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PLACENE PORADENSTVI A SERVISNI SLUZBY

Ve Fiduciam cilime na pfimo placené poradenstvi a nasledné servisni sluzby. V CR je standardem
poradenstvi provizni, které ma ale spoustu limita a omezen.

Je pro nas dulezité, aby si nas klient zaplatil za tvorbu finan¢niho planu, ktery bude
bezproduktovy, a aby nas platil za nasledny servis. Pravé proplaceny financni plan nam umoznuje
s klientem pracovat systematicky, bez stfetu zajmu, moralntho hazardu a mazeme se divat na
souvislosti podstatné pro poradenstvi. Diky pfimé platb¢ vime, ze jsme zaplaceni za vysledek bez
ohledu na to, zda nasledné néco bude nutné zprostiedkovat ¢i bez ohledu na to, zda klient bude
néco chtit.

Placeny servis nam umozfuje celorocné a pravidelné o klienta pecovat a dostavat k nému
slibenou sluzbu.

Placenym poradenstvim se chceme odprostit od nutnosti néjaky produkt ,,prodat®. Pokud
bychom zustali ve sféfe provizni, museli bychom vzdy néco ,,prodat®, zménit, prosté uzavfit,
abychom se zaplatili. V tu chvili neni plan nezavisly, kolikrat se ani nevyplati jeho tvorba a
nevyplati se uz vabec fesit oblasti, které nejsou zprovizované. A hlavné se v ném bije aplné jiny
zajem. V ramci servisu bychom nebyli placeni vtibec, nebo opét jen v pfipadé, ze bychom néco
uzavfeli.

Je tedy Zadouci, aby byla s kazdym klientem domluvena tvorba finanéniho planu minimalné
v rozsahu metodiky nize. Az nasledné muzeme fesit zprostfedkovan{ konkrétnich produkta, je-li
to tfeba, a tam kde to lze, tak bez naroku na provizi.

Figure 1. Vanguard quantifies the value-add of best practices in wealth management

Moving from the scenario described to
Vanguard Advisor’s Alpha methodology

Typical value added for client

Vanguard Advisor’s Alpha strategy Module (basis points)
Suitable asset allocation using broadly diversified funds/ETFs | > 0 bps*
Cost-effective implementation (expense ratios) 1l 40 bps
Rebalancing 1] 35 bps
Behavioral coaching IV 150 bps
Asset location v 0to 75 bps
Spending strategy (withdrawal order) Vi 0to 110 bps
Total-return versus income investing Vil > 0 bps*

* Value is deemed significant but too unigue to each investor to quantify.

We believe implementing the Vanguard Advisor's Alpha framework can add about 3% in net retums for your clients and also allow you to differentiate your skills and practice.
The actual amount of value added may vary significantly, depending on clients’ circumstances.

Source: Vanguard.

Dle studie Vanguardu dokaze dobry placeny poradce nekolikasobné ,,splatit™ svoji cenu, a to
tfeba diky spravné alokaci, pravidelnému rebalancovani ¢i psychologickému hledisku.

Vzhledem k tomu, Ze u n¢kterych produktt provize nelze odebrat, budou-li pak potfeba sjednat,
klient bude mit vyjma nacenéni planu i dokument shrnujici veskeré odmeny, které poradce ziskal
— tak, aby pro klienta byla sluzba maximalné transparentni.



Cil

TRH

Na trhu byva bézné, Ze se financni cile téméf nefesi, nebo se fesf jen v omezené mife. Poradce se
zepta, co by klient chtél, dle toho si napise par poznamek, pokud néco klient vymysli, a tim to
konci. Cile se nefesi v souvislosti s celym planem, vynechava se kontext. Cil finan¢ni nezavislost
je zpravidla na trhu vynechana tplné.

FIDUCIAM

My vénujeme cilim pomérné znacnou cast ¢asu na schizce. Snazime se od klienta zjistit jeho
hodnoty, rozpovidat jej o tom, co si pfedstavuje v idealnim piipadé, ¢eho chee dosahnout, jaké
ma priority. Stanovujeme konkrétni strategické cile, ke kterym se portfolio vaze.

Podstatnym cilem je financni nezavislost, na kterou s klienty cilime a je to jednim z hlavnich cila,
ktery chceme splnit.

S klienty si cile definujeme detailné, napt. pomoci SMART metody. Cile si zapisujeme,
aktualizujeme a vyhodnocujeme a) jejich realizovatelnost, b) jak postupujeme k jejich splnén.

S klienty st definujeme cile ve vSech investicnich horizontech. Zajima nas nastaven{ likvidnich
rezerv, opakujici se ro¢ni cile typu ,,nice to have®, ale i cile ve stfednédobém ¢i dlouhodobém
horizontu.

Detailni definice cilu snizuje riziko zmén a $patné zvoleného nastaveni investi¢ntho planu.
Eliminujeme tim necekané vybéry, ¢asté zmény ¢i rozhodnuti, které majetkové pro klienta nejsou
moudra. Soucasné tim zvySujeme pravdépodobnost splnéni cile véetné piipravy na jeho realizaci.

Emoce
Trh

Bézné se na trhu vyplnuji zakonné investi¢ni dotazniky a tim fakticky zkoumani vztahu klienta
k riziku konéi.

FIDUCIAM

Emoce vnimame jako zasadni riziko, které muize ohrozit splnéni cilt klienta. My, jakozto partnefi
klienta, jsme schopni ¢ast jeho emoci odbourat, ale nikdy ne apln¢ — uz jen proto, ze kazdé
rozhodnutf je vzdy v plné kompetenci klienta.

Abychom toto riziko eliminovali, s klienty o emocich a rizicich pfi investovani mluvime.
Sledujeme, jak se tvafi, jak k tomu pfistupuji, jak reaguji. Zajimaji nés jejich zkusenosti

s investovanim, jak v uréitych momentech reagovali, zda si prosli néjakymi recesemi. Zajimaji nas
jejich znalosti, zda studovali/pracovali v oboru, zda investuji po vlastni ose, zda se zajimaji.
Dulezitym bodem je také financ¢ni zazemi klienta — zda ma stabilni pfijmy, jaké ma zavazky apod.
- ale o tom nize.

S klienty si simulujeme rizné scénére. Nejen pozitivni, ale i negativni, pfipadné neutralni.
Zkoumame jak moc ovlivni cil, jak jej posunou. VSechny scénare a poklesy si vyjadfujeme i



v K¢, respektive obecné v méné, protoze pokles 10% pusobf jinak nez pokles 500.000 K¢ —
psychologicky.

Vzdy vychazime s historickych backtestu, z toho co se opravdu stalo. Kalkulujeme jak s inflaci
tak bez inflace.

ALOKACE

TRH

Obecné se nepracujeme s alokaci dle tfid aktiv, ale spiSe se voli produkty vyuzivané vici
konkrétnim cila. Nefesi se pak jejich vnitini alokace a dopad na celkovy investi¢ni plan. S cilem
finan¢ni nezavislost, v CR spiSe pod pojmem ,,ptilepseni k duchodu®, se nepracuje jako s cilem,
ze kterého se nasledné 3,5,10,20 let cerpa renta, ale pracuje se s nim jako s cilem, kdy dojde

k jednorazovému vybéru majetku a dochazi tedy na konci k pfilisnému zkonzervativnéni.

FIDUCIAM

Spravnou alokaci vaimame jako velmi dulezity bod investi¢niho planu. 1) nam pomaha pracovat
s riziky, 2) je podstatna pro uspésnou realizaci cila. Na alokaci se divame jako na pomérové
rozlozeni mezi tfidy aktiv (akcie, dluhopisy, nemovitosti, komodity, alternativni investice).
Nefesime u alokace produkty. S alokaci pracujeme dle emoci klienta, dle konkrétnich cila a
investi¢nich horizontt k nim se vztahujicich, a dle diverzifikace majetku.

Pracujeme primarné s akciovou slozkou, kterou pfizpusobujeme danym cilam. Pro cile
dlouhodobé bude akciova slozka v portfoliu dominovat, protoze nasim hlavnim rizikem muze
byt inflace. U cilt kratkodobé¢jsich budeme naopak akciovou slozku snizovat, protoze vétsim
rizikem je trh samotny, jeho volatilita.

DIVERZIFIKACE

TRH
Diverzifikace se obecné nefesi, spise vznika dle produktu, které jsou klientovy postupné
prodavany.

FIDUCIAM

My diverzifikace sledujeme duasledné a zajima nas nékolik konkrétnich typu diverzifikace.
Zabyvame se j{ obecné jiz pfi sestavovani portfolia a produkty jsou pak uz pouze fesenim.
Diverzifikaci se snazime rozmélnit razné typy rizik a soucasné¢ portfolio pfizpusobit realizaci cilt.
Soucasne si hlidame, aby investice s kreditnim rizikem nebo alternativni investice nepfesahovaly 5
— 10% hodnoty portfolia.

U diverzifikace sledujeme i provazby mezi jednotlivymi produkty. Nezfidka se stava, ze klient
drzi produkty, které vnitiné drzi podobné instrumenty a tim klient znasobuje své pozice a
napiiklad pfevazuje urcité kontinenty ¢i sektory, ackoliv si mysli, ze diverzifikuje, protoze ma vice
produktd. Je to tedy i o jejich sloZeni, musime si ,,odstoupit™ a podivat se na portfolio jalko na
celek.



DIVERZIFIKACE RESIME S OHLEDEM NA:
MENY

Prii investicich kratkodobych a stfednédobych horizontech obecné podstupovat ménové riziko
nechceme, naopak pfi dlouhodobém investovani a celkové clenéni majetku je pro nas ménova
diverzifikace podstatna. Nechceme drzet cely majetek a veskeré investice v CZK, tudiz je
alokujeme i do USD, EUR, GBP nebo tfeba CHF. Snizujeme v tu chvili zavislost majetku na
vyvoji jedné dané mény. Obecné — pokud ¢lovek pracuje, podnika, vlastni nemovitosti a drzi
rezervy a kratkodobé investice v CR, tedy v CZK, tak uz tak je jeho zavislost dostate¢né silnd.
Alokace do jinych mén nam navic rozsifuje spektrum moznych investi¢nich nastroja.

REGIONY

Dale nas zajima diverzifikace mezi jednotlivymi regiony, respektive kontinenty. Snazime se
minimalizovat zavislost na konkrétnim kontinentu, jedné ekonomice. Soucasné ale respektujeme
rozdéleni vah trznf kapitalizace. Resime tedy zpravidla rozlozeni mezi Severni Ameriku, vyspélou
Evropu, Japonsko a pak také rozvijejici se trhy (Asie, vichodni Evropa, arabské staty apod.).

SEKTORY

Taktéz pracujeme s rozdélenim majetku mezi konkrétni sektory. Zpravidla se nesnazime
nadvazovat a spekulovat ve vétsi mife na konkrétni sektor. Nikdy se nesnazime maximalizovat
vinosy a nehleddme produkty, na které ,,vsazime®. Resime rozdéleni mezi cyklické a necyklické
sektory, a pak konkrétné v ramci sektorti — technologie, finance, pramysl, spotfebni zboz,
farmaceutika apod.

SPRAVCE
Ackoliv to muze znit paranoidné, snazime se i vymanit ze zavislosti na jednom spravci aktiv.
Prestoze vyuzivame velké spravce a jejich aktiva jsou v urcité mife kryta raznymi typy zajisténi,

nechceme pfinejhorsim ochromit cely nas majetek. Rozkladame jej tedy i mezi spravce, jako
napiiklad BlackRock, Vanguard, Xtrackers, SPDR, Amundi, Fidelity apod.

LIKVIDITA

Zajima nas taktéz, jak rychle jsme schopni danou investice pfemeénit na hotovost, jak je tedy
likvidni. Nechceme mit cely majetek v produktech s nulovou nebo dlouhou likviditou.

Investice jako produkt



Vzhledem k tomu, Ze trh nabiz{ nespocet moznost{ riznych produkta stejného charakteru,
dochazi z nasi strany k jejich tfidéni a naslednému vybéru téch, které splnuji nase pozadavky.

U fondu nas zajimajf nasledujici parametry:
VELIKOST SPRAVCE

Vybirdame idealné spravce s majetkem pod spravou nad 100mld USD. Cim je spravce vétsi,
tim mensi riziko defaultu akceptujeme.

VELIKOST FONDU

Vétsinou vybirame fondy s majetkem pod spravou nad 500mil USD. Vys$si majetek
snizuje/rozmélnuje naklady fondu, stiva se pro svého spravce priotitou, je mu vénovana vyssi
pozornost a snizuje si riziko napf. jeho uzavieni.

ZPUSOB REPLIKACE
Tyka se primarné ETF, kde volime fyzickou replikaci, tedy ETF které nakupuji aktiva napfimo.
DISTRIBUCE DIVIDEND

Volime zpravidla akumulacni ETF, ty které reinvestuji dividendy. U dividendovych portfolii
mohou pfijit na fadu i ETF distribu¢ni, ale vzhledem k pfiznivym dafiovym podminkam v CR
(Casovy test) tuto moznost zpravidla nevyuzivame.

DOBA HISTORIE

Volime fondy s delsi historii, idealné ty s fungovanim pred rokem 2008. DelSi historie nam
umoznuje vice pochopit dany fond a vychazet z redlnych Cisel. U ETF kopirujicich velké indexy
dobu historie resSit nemusime.

PUSOBENI PORTFOLIOMANAZERA

U aktivné fizenych fondt nas zajima i doba pusobent jejich portfoliomanazera. Pokud ma fond
dlouhou historii, ale manazer je tam posledni rok, v§echna data pfedtim mohou byt irelevantni.

RATING OD MORNINGSTAR

Morningstar patfi mezi nejvetsi ratingové agentury a my se fidime jejich hodnocenim fondu, které
ukazuje stabilitu vynosua v ruznych investicnich horizontech. Vyjma toho poskytuji i detailni
analytiku ze které muzeme cerpat. Chceme minimalné 3*.



NAKLADOVOST

sV v,

v dlouhodobém méfitku jsou tyto dopady zasadni. Bereme ale v potaz i vyhody danych fondu, a
pokud jsou relevantni, ,,pfiplatime si“. Naklady fesime primarné v momenté¢, kdy jsou vsechny
podstatné parametry totozné a rozdil je jiz jen v cené. Drzime se do 1,5 — 1,7% p.a. celkové
nakladovosti.

VNITRNI DETAILY FONDU

Divame se i do nitra fondu. Co realné¢ nakupuje, v jakém zastoupent, jak je ocenén apod. Kritérii
ke sledovani je pomérné dost a lisf se od typu fondu (jina budou u ¢eskych nemovitostnich fondu
a jina u globalnitho ETF).

HODNOCENI DLUHOPISU

Dluhopisy do portfolia zafazujeme zpravidla pomoci ETF nebo OPF.

Kupujeme-li jednotlivé dluhopisy, nesmi dluhopis jedné spolecnosti piekrocit 5% majetku klienta
a musi splnit nasledujici parametry:

Patif do vefejné emise.

Mame na emitenta audit ¢i ma rating.

Hodji se splatnosti do portfolia.

Vlastnf kapital emitenta je minimaln¢ 300.000.000 Ke.
Emitent nebyl v platebni neschopnosti.

Jednatelé a vedeni emitenta ma za sebou dspésné projekty.

HODNOTY

U klienta dale zkoumame jejich hodnoty. Vztah k Zivotu, k penézum, jejich priority. Zda jsou
zaméfeni na rodinu, kariéristé nebo tfeba miluji zazitky. Zajima nas jejich pohled na riziko a jaké
ve svém zivoté akceptuji. Hodnoty nasich klientd nam umozni s nimi lépe pracovat, pomahat jim
se rozhodovat a cilit na to, co chtéji.

FINANCNI ZAZEMI

Dal$im podstatnym tématem, ve kterém jdeme zasadné do hloubky, je finanéni zazemi nasich
klient. Bez detailni znalosti této oblasti bychom nebyli schopni adekvatné radit.



rd

ZDROJ A POVAHA PRijMU

Ohledné pifjmi se zabyvame tim:

jaky je zdroj pHjmt (zaméstnani, OSVC, nijem, stipendia, vyplata dividend,..)

jaky ma pfijem dopad na socialni davky a uvérovou bonitu

jaka je zavislost pffjmu na pracovni schopnosti klienta (zda se zaméstnava ve firm¢, kde je
jedinym clovékem, zda ma moznost homeoffice aj.)

jaky typ pracovni smlouvy podepsal (a doba)

jaké jsou ocekavané zmeény

jaka je jeho pracovni pozice a napln

VYSE MAJETKU A JEHO TYP

Dale nas zajima majetkové situace:

jaké majetky drzi (financni aktiva dlouhodoba, kratkodoba, nemovité véci, movité véci
vyssi hodnoty, podily ve firmach aj.)

jaka je likvidita majetka

jakych majetku je ochotny se v krizovém scénafi ,,zbavit®

jaké majetky jsou zatizené zavazky ¢i jinym pravnim vztahem

jaky je pfedpokladany vyvoj hodnoty

LIKVIDNi REZERVY

Zajima nas vyse likvidnich rezerv (kratkodoba financ¢ni aktiva).

OCEKAVANA ZMENY

Resime ocekavané zmény po vsech stranach — majetkové, pifjmové, vydajové (at’ uz z hlediska
navyseni ¢i ubytku).

ZAVAZKY

Zajima nas vse ohledné zavazku:

vyse

typ

splatnost
meésicni naklad
urokova sazba
zpusob ruceni
aktualn{ vyse



VYDAJE
Podstatnym bodem je také vydajova stranka, zde hledame:

rozebirame jednotlivé mésicni naklady

davame dohromady naklady nepravidelné (rocni, kvartalni)

tf{dime vydaje na ,,must, want a nice to have*

prioritizujeme vydaje (které jsou podstatné, bez ohledu na kategorii)
tf{dime vydaje na ,,variabiln{ a fixn{*

ANALYZA RIZIK

Dal$im podstatnym tématem je analyza rizik. Je to velmi individualni téma, nelze tedy obecné
popsat vSechna rizika, kterymi se zabyvame, protoze vzdy vychazi ze situace klienta.

Byvaji to ale rizika typu:

zdravi (jaké zdravotni dopady jsme schopni fesit sami a jaké ne)
technické skody (poruchy aj.)

majetkové skody (Skody na domech, autech aj.)
vypadek pifjmu

rizika z vykonu podnikatelské ¢innosti

rizika vyplyvajici z funkce (statutarni organ aj.)
odpovédnost zaméstnance

odpovédnost v obcanském zivote
odpovédnost z drzby nemovitosti

rizika, které mize zpusobit spole¢nost/ firma

a dalsi...

Nasledné fesime, ktera rizika se nas tykaji, jaké mohou mit dopady, jakou ¢ast jsme schopni fesit
sami a jakou ¢ast potfebujeme zajistit 3. stranou. Cilem analyzy rizik je jich co nejvice eliminovat
tak, aby neohrozila nas financ¢ni a investicni plan.

RIZIKOVA PROFIL KLIENTA

Abychom pfizptsobili investi¢ni strategii mmj. i zkusenostem klientd, jejich akceptact rizika a
dalsim aspektim, mame vlastni investi¢ni dotaznik, ktery pro tento acel vyuzivame. Postavili jsme
jej predevsim na praktickych situacich a scénafich. Zajima nas, jak by se klient rozhodoval, jak by
nad danymi vécmi pfemyslel. Zajimaji nas také jeho znalosti a zkusenosti. Podstatnym bodem je 1
samotné financni zazemi.



CERPANI RENTY

Cerpani renty je nasim hlavnim cilem, respektive finanéni nezavislost, ktera nas k ni vede.
Pracujeme s rentou nekonecnou, cilime tedy na rentu, ktera se neda vycerpat a plyne pouze
z vynosu. Na ¢eském trhu jiz tento piistup nenf vyjimecny, stale je ale relativné ojedinély.

Vzdy pracujeme s vicero scénafi, odchylkami. Se scénafem negativnim, realistickym a pozitivnim.
Zkoumame co pro nas znamenaji a jak s nimi chceme pracovat. Zajima nas tedy také
pravdépodobnost splnéni daného cile.

Pti cerpani renty pracujeme také s jinou alokaci nez v akumulacni fazi zivota. V akumulaéni fazi

sV,

zivota muzeme mit v portfoliu podil akciové slozky i 80 — 100%. S blizicim se datem cerpani
renty postupne realokujeme portfolio 1 do konzervativngéjsich aktiv a snizujeme podil akciové
slozky v portfoliu.

Nikdy ale nesnizujeme podil v akciich na 0%, protoze pracujeme s tim, ze rentu cerpame
postupné, ne nikdy celou naraz. Nase cilova alokace tedy odpovida tomu, abychom mohli pfi
pocatku cerpani renty prostfedky rozlozit nasledovné:

3x ro¢ni renta, drzena primarné v hotovosti ¢i protiinflacnich dluhopisech
7x roéni renta, drzena v konzervativnim portfoliu
zbytek prostredku drzen v akciovych trzich

Postupné vzdy dochazi k realokaci tak, aby byly prostfedky zastoupeny v portfoliu dle tohoto

klice. Diky tomuto systému jsme schopni si hlidat pozadovanou vynosnost, ale soucasné si zajistit
prostfedky pro rentu i béhem obdobi krize.

Metodické postupy k zivotnimu pojisténi
K pojisténi obecné pfistupujeme jako k nastroji, ktery je velmi dulezity, ale jesté dulezitejsi je, aby
plnil jen to, co opravdu potfebujeme. Co dokazeme fesit sami, dava smysl z hlediska pfijeti rizika

vzit na sebe.

Vyjma vSech dat, ktera byla v této metodice zminéna, vstupuji do vypoctt pojistnych c¢astek jeste
napiiklad socialni davky typu:

invalidni duchod

sirot¢i duchod

vdovsky a vdovecky duchod.
Pro vypocty a ovéfeni naroku na tyto davky pouzivime IOLDP, ktery si zadime vzdy od CSSZ.
INVALIDITA
Toto ptipojisténi povazujeme za naprosto nejdulezitéjsi. Ma na cloveka nejvetsi dopad a nejvice

ovlivn{ jeho ekonomicky (nejen) zivot.

U invalidity pracujeme s nasledujicimi faktory:



vnimame dulezitost vykryt jednorazové naklady, které muze invalidita nést

soucasne, a to je priorita, se soustfedime na vykryti chybéjictho cashflow

vzhledem k tomu, ze ¢lovck starne a tim se zkracuje potencialni doba ekonomicky
aktivniho zivota, a tedy 1 chyb¢jici ¢astka, o kterou by clovek pfisel, pracujeme

s klesajicimi pojistnymi ¢astkami

s pojistnym plnénim nakladame jako s potencialnim budgetem pro cerpani renty,
uvazujeme také tedy ve vypoctu s tim, ze by pouze mensi ¢ast sla do spotfeby hned a
zbytek by se investoval podobnym zpusobem jako u finanéni nezavislosti

simulujeme si s klienty situace typu ,,Je nékdo, kdo by hlidal déti? Je tfeba rekonstrukce?*
apod.

dle toho si simulujeme pravdépodobné vydaje: klient, ktery bude utracet znacné
prostfedky za cestovani, tento vydaje ve 3. stupni invalidity fesit nebude, ale napt. v 1.
stupni by jej chtél stale ve 100% zanechat

naopak simulujeme i rast vydaju

u 1. a 2. stupné invalidity pracujeme i s pifjmy: klient pravdépodobné v téchto stupnich
pifjem mit bude, zalezi ale znacné na jeho profesi a moznostech uplatnéni, vzdy pocitame
s poklesem piffjmu (1. stupen 30 — 50%, 2. stupenn 50 — 70%)

fesime, zda jsme schopni ¢ast deficitu kryt prodejem néjakého majetku (napf. klient, ktery
bude mit motorku za 500.000 K¢ ji pravdépodobné od 2. stupné nebude potiebovat a
prodejem muzeme kompenzovat ¢ast potfebné pojistné ¢astky)

Moznych scénafu a fesent je ale spousta, tudiz vzdy reflektujeme individualni situaci klienta.

UMRTI

Pripojistén{ smrti je druhym nejpodstatnéjsim pfipojisténim. V zasad¢ je méne dulezité, nez
invalidita, protoze u invalidity je zasadni negativni dopad jak na stranku pffjmu tak vydaju, i smrti
je negativni dopad hlavné na stranku pifjmu, ale na vydajovou stranku je zpravidla dopad spise
pozitivni.

U amrti pracujeme zpravidla s témito faktory:

zda ma klient zavazky, pokud ano, zda se tykajf vlastntho ¢i investicntho majetku

zda ma klient nezaopatfené dite

jaky pffjem je v rodiné dominantn{

zda ma rodina zajisténou pomoc okoli (babicky, dédeckové aj.)

socialni davky (jejich narok, doba a vyse vyplaty apod.)

s pojistnym plnénim nakladame jako s potencialnim budgetem pro cerpani renty,
uvazujeme také tedy ve vypoctu s tim, ze by pouze mensi ¢ast sla do spotfeby hned a
zbytek by se investoval podobnym zpusobem jako u finanéni nezavislosti

fesime, zda jsme schopni finanéné pfeklenout pocate¢ni obdobi po umrti (naklady na
pohfeb, snizeni mzdy druhého, protoze zustane doma aj.)

fesime, co by chtéli, kdyby se to stalo (napf. prodat dim a jit do mensiho bytu, nebo
v domé zustat)

simulujeme dopady na cashflow

Moznych scénafu a feSent je ale spousta, tudiz vzdy reflektujeme individualni situaci klienta.



PRACOVNIi NESCHOPNOST

Toto pfipojisténi byva také relativné podstatné. Kalkulujeme s nutnosti kryt minimalné vydaje
nezbytné, po konzultaci s klientem jakékoliv dalsi. Do protihodnoty jdou pfijmy béhem PN
(nemocenska, pifjmy z pronajmu a jiné pifjmy nezavislé na pracovni aktivité klienta). Dochazi-li
k deficitu, spocitame celkovy ro¢ni deficit klienta a od néj odecteme castku, kterou je klient
ochotny vzit z vlastnich rezerv (max. 50%). Rozdil téchto hodnot vydélime poctem dni a tuto
hodnotu pojist'ujeme.

Pocet dni, kterym se déli, je individualni. Zpravidla pocitame s tim, ze prvni 2 mésice dokaze
klient kryt z vlastnich zdroju, tudiz kryjeme dalsich 300 dni (cca). Zalezi ale na vysi rezerv, jaky
deficit by vznikl, zda jsou pffjmy z OSVC/zaméstnani apod.

ZAVAZNA ONEMOCNENI A TRVALE NASLEDKY URAZU

Vyuzivame primarné pro dokryti jednorazovych nakladu tykajicich se s danym problémem.
Vyuziti ¢i nevyuzitf se odviji od majetkové situace klienta, poméru cena vs pfidana hodnota,
ochoty klienta pfenést zodpovédnost na sebe, ma-li tu moznost apod.

DENNI ODSKODNE URAZEM, HOSPITALIZACE AJ.

Tyto drobné piipojisténi v 90% ptipada vubec nefesime. Cena za tato rizika je zpravidla vysoka a
potieba je pojist’ovat je nizka. Nepotiebuje-li klient pojisténi pracovni neschopnosti, nepotfebuje
pojistit ani tato rizika. Specifickymi pifpady mohou byt aktivni ¢i vrcholovi sportovei. Dalsim
specifickym pifpadem muze byt dité¢ ve veku, kdy je jeho matka jiz v praci (1 otec) a soucasné dite
neni jest¢ samostatné (cca 4 -12 let veku) — zde muze mit smysl tato rizika u néj pojistit, protoze
by udalost mohla ovlivnit pifjem rodice a toto riziko by jej prenesené vykrylo. Otazkou ale je, zda
by ovlivnéni pfijmu rodi¢e mélo negativni dopad na rozpocet.

CENOTVORBA

Cena je samozfejme jeden z parametrt pii vybéru pojistitele, ale ne jedinym. Pfi cenotvorbé
klademe duraz na to, aby byla tvofena tabulka s cenami za jednotliva rizika minimalné u 6
pojistiteld.

Optimalné ale kalkulujeme s nasledujicimi pojistiteli a jejich produkty:

CPP

Allianz

Flexi
Kooperativa
GCP

NN

Uniqa
Metlife



Soucasné pfi cenotvorbé klademe duraz na to, abychom vyuzivali moznosti slev, které pojistovny
nabizi. Ceny jde ovlivnit i uméle, spoé¢ita-li se to dobfe, muze byt volba pifidat riziko za dcelem
ziskan{ slevy po finalnim snizeni ceny vyhodnéjsi.

Priklady slev, které pojistovny uplatiuji, a které se daji ovlivnit:

Sleva za vysi pojistného (ruzné bariéry).

Sleva za pocet pfipojistént.

Sleva za vysi pojistnych castek.

Sleva za propojisténost.

Slevy za zdravi, tyto musi odpovidat realit¢ (sport, spanek, prohlidky, darovani krve,
BMI, nekufak apod.).

POJISTNE PODMINKY

Pojistné podminky jsou druhym podstatnym parametrem, a pro nas klicovym. Prvné vybirame
umisténi rizika dle ceny, a pak fesime pojistné podminky. Je-li tam minimalné 1 parametr, ktery
nejsme ochotni akceptovat, jdeme postupné do drazsich rizik dokud nenalezneme pojistitele,
ktery riziko pojisti dle nasich pozadavka.

Muze tedy nastat, a tato situace nastava pravidelné, ze nevybirame nejlevnéjsi fesen.
KOMBINACE POJISTITELU

Diky tomuto feseni ale casto nalezneme vysledek, ktery jako celek vychazi cenové velmi dobfe.
Primarné ale vybereme rizika, které maji minimum vyluk nebo podminky pro plnéni jsou
jednoduché a realistické.

Vzhledem k tomu, Ze kazdy pojistitel ma ,,néco do sebe®, ale také néco, co neumi nebo ma drahé,
zpravidla pojistén{ skladame z vicero pojistitelti a od kazdého si bereme to, co odpovida nasemu
pomeéru cena/vykon.

Pojisténi, finalni navrh, se tedy muze skladat i ze 2 — 3 pojist’oven.
SPECIFIKA

Dale je potfeba zohlednovat specifické klientské situace, napfiklad:

rizikova povolani

rizikové a vrcholové sporty
zdravotni stav
nadstandardni pojistné limity
aj.



PREDOCENENI

Podstatnou sluzbou, kterou musime v né¢kterych situacich vykonat, je tzv. pfedocenéni.

Ma-li klient zdravotni problémy ¢i néjaké jiné specifikum, nez zacneme fesit cenotvorbu,
podminky a pojistitele, provedeme nasledujici:

vypiseme veskeré pottebné dotazniky (zdravotni, sportovni apod.)
nachystame modelace co a na kolik chceme pojistit

zaSleme na minimalné 6 pojist'oven (viz vyse) zadosti o ocenéni
az na zakladé vysledkt/vyjadieni pokracujeme v dalsim krocich

Diky tomuto kroku se dozvime pfedem stanoviska pojist'oven (pfirazky, vyluky, pojistitelnost
apod.) a nasledné¢ se miizeme zaméfit pfimo na vysledek, nic nas jiz nepfekvapi.

DEDICTVI

Podstatnym tématem fesenym s klienty je dédictvi. Ackoliv to neni pifjemné téma, je nutné se jim
zabyvat. S klienty si v prvni fade rozkreslime aktualni schéma, jak by bylo dédictvi feseno dle
zakona. U manzelt samozfejmé jesté definujeme majetky v SJM.

Nasledné¢ krok po kroku prochazime aktualni schéma a fesime, zda klientim vyhovuje. Zajimaji
nas jejich prani, vztahy v rodiné, predstavy. Naopak my vyhodnocujeme rizika a bavime se o
doporucenich z nadi strany (piiklad: zda by jejich nezletilé déti nebyly dédici piilis velkého
majetku, se kterym by se pozustalému velmi $patné nakladalo).

Dojdeme-li k nutnosti upravy, fesime nasledné technické véci s notafem.

Vyjimecné se muzeme setkat i s feSenim pres svétenecké fondy ¢i trusty.
KRIZOVY PLAN

Kromé¢ otazky dédictvi klientim sestavujeme i krizovy plan, ktery je pro situace:
smrt
invalidita
ztrata prace/krach podnikani



KRIZOVY PLAN OBSAHUJE:

Kontakt na nejblizsi z rodiny, prace, kamaradu.

Soupis veskerych majetkts — pod kym jsou, na koho jsou pfesné psany, jaka je likvidita, co
by s nimi bylo po smrti.

Soupis veskerych zavazki — kde jsou jaké dluhy, smluvni vztahy, pfedplatné apod.
Soupis socialnich siti.

Dodate¢né informace typu: drzitel zbrojniho prukazu aj.

Soupis zarucnich listt a jinjch dokumentu.

Kontakty na dulezité lidi — opravare, revize aj.

Instrukce, co se ma dit — detailni popis vSeho tykajiciho se majetkt a aktivit klienta
(ptiklad: investi¢n{ byty — kde jsou smlouvy, kde jsou kauce a jak vysoké, kde jsou klice,
kontakty na nijemniky, co se ma dit dal,..)

Pro opatrné klienty nebo klienty s velmi citlivymi informace umime fesit pfes aplikaci 1 funkci

,»,dead man trigger®, tedy odeslani veskerych instrukci, dokumentu, hesel apod. danym osobam
v moment, kdy se klient v urcitém case neohlasi, neozve.

ZAVEREM

Metodiky budeme pravideln¢ upravovat a aktualizovat. Nasim cflem je mit pro nase poradce,
klienty, potencialni klienty, cizi poradce — prosté kohokoliv — uceleny dokument shrnujici to

vvvvvv

HLEDAME TO, CO UZ NEVIDITE.



