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Planovaci 15 Minut rekapitulace cilt, majetku, prehled
schiizka mesicniho cash flow.

« 30 Minut prezentace financniho planu, vyplnéni
Investicniho dotazniku, prezentace portfolia

15 Minut prezentace mych sluzeb a poplatku,
otazky a odpovedi
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Rekapitulace ciliu, majetku a cash flow

* Vysvetlete, jak budete prezentovat
« ,chcete slyset vSe detailné, nebo jen to dulezité?”

« Zrekapitulujte vychozi situaci (cile a majetek)
* pouzivejte klientova slova ,Pokud jsem si vSe dobre poznamenal, tak..."
* ,Co Vas k tomu jeste napadlo? Co byste jeste doplnili?”

* Projdéte mésicni Cash flow (prijmy a vydaje klienta)

« ;fozumim tomu dobre, ze ... ? ,Jak dulezity je pro Vas tento
vydaj?”



Prezentace planu

« Reknéte, co budete ukazovat
- Ukazte to
* Reknéte, co jste ukazali



Prezentace planu a doporuceni
« Ja vam nejprve ukazi, jak by vypadalo splnéni Vasich cild, pokud
bychom se drzeli Vasi puvodni predstavy o investovani ?

 Pak si spolecne projdeme moznosti, které mate, abychom se
splneni co nejvice priblizili

A nakonec si sami zvolite, co budete chtit pro splnéni svych cill
udélat



Investicni portfolia

* Vysvétlete fungovani investic (miniskoleni)
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* Vyplnte investicni dotaznik

» Strucné okomentujte doporucena 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
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a poradce na své strané!



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
* 45 minut na prezentaci + 15 minut na dotazy
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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




