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2. SCHUZKA

Priprava pred druhou schiuizkou

Tak jak je kazdy klient jiny, tak se bude liSit i feSeni, které od nas dostane. Presto pro vypracovani
kvalitniho vystupu existuje zakladni postup, kterého se poradce drzi. Diky tomuto postupu, se kterym
vas seznamime, budete schopni vypracovat profesionalni feSeni.

Po prvni schlizce mame vSechny informace o klientovi a mame zadani v podobé cild a prani. Cely
postup pripravy jde shrnout do nasledujicich krokd.

1. Nalezeni novych zdrojli 2. Zajisténi rizik

Nalezeni novych zdroju

== GENERALI

l Rozvaha pojistné ochrany klienta A2 CESIA POTISTOVNA

RIZIKD e

| kdyZ uz mame vypracovany podrobny prehled klientovych smluv ve formé pojistné rozvahy, zlstat-
kl a urceno, kolik chce klient odkladat na cile, budeme hledat dal$i zdroje. Hledame v nasleduijicich
oblastech:
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Pojistky

V portfoliich klient( se nachazi velka spousta riiznych pojistnych produktt. Rada
Z nich uz ¢asto neplini svij pavodni ucel. Klient mize byt podpojistén. Nemusi
mit plnéni v novych cenach. Nebo plati pojisténi, kde jsou rizika, ktera jsou dnes
vyrazné levnéjsi, ve vetsim rozsahu, ¢i jeho smlouva neobsahuje rizika, ktera jsou
dnes standardem. Dalsi divody pro zménu mohou byt v pojistnych podmink&ch,
které je dobré postupné nastudovat. Pri rozhodovani o jednotlivych pojistkach
zvazujeme tyto moznosti.

PONECHAT UPRAVIT UKONCIT
A DOPLNIT NOVOU A DOPLNIT NOVOU A NAHRADIT NOVOU

Na co si dat pozor pfi ukonceni rliznych typl pojistnych smiuv:

 Urazové - pojistna udélost — mozna vyluka

Rizikoveé zZivotni — vék — drazsi rizika

Kapitalové
o garantované zhodnoceni
o danova odecitatelnost
o odbytné

1ZP

o odbytné ve vztahu k pocatecnim jednotkam — nakladovost

Uvery

V oblasti uvérd existuje velmi Siroka Skala moznosti, jak mizeme vylepsit vydaje
klienta. VétsSinou maji v portfoliich radu ,,Spatnych dluhi“ nebo maji uvéry Spatné
nastaveneé.

Spotiebitelské tvéry

V pfipadé, Ze klient ma dostatek finan¢nich zdrojl, nabizime predCasné splaceni dle poradenskych
principl. Dal$i z moZnosti Uspor je konsolidace Uvérd. Slouceni do jednoho a prodlouzeni doby
splatnosti.

Hypotecni uvéry

Opét se drzime poradenskych principl a feSime moznost Uspory prodlouzenim na maximalni moz-
nou dobu. V pfipadé refinancovani hypotéky Ize vyuzit i moznost navyseni a tim splatit spotrebitelské
uveéry nebo jejich ¢ast.
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Americka hypotéka

Diky nizsi sazbé a tim nizsi splatce Ize pouzit pro konsolidaci ivérd. Idediné v pfipadech, kdy mame
volnou hodnotu nemovitosti. Také dnes mnoho poskytovatell nabizi moznost vyuZit pfi refinancovani
okolo 30 % neucelové a z toho Ize splatit jiné zavazky.

Kreditni karty
Pokud to jde, radéji rychle uhradime dluznou ¢astku a usetfime splatku a vysoké uroky.

Kontokorent
Neéktefi klienti jsou uz v takové situaci, kdy ani neznaji kladny zlstatek na uctu. Opét se snazim
splatit nebo prevést na jiny levnéjsi uvér.

Rezervy

| v teto oblasti se klienti chovaji nehospodarne a i mensi upravy nam mohou
pomoci najit dalsi zdroje.

Bankovni ucty
Jde sice 0 malé uspory, ale dnes vétsSina bank nabizi varianty, kde nemusim platit poplatky.

Stavebni sporeni

Kazdy produkt, ktery ma néjaka omezeni, ma také svou optimalni efektivitu. U stavebniho sporeni
to je idealni platba. Ta je obecné 1 700 K& mésicné. Platbou nad tuto hranici efektivita klesa a Ize ji
vyuzit na jiny produkt. Obdobné plati, ze se nevyplati platit nizké platby, protoze hrozi, ze si nevydélame
skoro ani na poplatky. Efektivita je opét velmi nizka.

Penzijni sporeni
Podobny princip jako u stavebniho sporeni. Nad 1 000 K¢ opét klesa efektivita. A nic na tom neméni
ani danove zvyhodnéni.

Investice

Zde mohou klienti pravidelné odkladat do produktu s velmi vysokymi poplatky. Je lepsi platbu pre-
vést na produkt ze stejné tridy aktiv s mensimi naklady. Pokud nam nehrozi dodatec¢né naklady nebo
poplatky, Ize prevést i zlstatek z plvodniho produktu.

Pozor na situace, kdy ma klient uz zaplaceny predplacené poplatky a pfevodem by dochazelo k jejich
opétovnému placeni. Takové jednani neni jen neetické, ale je i trestné.

Rezervotvorné zivotni pojisténi

V portfoliich klientd je spousta Zivotnich pojisténi, ktera neplni svlj Ucel. Nejcastéji jsou nastaveny
na nizké riziko smrti a neobsahuiji zadna jina rizika. Diky nastavené poplatkové strukture a nakladovosti
pojisténi nejsou obvykle vhodnou cestou na tvorbu rezerv. Uvolnéné zdroje Ize zhodnocovat efektivnéii.

Ceska
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Vydaje

Obecné plati, Ze se klienti nechtéji ve svych vydajich uskromnovat. Presto revize nékterych smluv
mUze prinést dalsi Uspory. Do pfipravovaného reseni je sice nezaradime, ale rady v této oblasti mohou
pomoci s budovanim vztahu s klientem. Je prosté dobré se €as od ¢asu zamyslet nad fakturami, které
platime. Nékdy staci plvodni firmé oznamit, Ze odchazime, a ta je ochotna pro zachovani zakaznika
poskytnout slevu. Nebo nova firma ma zajimavou nabidku pro nové klienty. V sou¢tu mdze i par uset-
fenych stokorun znamenat lepS$i pojisténi nebo splnéni mensiho cile.

ZAJISTENI RIZIK

Kdyz mame jasno o zdrojich, tak udélame prvni krok z vytvoreni reSeni. Tim krokem je oSetfit rizika,
ktera nam hrozi. Pro jednotlivé kalkulace pouzijeme sjednavace pojisténi — Lisa2, Hugo... Diky tomu,
budeme znat platby pojistného a také budeme mit pripravené navrhy na pfipadné rychlé uzavieni
smluv. Likvidni rezervu fesSime dle poradenskych principd a zohlednime ji do navrhi pojisténi (napt.
delsi karen¢ni dobou).

MAJETKOVA ZIVOTNI LIKVIDNI
POJISTENI POJISTENI REZERVA

SPLNENI CiLU

Poslednim krokem v pfipravé poradenského reseni je spocitat jednotlivé cile. K vypoctdim pouzijeme
Financni kalkulacku nebo Kalkulacku Generali Investments.

. . . =" GENERALI
[&3 Urokovy pocet — e s, SR

Zvolte poZadovang druh vipoctu:
B i s iy + . el

(¢ Spofeni - vipocet konecné isting EE Online kalkulacka

" Spofeni - vipodet dloZky

Spofeni - vipoéet poctu obdobi ukladani
Spofeni - vipoéet Groku |' i | .

| Zadostl >|

Tisk navrhu ramcowd smlauvy » |

O
O
" Pijcka - vipocet dlozky
" Pijcka - vipocet poctu obdobi spladceni T e ) TREWD 3, TREND 5, TREND 8
O

Piicka - vipoéet vpde Uvéru

Generali Rezerva :I Trend bez vstupnich poplatiol

Pravidelné investovini > Jednorizoveé investovini »

Yipocet x Konec ‘

Pro reSeni Akademie kfizového prodeje nam postaci si spocitat vhodné mésicni ulozky. | kdyz se
muUze feSeni nékterého cile skladat z nékolika produktl, vzdy si vSe seCteme do jedné platby a tu
porovname s volnymi mésicnimi prostfedky.

GENERALI @ene[ali
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Varianta 1
Mame dostatek volnych prostfedki a splnime si vSechny cile. Pokud nam i po jejich splnéni z(stavaji
volné zdroje, urychlime vytvoreni , Likvidni rezervy“ nebo maximalizujeme Ulozky na penzi. Tim mize-

me dosahnout vyssi budouci renty nebo mohu dosahnout pozadovanou uroven dfive. Tim je rfeSeni
bezpecnéjsi, protoze nikdy nevime, co se mize v budoucnu stat (napf. ztrata prace, krach firmy...).

Varianta 2

Mame nedostatek volnych prostfedkd. Pokud nam klient na prvni schiizce nestanovi jinak, porad-
ce postupuje dle nasledujiciho navodu. Nejprve vyreSime penize na PENZI a pak feSime dalsi cile.
MUze nastat situace, kdy néktery z cil( nesplnime nebo jej splnime jen ¢aste¢né. Pro tuto variantu si
pripravime zalozni plan, kde vse spocitame, jako by volné prostredky byly.

Druha schuzka - realizace

Cilem druhé schiizky je odprezentovat vSe, co jsme si pfipravili, a hlavné PRODAT feseni. Spravné
provedeni rozhoduje o tom, jestli za svou praci dostaneme zaplaceno. PouZijeme pomUcku, ktera se
jmenuje Poradensky navrh, dal$i podptrné materidly a vlastni poznamky.

GENERALI

Generali
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Distribuce

s CESKA POJISTOVNA

Klient: RC:
: s =~ Partner: RC:
A A
VASE CiLE ZAJISTENI CiLO

Diistojné stafi Likvidni finanéni rezerva

Penzijni spofeni Investice, Stav. sporeni a dalSi Doporugend vyse Mésitné odkladat

]

Odpovidajici bydleni Pojisténi M o
ﬁ Uvér na bydleni Vlastni zdroje prijmi @—\\
E
\
e B
9 Dalif zivotni sny a cile a Odpovédnost E

]

Zprostiedkovatel upozoriiuje Klienta, Ze zde uvedené doporugeni vychézi z komplexni analyzy veskerych jeho pozadavki, cili a potfeb, finanéni situace (véetné budoucich volnych zdrojé), znalosti a zkuenosti, rizikové tolerance a zohlediiuje jeho aktudlni zévazky a finanéni produkty s moznosti jejich tprav. é?s Generali
Pied sjednanim konkrétnino produktu u jednotlivich zastoupenych partnerti viak miize byt generovano doporueni pro umisténi finanénich prostiedk, které ve vztahu k tomuto konkrétnimu produktu nezohlediiuje veskeré vase udaje z analjzy, proto se maze lisit od tohoto komplexniio doporucen bt Ceska
Zprostiedkovatelem produkti nasich partnerd je Generali Ceska Distribuce a.s., dcefind spoleGnost Generali Geské pojistovny a.s. CESKA POTISTOVNA Distribuce
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STRUKTURA 2. SCHUZKY

Absolventi Akademie krizového prodeje budou pro prezentaci vysledneho reseni
pouzivat zjednoduseny postup a pouziji metodu rychlé prezentace na jednu stran-
ku. Podrobnéjsi prezentaci se nauci az absolventi Akademie financniho planovani.
Pro co nejefektivnéjsi pribéh druhé schiizky jsme vam pripravili inspirativni véty
a scénar pro obé mozné varianty schizky. Jak pro variantu s dostatkem zdroju,
tak i pro varianty s nedostatkem.

Prezentace Prezentace

Uvod schiizky N BN Zavér schlizky
zajisteni plnéni cilu

Uvod schizky

Uvod schiizky vyuzijeme k rozmluveni a informovani klienta o tom, co ho dnes ¢eka. Vyuzijeme
grafickou pomUcku Privodce poradenskou schiizkou a navaZzeme tam, kde jsme minule skonili.

Shrnuti a dalsi postup

Porozuméni Prezentace Spoleéna Pravidelny
soucasné situaci reSeni realizace servis

»Rad vas zase vidim, pane Novotny. Na posledni schlizce jsem vam slibil, Ze si pro
vas dnes pripravim Poradensky navrh, jak co nejlépe naplnit vase cile.”

V poradenské praxi se setkavame se dvéma moznymi situacemi. U varianty ¢. 1 mame dostatek
zdrojli na splnéni cil(i, nebo pracujeme s variantou ¢. 2, kdy nemame dostatek zdroju. V pfipadé va-
rianty €. 2 si pfipravuiji i feSeni, jako bych mél zdroji dostatek. Toto feSeni mam u sebe, abych mohl
klientovi ukazat a pfipadné ho motivovat k rozhodnuti nad ramec naseho navrhu.
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Varianta 1: , Pripravil jsem si navrh, jak by vypadalo idealni feSeni vedouci ke 100%
naplnéni poZadovanych cild.“

Varianta 2: , Pripravil jsem si pro Vas 2 verze navrhu. V prvni verzi jsem pracoval

S realné odsouhlasenymi volnymi zdroji. Ve druhé verzi bych Vam rad ukazal, jak by
vypadalo idealni reseni vedouci ke 100% naplnéni poZadovanych cilll, abyste mél
predstavu, kolik by bylo potreba odkladat nad ramec vasich volnych zdroji a na ¢em
spolu miZeme do budoucna pracovat, aZ treba doplatite uvér, spinite kratkodoby cil
nebo dostanete v praci pridano. Pravé o tom je financ¢ni poradenstvi. “

Obecné predstavim poradensky postup prace a na jaké oblasti jsme se zaméfili. Plati pro obé varianty.

, Ve svém navrhu jsem se soustiedil na 3 ddlezZité oblasti:
» Na naplnéni vasich cili v ¢ele se spokojenym starim.

» Na vytvoreni likvidni rezervy, abyste v pripadé nenadalych vydaji nemusel sahat
do produktt uréenych na pinéni cild.

» Na kvalitni zajisténi vaseho Zivota, majetku a pripadnych skod zptsobenych
tretim osobam, abyste se v pripadé pojistné udalosti nemusel vzdat splnéni svych
financnich cili nucenym vybérem penéz.“

Nyni klienta seznamime s navrhy Uprav u jeho stavajicich produktd, které vedou k navyseni volnych
zdrojd. Vysvétlime, kterych produktd se Upravy tykaji a co by mél délat.

,Pro naplnéni téchto 3 oblasti jsem od vas mél k dispozici ...... K¢&. Mam pro vds
dobrou zpravu, nasel jsem reseni, jak tuto ¢astku Upravami stavajicich produktd jesté
navysit. Celkove jsem tedy pocital s mésicni ¢astkou ...... Ke.”
g =" GENERALI Generali
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Prezentace zajisténi
e o)
Pojisteni
piijmu ‘gl: I &
J
Majetek ﬁ
a Odpovédnost E

3 500 K¢

Aby nas poradensky navrh fungoval, vzdy za¢iname zajis§ténim rizik. Tim oSetfime situace, které
by v pripadé poklesu piijm0 nebo ztraty majetku vedly k tomu, Ze by klient nemél na nami navrzené
platby a své cile by si nesplnil.

»~Abyste si mohl spinit své cile, je potreba mit kvalitni zajisténi. Jinak to celé nebude
fungovat. Do této oblasti navrhuji smérovat ¢astku ............ Ke.”

»Za tuto castku budete zajistén vy i vase rodina pro pripad nemoci i urazu. Dale vase
nemovitost i domacnost a rovnéz i vas automobil. Také bude v této c¢astce obsazeno
i to, pokud byste vy nebo kdokoliv z vasi rodiny zp(sobili Skodu nékomu jinému. “

Pro variantu ¢. 2 (nedostatek zdroju):
,»Pro optimalni zajisténi vsech rizik by to mélo byt idedlné ...... Ke.”

Do Poradenského navrhu zapiSeme celkovou ¢astku za vSechna pojisténi. Pro prezentaci detaild
mame pripraveny navrhy pojisténi v Hugo nebo Lisa2.

Likvidni rezerva

Likvidni financni rezerva

Doporucena vyse Mésicné odkladat
100 000 K¢ 3 000 K¢
. -?i: GENERALI Generali
N\ < p -~ Ceska
B2k CESKA POJISTOVNA | bietribuce



V nasich zivotech jsou situace, na které se nepojistime, nebo by se nam pojisténi nevyplatilo. Na tyto

situace je lepSi si pfipravit financni rezervu. Tato rezerva by méla byt minimalné 3nasobek mési¢niho
prijmu. Jeji umisténi sméfujeme do konzervativnich nastrojl. Blizsi vysvétleni nalezneme v poraden-
skych principech. V navrhu feSeni se soustfedime na stanoveni jeji vySe a platbu k jejimu dosazeni.

,ProtoZe zatim nemate pripravenou dostatecnou likvidni rezervu, ktera je zakladnim
kamenem rodinnych financi, navrhuji na jeji vytvoreni smeérovat ¢astku ...... Ke.”

»Penize navrhuji umistit konzervativné, aby byly v pfipadé potfeby rychle k dispozici.”

Pro variantu ¢. 2 (nedostatek zdroji):
,Pro vasi predstavu v idealnim pripadé by méla byt ve vysi ....... Ke.”

Likvidni rezerva resi situace, kdy dochazi k propadim pfijmu (ztrata zaméstnani, nemoc...) nebo

kdyz dojde k neocekavanym vydajlim (porucha auto, koupé& nové lednicky...).

Prezentace pInéni cill

Pro prezentaci cil(l plati jednoduché pravidlo. Nejdfive vyreSime cil Spokojené stéfi a pak resime

dalsi cile. Jejich feseni mdze byt ovlivnéno vysi volnych zdrojl. V pfipadé nedostatku zdrojli pfipravime
i druhé feSeni. Do Poradenského navrhu vyplnime jednotlivé platby a zbytek dovysvétlime.

Dustojné stari

Penzijni spofeni Investice, Stav. sporeni a dalSi

1 000 K& 5000 K¢

Obecné plati, ze pro zabezpeceni stafi nejprve volime Doplrikové penzijni sporeni. To bud’ klientovi

zalozime nové, navysime, nebo zménime investicni strategii dle investi¢niho profilu klienta. DPS sa-
motné nestaci, proto kombinujeme s investici do podilovych fondd.

11

»,Na spokojeny dichod doporucuji za¢it odkldadat do produktu Doplrikové penzijni
sporeni, z divodu vyuZiti statni podpory. Doporucena castka je celkem ........ K¢.
A navic i do otevrenych podilovych fond(d ¢astku ...... Ke.”

,Pro variantu ¢. 2 (nedostatek zdrojd):
Pro 100% splnéni tohoto cile dale navrhuji odkladat ¢astku ........ K¢& do DPS
acastku ....... K¢ do OPF.“
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Odpovidajici bydleni

- Odpovidajici bydleni
A Uvér na bydleni Vlastni zdroje

. 10 000 K¢ 8 000 K¢

Po zajisténi dlichodu je to druhy nejcastéjsi cil. Jde o pofizeni nového nebo rekonstrukci stavaji-
ciho bydleni. Pouzivdame hypotéku nebo uvér ze stavebniho spofeni v kombinaci se spoficimi nebo
investi¢nimi produkty.

Pro jeho spInéni hypotékou potfebujeme mit optimalné vytvorenou rezervu na akontaci ve vysi 20 %
pljcky. Pfi nedostatku zdrojl, a pokud nam to umoznuje situace na hypote¢nim trhu, Ize pracovat
s niz8i akontaci (napt. 10 %).

,Pro vase vysnené bydleni doporucuji vytvoreni 20% akontace, ktera je potreba
k Cerpani hypoteky, odkladat castku ...... KEdo......oun...... “

Pro variantu ¢. 2 (nedostatek zdroju):
,Pro 100% spinéni tohoto cile by bylo nutné odkladat ¢astku ...... Ke.”

»oplatka budouciho hypotecniho uvéru by pak Cinila pfi sazbé 3 % ...... Ke.”

Dalsi zivotni sny a cile

9 DalSi Zivotni sny a cile

6 500 K¢

Pro splnéni ostatni cild pouzivame mix spoficich, investi¢nich a Uvérovych produktl. Vzdy vychazime
z konkrétnich cild klienta, které nam uvedl na prvni schizce. Do pomicky zapiSeme soucet vSech
plateb do rliznych produktd pro vSechny cile.

»,Pro vas posledni cil/cile doporucuiji odkladat ¢astku ....... K&, do ............ “

Pro variantu ¢. 2 (nedostatek zdroju):

»,Pro 100 % splnéni tohoto cile by bylo nutné odkladat ¢astku ,,..... K¢, do .......... “
Y= GENERALI Generall
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V 4 A" 4
Po predstaveni Poradenského navrhu si s klientem odsouhlasime, co budeme spole¢né realizovat.

Stanovime si jednotlivé kroky k realizaci. Diky tomu, ze mame jednotlivé navrhy uz pfipravené, je
muUzeme s klientem probrat a uzavfit smlouvy.

»Jak se vam toto reseni zamlouva? MdzZeme se pustit do jeho realizace nebo chcete
jesté néco upravit?*“

Pro variantu ¢. 1 Pro variantu ¢. 2

(dostatek zdrojl)) mame pripraveny 2 tisky. Je- (nedostatek zdroju) si poradce pfipravi obé
den pro klienta, u druného ma poradce povinnost moznosti, ale do digitalniho archivu ma povinnost
naskenovat a odesle do digitalniho archivu. odeslat variantu, ve které je vidét feSeni zohled-

nujici nedostatek zdroja.

Univerzalni véta do Zaznamu z jednani

Pfi uzavirani smluv mlze nastat situace, kdy se budou li$it navrhy feSeni ze sjednavacl s nasim
Poradenskym navrhem. Proto je nutné tento rozpor vyfeSit v zaznamech z jednani. Pro tyto situace
jsme vam pripravili formulaci, kterou pouzivejte.

Doporuéeni vychazi z komplexni analyzy klientovych pozadavkd, cilli a potfeb, finanéni situace
(véetné budoucich volnych zdroju), znalosti a zkuS§enosti, rizikové tolerance a zohledriuje jeho
aktualni zavazky a financéni produkty s moznosti jejich uprav.

Vérime, Zze vam tato metodika v ucelené formé pomf(ze na vasi finan¢né poradenské cesté. Po zvlad-
nuti vSech jednotlivych krokd budete pfipraveni pracovat modernim poradenskym zptsobem. Piejeme

splnéni vasich osobnich cild. Na zavér jesté pfipomenuti, Ze v tom nebudete sami a v pfipadé potieby
se muzete obratit na své KAM finan¢niho poradenstvi, regionalni nebo centralni trenéry.

»,KdyZ neznas — naucime Te...
KdyZz nerozumi$ — vysvétlime Ti...
Kdyz nemizes — pomizeme Ti...
KdyZ nechces — rozejdeme se.”

Tomas Bata
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