
Jak zvýšit účast klientů ve 
druhém pilíři? Jak zlepšit prodeje 
penzijních produktů?



2



3

Zájem o II. pilíř zatím dramaticky zaostává za 
odhady, které hovořily o 500 tis. klientech...

20.000 klientů ve II. pilíři

původně odhadovaný 

potenciál
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Na vstup lidí starších 35 let zbývají už jen 3 měsíce

Každá ze 6 penzijních společností by měla získat alespoň 50 tisíc klientů



5

Média a opozice dělají vše pro to, aby se II. pilíři 
nedařilo 
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...dali reformě
negativní nádech

Proč lidé nechtějí vstupovat

NOVINÁŘI

TÁTA,

STREJDA

nebo STÁT

TUNEL?

Lidé v koutku duše 
chtějí, aby se o ně
někdo postaral

Nemají jich stále 
dost

Bojí se zrušení
druhého pilíře 
ze strany ČSSD

Bojí se, že zase 
půjde o nějakou 
politickou 
lumpárnu...

INFORMACE

VÝHRŮŽKY!
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i. Jednat s klientem jako s partnerem

ii. Naslouchat jeho obavám

iii. Upozornit ho na nesmysly, 
jimiž je zásoben

Co s tím mohou osobní bankéři a poradci udělat

Photos by courtesy of the flickr’s 

thetaxhaven, photoloni, 

renaissancechambara
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iii. Jaké nesmysly?

1. Není pravda, že současný 
systém funguje bez potíží
100 a více let

2. Reforma není experiment 
– ve většině vyspělého 
světa si lidé spoří,
převážně povinně

3. Absence spoření je 
typická spíše pro Asii než
Evropu a USA
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iii. Jaké nesmysly?

4. Demografická krize není výmyslem 
českých koaličních politiků – naopak, 
diskutuje o ní celý svět

5. Slováci ani Poláci druhý pilíř neruší –
redukují ho, Slováci dokonce na 
úroveň, která je stále vyšší než v ČR
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Co s tím mohou osobní bankéři a poradci udělat?

Představit svým klientům hlavní výhody i nevýhody obou pilířů
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Vysvětlit, co se stane,

když si člověk bude spořit...

a co tehdy, když si spořit nebude!

Proč dnes spějeme ke 
skutečné krizi státního 
systému.
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Cesta k úspěchu?

Využijte osobní kontakt 
k vytvoření vztahu s klientem.

Namísto přesvědčování se ptejte, 
zjistěte, co si dotyčný člověk 
myslí, přeje a v čem se mýlí...

Získejte si jeho důvěru. Buďte 
mu blíž než vypočítavý politik 
na televizní obrazovce. 

Obrázek cesta

Photo by courtesy of the flickr’s Unhindered by Talent
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V čem pomůže kniha

Nabízí prodejní
argumenty

Popisuje kroky
k získání důvěry klienta

Krátce a přehledně
vysvětluje historii penzí

Stručně dokládá,
k čemu je dobré spoření

na stáří

Radí s výběrem investiční
strategie
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Jinými slovy: v knize stručně, přehledně a na 
jednom místě najdete argumenty

ETHOS LOGOS PATHOS

radí, jak si 
s klientem 
vytvořit vztah,

vysvětlují
demograficky 
podložená fakta,

a ukazují chmurnou 
realitu pro budoucí
důchodce...

které nabízí zvýšení
důvěryhodnosti 
poradce,

+ +
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obálka knihy
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ukázky
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ukázky
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ukázky
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obsah



20

Web a e-shop: www.ipfp.cz

kontakt: institut@ipfp.cz

M: +420 602 667 991


