejich finance na uplne jinem levelu!



* Pfi komunikaci auditu portfolia klienta vzdy chvalte. Chvala
Klienta nema cilit na konkretni spolecnosti nebo produkty, ale na
tu skutecnost, ze klient resi situace v zivote a nebylo mu to
hostejne.

* U kazdé smlouvy muzeme polozit otazku: Co méla tato smlouva
pro vas resit? PIni dnes podle vas tento cil? Poradi
komentovanych smluv volte podle narocnosti — nejprve
smlouvy, kde nic neménime Ci zmena pro klienta znamena
pouze zlepseni, a az pote smlouvy, u kterych chcete udelat
zasadnejsi zmenu nebo klient prijde napr. o zaplacene
pocatecCni naklady. Audit stavajicich smluv je take prilezitost se
hezky prodat. Prodat svoji odbornost a predevsim nasi pridanou
hodnotu — jaky je rozdil ve vybéru a nastavovani produktu od
nezavislého odbornika a prodejce konkrétnich produktu.




PRIKLAD
Nejdrive projdeme staré smiouvy

Pane kliente, za¢néme tim, Ze
se podivame na vaSe stavajici
smlouvy a na to, jak tyto
smlouvy odpovidaji  vasim

potfebam a cildm. L L o .
Na spotiebitelském tvéru vam zbyva doplatit

tastku 186 000 K¢ a RPSN je zde 13 %.

V ramci penzijniho pfipojisténi vas chci pochvilit,
e si aktivné spoiite do tranformovaného fondu.

Vase Urazove pojisténi je cenové super a u dobré
pojistovny.



PrestoZe jiZz nyni myslite na své stari a aktivné si spofite, vyuZivate k
tomu transformovany fond. Zde nemate moZnost vybrat si viliastni
investcni strategii, ktera by vice odpovidala faktu, Ze tento produkt
budete mit pravdépodobné minimalné dalsich 30 let. Aktualni
zhodnoceni, které muazZete vidét na roénich wvypisech, se pohybuje
mezi 0a 2 % p. a.

Sice u této wvarianty nemZze byt minusoveé zhodnoceni, ale sotva
prekona inflaci. Proto vam doporucuji pfevod na novou smlouwvu, tzw.
doplrnkové penzijni spofeni, kde si budete moci zvolit tfeba i
dynamickou strategii spofeni, u které muaZe byt potencidalni vynos
mnohem zajimawvéjsi.

Co tomu fFikate?



Jak by se vam libilo, kdybych vam dokazala avér zlevnit a diky
tomu byste ho doplatil o 8 mésict dfive, nebo by se vam

o

snizila splatka o 480 K¢ mésicné pfi stejné dobé splatnosti?

Dokazala bych vam vyjednat tvér s trokovou sazbou 8,5 %.

Co na to fikate?

Sice je urazové pojisténi cenové vyhodné, ale bohuzel kvalitné
kryje pouze ty méné pravdépodobné situace smrti, a to pouze
arazem.

Naopak trvalou invaliditu pouze drazem nefesi vibec.

Trvalé nasledky drazu si jako doplikové kryti za dobrou cenu
nechame, ale kvali vasi rodiné musime vyresit ta podstatna
rizika.



3. Uzitek vaseho reseni

 Cilem je predstavit na uzitku (viz Financni analyza) a motivech
klienta jeho vysnénou budoucnost a jednotlivé kroky, jak se k ni
dostaneme. Zde dochazi k hlavnimu prodeji celeého konceptu.
Ukazujeme zde stavajici stav, budouci stav a nase komplexni
reseni, kterym se k budoucimu stavu dopracujeme. Cilem je si
vse jiz v této Casti s klientem odsouhlasit, abychom na dalsich
strankach jiz jen doladovali detaily a ubezpecili se o spravnosti
financniho planu.



4. Ochrana prijmu a rezerva

Cilem je spravné stanoveni pojistnych ¢astek u spravnych rizik dle pfijma a vydaju celé rodiny. A vytvoreni
takovych podkladu, aby klient snadno pochopil, pro€ je kryti téchto rizik dilezité a Ze je to pro néj realné.

S klientem feSime Ctyfi zakladni rizika:
1 Smrt.

2 Invalidita.

3 Kratkodoba pracovni neschopnost.

4 Ztrata zameéstnani.



Pane kliente, zakladem spravného financniho planu
a finanéniho zdravi je ochrana vasich pfijma.

Tedy zajisténi dostatku financnich prostfedkd na

Zivot | vase potfeby a cile, napriklad jak jste minule

zminoval pozadavek kvalitniho studia pro vase deti

Ci vase zabezpeceni na stari. J
Na minulé schuzce jsme se bavili o Zivotnich
situacich, ktere vas mohou ohrozit natolik, z¢ byste

nemel na sve vydaje. Ktere to byly?



Ano, presné tak, vas pfijem a tleny vasi rodiny, muze
ohrozit, Ze se stanete invalidnim ¢i dokonce
zemiete,

Nemél byste zapominat i na docasnou pracovni
neschopnost.

Hmm, myslim ze kdybych mél treba néjakou nehodu
(1 Uraz, nefo se treba zabil v aute,



Nasim clem Je vas zajstt do castey 20 000 K¢
mésicné i dovige vasih prmu

Ide rekneme mésicni Castku, jejiz krytl jsme
spocitali. Jedna se bud o pfijmy, nebo vydaje (napf.
pokud jsou prijmy hodné vysoké). Ukazeme obrazek
5 GAP analyzou u jednotlivych rizik. Prodame, ie
poditame 1 jednotlivé davky od statu v danych
situacich a ze jeho zajisténi tvori zbyvajici prijem,
pasivni prijem, rezerva, pomoc statu a zajisténi.

Mam pro vas pozitivni zpravu, Podafilo se nam najt
reseni, kdy vsechna tato rizika budete mit zcela
1a)Isténa. Skuelg, ze?

Pripravila jsem pro vas nasledujici formu zajisten.



Ve finale jste vy a vase rodina zajisteni na XY mil, K¢
(soucet pojistnych castek) a vée Je individuglng
nastaveno pesné dle vasich pfijmu a wdajl. Tyto
castky znamenaji, Ze kdyz se stane jakakoliv z téchto
situach, tak budete financné zajisteni.

Prijde vam reseni dostateche?

Pojistna smlouwva

smrt: 3 000 000 KE

invalidita: 1 500 000 K¢
trvalé nasledky: 1 500 000 KC

Tak to zni dobre, Ale nebude to prils drahe. Nebude |
to trefa za dvojku mesicne (2 0000 kc)?



5. Financovani bydieni

* Cilem je ukazat nas koncept dlouhodobé udrzitelného,
komplexniho a bezpecného financovani bydleni. Myslime na
financni efektivitu reSeni a jesté vice na bezpecnost reseni,
tedy dlouhodobou schopnost uvery splacet i v horsich Casech.



Zadani klienta

VasSe zadani bylo v horizontu 2 let kupovat byt 2+1 v Ostrave v
predpokladanée hodnote 2,5 mil. Kc, s tim, ze asi 1,6 mil. K¢ date
dohromady z vlastnich uspor a prispévku rodicu. Tim padem by
zbyval k dofinancovani hypotecnim uverem cca. 1 mil Kc.
Souhlasi to?

https://www.youtube.com/watch?v=YP5S3IW5YbE



Bezpecnost, flexibilita a efektivita

naseho reseni

« Vzdy zduraznujte bezpecnost a flexibilitu naseho konceptu vice
nez financni efektivitu. Pokud klient chce bydleni financovat az
za rok, dva nebo ftri, tak je to vyhoda, ale i tak je treba se zacit

pripravovat jiz nyni, protoze o to vyssi rezervu budu mita o to
drive hypoteku budu moci splatit.



* Diky nasemu konceptu prodlouzeni splatnosti hypotecniho
uveru se jedna o bezpecné reseni, protoze pokud by v
budoucnu nastaly jakekoliv komplikace, klient ma vytvorenu
dostateCnou rezervu, kterou muze kdykoliv pouzit. Diky tvorbé
rezervy, resp. investovani rozdilu splatky mezi 20 a 30letou
splatnosti je mozné cely hypotecni uver splatit i drive nez
zapuvodné planovanych 20 let. Pravé diky tvorbé
kapitalu. Klient tak ve finale usetri a nepreplati tolik na

urocich.



6. Vyplatovy plan a dlouhodoba

rezerva

 Cilem tohoto reSeni je ukazat klientovi, jak efektivne se da tvorit
strednedoba a dlouhodoba rezerva, kdy na strednedobe

planovane i nep

anovane vydaje neni treba se zadluzovat, ale

naopak muze Kk jejich vykryti pomoci i zhodnoceni pravidelné

investice. Take diky tomuto programu nebude nutneé drzet

vysokou kratkod

obou rezervu.



Zadani klienta

* Pane kliente, pojdme se podivat na to, jak zajistime svuj dalsi
spolecny cil, kterym je vyhnout se zbytecnému a drahemu
zadluzovani a zajistit, ze budete mit prostredky na planovane i
neplanované vydaje v budoucnosti. Toto je cil, ktery neumime
vyresit okamzite, ale umime nastavit program, abyste to uz
nikdy nemusel resit. Libilo by se vam to takto?



Vyplatovy program

« Smyslem tohoto programu je budovani dlouhodobé dostupné
rezervy pravidelnymi ulozkami. Tato rezerva se oproti te
kratkodobé na bézném ucCtu bude i1 zajimave zhodnocovat.
Vysledkem je, ze si klient tvori aktiva, ta se zhodnocuji a od
roku XY ma pripraveny penize na vydaje, o kterych jste se bavili
pri Analyze.

 Na vyvoji hodnoty je zrejme, ze na vse ma klient dostatek
prostfedku a jesté od roku XY ma neustale k dispozici likvidni
rezervu min. 120 000 K¢ a max. 500 000 KCc.



7. Renta a dlouhodoby kapital

 Cilem je ukazat klientovi, jak velky kapital bude potfebovat na
Konci produktivnino veku, aby mel pravidelnou mesicni rentu,
Ktera mu zajistl’ duchod dle jeho predstav. Zaroven plan rika,
jakou Castku si musi mesicné odkladat, aby potrebny kapltal
vytvorll Chceme take klientovi vysvetlit, jak duIeZ|ty je Cas pro
tvorbu kapitalu, a ukazat, ze je lepsi zacCit nyni nez to odkladat.




RENTA — obdobi, kdy jiz aktivhe
nevydelavate penize, ale pobirate statni
dichod a spotfebovavate vytvoreny
kapital.



 Jde 0 nejdelsi Casovy horizont, na ktery bude klient odkladat
své prostredky. Proto potrebuje byt dostateCne motivovany a
musi si uvédomit, jak je dulezité zacit jiz nyni a feSeni
neodkladat. Proberte s nim jeho ,srdcové aktivity”, které jsou
pro ngj dulezité a kterym se bude pravdépodobné chtit vénovat
| v dobe renty. Potrebujeme vytvorit ,pevny most” mezi
dneskem a dalekou budoucnosti. Chceme, aby klient vedel, ze
na stari. Vklady mohou byt variabilni, takze se nemusi obavat,

ze by je byl nucen odkladat i v dobe bez prace nebo v pripade
jiné nenadale situace.



* Prvni varianta je, ze uz dnes nastartujeme tento plan s touto
castkou, kterou si muzete dovolit. Nebo muzeme zacit v
budoucnu. To ale jiz bude potreba odkladat podstatne vyssSi
castku... Je nekdo, kdo by vam mohl garantovat, ze za tech X
let budete mit dostatek kapitalu na odkladani?



S pripravou na penzi je nejlepsi zacit
hned. Zbytecné otaleni Vas totiz
mazZze prijit hodné draho.

Cas Vam pomaha zhodnotit Vase
uspory, vyuzijte jej!

Kolik stoji cekani?

Potrebna vwsSe meésicni
platby podle toho,

za jak dlouho

zacnete

Sporit.

2 900
K& 0 méEs,



(i) Zakladem feseni je pravidelna investice do statem podporovaného
doplnkoveho penzijniho sporeni (DPS) namisto penzijniho pripojistéeni, ktere
je velmi konzervativni a zhodnoceni stézi dosahne vyse inflace. Plvodni vklad
navysime na 1000 K¢ [ mésic, abyste cerpal maximalni statni dotaci. Vklad je
mozné navysit az na 3000 Kc mesicne, pokud bychom chteli cerpat i dalsi
danoveé dlevy. Timto tedy ziskame zhodnoceni v dynamické formé cca5-7 %
p. a., k tomu jesté statni dotaci 230 KC mésicné a pripadné i danovou ulevu az
3600 Kc za rok. Zbyvajici potrebny kapital ziskame pravidelnou investici s

ocekavanym zhodnocenim cca5-7 % p. a.



8. Investovani a tvorba aktiv

 Tato Cast financniho planu reSi zhodnoceni stavajicich
finan€nich prostfedku a jednorazovych investic klienta. Cilem je
ukazat komplexni a hezky diverzifikované portfolio slozené z
podilovych fondu napfric celym trhem jako nejlepsi reseni pro
spineni ucelu jednorazove investice klienta. Reseni, ktere

odpovida rizikovemu profllu a dobé investovani. Resenl ktere
davaji dohromady nasi specialisté na investice.



9. Navrh noveého portfolia a realizace

 Cilem teto Casti je predstavit konkrétni produkty a smiouvy,
kterymi navrhujeme naplnit navrzeny financni plan a jednotliva
obecna reseni. A nasledné je podepsat. Chceme také prodat
jednotliveé vybraneé financni instituce a diverzifikaci portfolia.



Tahak — financéni plan do 10 minut

PLAN RENTY
Jak mi plan pomuze? Jaka data je potieba viozit?
Vypodet diichodového véku pohlavi, datum narozeni, pocet déti

Vypoéet vyde starobniho diichodu  hruby pfijem zaméstnance, zaklad dané OSVC

Potfebna suma pro zajisténi renty  poZadovana mésicni renta, podatek a doba derpani investice pro zajisténi potfebné castky,
investicni horizont, rizikovy profil

ZABEZPECENI PRIjMU

Jak mi plan pomize? Jaka data je potfeba vlozZit?
Vypoéet socialnich davek datum narozeni, hruby pfijem nebo ziklad dané u OSVC
Vyde pojistnych castek potiebna mésicni castka a doba cerpani

FINAN COVANI BYDLENI

Jak mi plan pomuze? Jaka data je potieba viozit?

Navrh redeni potiebna ¢astka, datum realizace, disponibilni pravidelné i jednorazové prostiedky




VYPLATOVY PLAN A DLOUHODOBA REZERVA

Jak mi plan pomuze? Jaka data je potfeba viozit?

\lypocet vyvoje hodnoty rezervy planované vklady a vybéry, Casovy horizont, mésicni investice

JEDNORAZOVE INVESTICE

Jak mi plan pomuze? Jaka data je potFeba viozit?

Whbér mozného portfolia fondd investiéni horizont, rizikovy profil klienta



Financni plany

* https://wiki.partners.cz/cs/private files/filemanager/199/poradenstvi
-financni-plan-kratky-4-2019-8999.pdf
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DEKUJI ZA POZORNOST



