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( KROKU FINANCNIHO PLANOVANI

Porozumét klientové osobni a financni situaci 89%
UrcCit a definovat cile 81%
Analyzovat klientovi soucasné a alternativni kroky 60%
Vypracovat doporuceni 30%
Prezentovat doporuceni 15%
Realizovat doporuceni 15%

Sledovat pokrok a aktualizovat 9%

Zdroj: Vyzkumna studie eMoney 88 milion( uzivateld, duben 2022, n=1 616



Porozumet klientovi osobni a
financni situaci



Co je mym ukolem a jak ho docilim

Q1 Zjistit FINANCNI SITUACI (vychozi bod)
» Majetek, zavazky, prijmy, vydaje, financni produkty...
» Kolik a jak pravidelné spofi?
 Zvazte pouziti financniho dotazniku

dpoznat OSOBNOST a HODNOTY KLIENTA, abych mu dokazal
pomoci definovat jeho financni cile
 Kladu poznavaci otazky, aktivne nasloucham a delam si poznamky



Nejdrive hodnoty potom cile

* Pouzivejte koucovaci otazky (40 na seznamu)



Zajimejte se pro¢ ma klient tyto produkty

* Co vas vedlo k tomu si tyto produkty poridit?
» ,Doporucil mi to banker”..."Co vas presvedcilo dat na jeho doporuceni?”

*Co je pro Vas na téchto produktech dulezité?
« Jak vam pomahaji dosahnout vasich cilu?

e Zdrzte se jakehokoliv hodnoceni

« Jen poslouchejte, davejte doplnujici otazky a delejte si
poznamky



Urcit a definovat cile



0 15% lepsi vysledky (studie Morningstar)

* Vysledky analyzy naznacuiji, ze pouziti financniho planu
zalozeného na cilech pri urcovani, které cile financovat a jak je
flnancovat, muze vést ke zvyseni bohatstvi 0 15,09 % ve
srovnani s naivni strategii. To odpovida vytvoreni rocniho
nadvynosu (alfy) 1,65 % po celou dobu zivota domacnosti podle
zakladniho scénare. Tyto potencialni zisky naznacuiji, ze existuje
znacna hodnota pri pouziti pristupu financniho planovani
zalozeného na cilech, ktera presahuje tradicni portfolio
management.

Zdroj: Blanchett, David. “The Value of Goals-Based Financial Planning.” Journal of Financial Planning
28, no. 6 (2015).



Co je mym ukolem

1 Pomoci klientovi stanovit jeho skutecné cile a jejich priority,
napriklad:
« chceme se zajistit na duchod, chceme cestovat.....
» Nejvetsi prioritou jsou déti
4 Pomooci klientovi financni cile vycislit:

* Anicce na start do zivota v 25 letech 500 000 K¢
 Renta z portfolia 25 000 K&/mesicné od 62 let



Pouziti Masterlistu financ¢nich cilu

» Studie Morningstar s cilem: ,jak muzeme investorum pomoci
identifikovat jejich opravdové financni cile a nejen ty které je
zrovna napadnou.”
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* Test prokazal, ze 73% investoru zménilo alespon jeden ze svych
top 3 cilu.



Urcete klientiv investi¢ni profil

O Nejdrive dejte klientovi investi¢ni miniskoleni (jak funguiji trhy, investice..)
O Potom mu dejte vyplnit investicni dotaznik (nesnazte se ho ovliviiovat)



[nvesti¢ni miniskoleni
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* Nastavte spravna ocekavani

4 klicové zasady:

MYSLETE DLOUHODOBE
DIVERZIFIKUJTE

NESNAZTE SE NACASOVAT TRH
NEPANIKARTE
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Vyvoj 10 000 USD od roku 1972

_ edward

Americké indexy

(Rist 10 00O USD od 1972 do 2022)
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OcCekavané dlouhodobé vynosy se zvysuji s vysSi alokaci

akcii, ale investori nesou vétsi riziko

Rozsah vynosu za kalendarni rok (1926 az 2022)
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Vyplnéni investicniho dotazniku

 Projdete s klientem
*Neradte, ale jen se zeptejte: ,jak rozumite té otazce?”

« MUzete vyuzit ID pfimo v Edwardovi nebo vytisknout PDF (ke
stazeni na strankach edwarinvest.cz/pro-poradce)



e

Analyzovat klientovi Vypracovat

soucasne a doporuceni
alternativni kroky



Co je mym ukolem

A Pomoci software spocitejte klientlv plan pro splnéni cilu
 Zadejte ziskané informace do Edwarda
* Spocitejte splnitelnost cilu
* Pfipravte scénare pro uspésné splnéni cill

 Pripravte dalsi dokumenty, kalkulacky a materialy
« Obecny finan¢ni plan (vlastni word / Excel)
« Vystupy z produktovych kalkulacek (pojistky, DPS ....)
« Shrnuti soucasnych produktu (excel/word)
« RUzné analyzy produktu klienta



Prezentovat doporuceni



Prezentaéni schuzka (60 aZ 90 minut)

* |dealne ve vasi kancelari
* Min. 30% casu poslouchejte — zapojte klienta
* Pozorné sledujte reakce aktivni naslouchani (level Ill)



Co je mym ukolem

 Prezentovat uvodni vysledky planu a nastavit s klientem finalni
podobu planu

1 Seznamit klienta s investicemi a jejich chovanim
1 Odsouhlasit si poplatky
1 Domluvit akcni kroky



Prezentace financ¢niho planu

Vysvetlete, jak budete prezentovat
« ,chcete slySet vSe detailng, nebo jen to dulezité?”

« Zopakujte zadani (pouzivejte klientova slova a papir)
- ,Co Vas k tomu jeste napadlo? Co byste jeste doplnili?”

« Jdete do Edwarda a ukazte
« Nastaveni RENTY - projdete zalozky az k Potrebne rente — odsouhlaste
castku
« DalSi cile a planované vklady (struc¢né)
« Vysledek investi¢niho dotazniku (struc¢né)



Vysledky planu

- ,To bylo zadani pro Edwarda. Co myslite, ze nam spocital?
corne. POjdMe na to kouknout!”

* V rychlosti okomentujte obrazovku Navrh planu a prejdete na GRAF
* VVysvetlete kratce GRAF a vysledky planu
« KOUCUJTE A DISKUTUJTE

« ,Jaky z toho mate pocit ?*

» ,Co Vas ted napada™?

« Sledujte klientovi reakce, jeho rec téla, zmeny v jeho energii

* Nechte klientovi Cas, nez vSe vstreba. Nebojte se nechat chvili ticho.

» AZ pak navrhujte UPRAVY
» ,Nez zacnu se svymi navrhy, co Vas napada, ze by se s tim dalo udélat?”



Investicni portfolia

« Znovu vysvetlete fungovani investic
» ,Co si pamatujete z minula z toho, co jsem vam rikal o investicich?”

« Vysvétlete fungovani kyblikl v Edwardovi
» Strucné okomentujte portfolia, pripadné ukazkové ETF.
« DUrazné upozornéte na kolisani

« Prijdou propady, jen nevime kdy”

o ,Propady jsou soucasti planu”

» Zopakujte provérené zasady (Mysli dlouhodobé, Diversifikuj, Nesnaz se
nacasovat trh, Nepanikar)



Poplatky

* Prezentujte zamer dlouhodobe spoluprace

. ,,Sedl'{nks,' klienty na stejné strané stolu a ma odména roste pouze pokud roste klientuv
majetek”.

* Vstupni poplatky:
« Zvazte slevy - obvykle poradci Ucétuji Max 0 az 20 000 K¢ za klienta (vyrazné slevy)
. I?g?zentujte jako svou uvodni odmenu za start spoluprace, nastaveni planu, otevreni
uctu.
« Manazerské poplatky
» Obvykle poradci davaji slevy jen vyjimecne
» Cena nesmi byt prekazkou — zvazte slevu, pokud by klient odesel
* Poplatek ze zisku davaji poradci ojedinéle (pozaduji spiSe bonitné;jsi klienti)
- Prezentujte jako ,Neplatite vice (spis méné) neZ jinde, ale mate lepsi produkt/sluzbu

7 v

a poradce na své strané!



,Proc¢ vam mam platit procento rocné?”

* Kliente myslite si, ze diky zkuseném poradci:
1. Vydéla vas majetek priméru o 1% vice, nez kdyz si budete ridit finance
sam?
2. USetrite v pruméru alespon 1% rocné na investicnich chybach, které
casto stoji investory desitky procent?
3. Usetrite cas a usili, které vam stoji za 1% rocne?

* Pokud alespon na 1 otazku odpovite ano, pak pro Vas ma smysl
spoluprace s financnim poradcem



Akeni kroky

« Popiste klientovi potfebné kroky, které budou NASLEDOVAT

* Domluvte dalsi komunikaci
- ,Jak Casto chcete ode me slyset?”

« 1 x vyro€ni schuzka, v pripadé potreby/nejasnosti/dotazu zavolejte
kdykoliv

» Souhlas se zarazenim do newsletteru ?

« Podékujte za duvéru



Nékolik doporuceni k prezentaci

« VSichni kdo déla rozhodnuti jsou pritomni (manzelka, partner...)

e VVase kancelar

* Prvni schiizky mohou probihat u klienta nebo v kavarné ale prezentace
planu by méla byt u Vas

* Snazte se byt strucni
* 40 minut na prezentaci + 20 minut na dotazy



Realizuji plan



Podpis a zaznamy do CRM

1 Odeslete klientovi dokumenty k SMS podpisu

1 Poslete klientovi zaznam z jednani/shrnuti
« Ukoly (s terminy) pro klienta
« Ukoly (s terminy) pro Vas
 Hlavni myslenky, vyresené otazky, otevrené otazky
* Pristi vyroCni schuzka

QVSE zapiste do CRM/kalendéfe
- Ukoly klienta: kontrola podpisu, kontrola prvni platby,...
« Vase ukoly: ,zavolat a domluvit vyro¢ni schazku®,....
« Zaznam z jednani




Pravidelne aktualizuji plan



Pred vyrocnich schuzkou

« Zkontrolovat financni plan a CRM

« Domluvit schuzku a poslat klientovi pozvanku s instrukcemi
« Co bude predmétem schuzky
« Co ma prinést: vypisy z cizich produktu, resty z minula a podobné
« Zda ma témata, ktera by chtel resit



Cile vyrocni schuzky

» Zaktualizovat financni plan
* Navysit investice
e Upevnit vztah s klientem



Na schuzce

» Oteviraci otazka: ,Na stupnici 1 — 10, s jakym pocitem dnes
prichazite ohledne vasich financi?”



Aktualizace planu

* Projdu vysledky investic
« Zjistim klientovi pocity ,Koukate se nha mésicni vypisy?“.."Jak jste se
citila, kdyz jste ho naposledy otevrela?”
« Okomentuji vysledky vzdy v pozitivni note
 Pokud jsou negativni, vysvétlim a povzbudim (pfilezitost kupovat se slevou)
« Pokud jsou pozitivni, pfipominam rizika, ale nestrasim
 Vyuzivam tento Cas jako prosto pro vzdelani
* Pripominam 4 zasady uspéesného investovani
* Projdu aktualni stav financ¢niho planu
 Projdu znovu prijmy, vydaje, cash flow
* Projdu cile — ,Co byste na svych cilech dnes zmeénil?”
« Zameruji pozornost klienta na jeho dlouhodobé cile a jejich splnitelnost



NavySeni pravidelnych investic

» ,Co muzZeme udélat, abyste mél/a ze svého planu o stupen lepsi
pocit?”

» ,Na co ve Vasem planu zapominame?”“
« Snazim se zjistit dalsi produkty/majetek/zdroje prijmu....

* Snazim se navysit pravidelnou investici
« Navazu na inflaci/zvySeni pfijmu a na pravidlo ,Zaplatte nejprve sobé”.



Upevnuji vztah s klientem

* Nebojte se jit vice do hloubky s koucovacimi otazkami
« Zamerte se na pocity

* Pripomente klientovi pridanou hodnotu vasi sluzby
» Budte transparentni ohledne vaseho odmenovani

* Nenasilne pozadejte o doporuceni
» ,Komu z Vaseho okoli bych mohl pomoci klidnéji spat?”



Dobre pro vase klienty,

dobré pro vase podnikani A~ i ||
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