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(Investiční) životní pojištění 
je jako elektřina 
Zúčastnil jse m se konference pořádané časopisem Profi PF "Jak dál 
v poradenství". Byť jsem zaplatil je n jeden účastnický poplatek a snědl 
jeden oběd, tak tam de facto byli Zdeňkové Santlerové dva. 

Jeden je osoba, která působi někol ik let ve finanlnim sek

toru (nábor. vzděláváni. rozvoL cert ifikace), druhý je běžný 

olXan, který má průměmou znalost finantnich produkt":', 
má své fmantní poradce a potřeby zaj i~těni budoucnosti. 

Ten první si konferenci velmi ulil ačkoli se tema.Jakdál 

v poradenství" zúžilo předeviim na lém.iI MLM versus pool 
a systém výplaty provizi u 2P Ten druhý- otXan/klient 

s postupujicím ~sem pfestával chápat, kam se vlastně 

poradenstvi ubírá. 

(oje"sexy" 

Proto jsem zástupcům pojisťoven (a distribu torům) 

nadhodil glosu. že pouze oni si mysli (stejně jako například 

energetici), fejejkh produkt;e. sexy", Přitom běžného 

spotřebitele podobnY prodtJ<.t zajímá pouze v okamžiku 

koupě, případně když se něco přihodí nebo něco nefungu
je. Zkrátka to nejsou prooukty, kterými člověk žije, a nepů

jde ~er za sousedem a nebude mu povidat. kamaráde. 
dnes jsem si koupil krásnou životní pojistku, mám krytí na 

3 miliony, a kdybys viděl ta super připoji~těn í .. : Stejně tak 

nebavíme přátel e historkami o nové ceně pro třífázOvý jis

tič sazby D45d. O přestávce mě zastavilo několik účastníků 

a vyjádři lo podobný názor, proto si troufnu svůj pohled 

rozvinout o pět vysvětlujkich tezí, protože by to mohlo 

pomoci rmoha tvůrcům proouktú, a ze

jména distributoniml poI"adcům. 

1. Vyrobit životní poj istku je dnes 

snad ne, vyrobit elektřinu rovněž. 

Ano, us~ím názor, že ZP má mno
hem vice parametrů, připoji~lění, variací 
a kdoví čeho ještě (otázkou zůstává, 

nakolik to klienla zajím.!i), ale výroba je 
snadná. Když se v Opatovicích zept.!ite, 

tak vám řeknou, že vyrobit elektřinu 

je taky snadné (zahřá t vodu, roztočit 

turbínu. rozsvitit •• . 1. 
2. El ektřinu potřebuje každý, životní 

pojistku poti"ebuje kazdý. 
TOIO samozřejmé můžeme relativi

zovat. Můj názor je, že běžnýolXan CR, 
který bydli, navštěvuje zaměstnání a ale

spoň lehce řeší budoucnost, potřebuje 
ke svému životu optimální lp s tejně jako 

elektři n u. Tuším, že to byl Petr Hrubý, kdo řekl, že ŽP je pro

dukt, který se nekoupi, ten se musi prodat. A má naprostou 

pravdu! Roli poradců je, aby navštívili spoluobčany a.pou· 

ze" jim vysvět l ili parametry, výhody a uži tek produktu. 
Vtomto to energetki mají těHí, protože lidí bez elektřiny je 

méně než těch bez ŽP. Ta relativi ta spočívá ve skutečnost~ 
že beduín na pou~t i možná nepotřebuje ani elektřinu, ani 

ŽP a vede spokojený život (ale to je užjiný přiběhl. 
3. Prodat životní pojistku je těžké, prodat e lekt ř i nu je 

těžké . 

A jsme u distribuce! Problém totiž nespOCívá v produktu, 
ale v jeho distribuci. Nepředpok ládám, že je na trhu vylO

ženě špatná lP nebo elektřina. Problém nastane v oka· 

mžiku, kdy nějaký poradce tvrdi, že ta částka na smlouvě 
je roční pojistné a 75letá klientka (ano, je to opravdu klient 

s potřebou ochr.!init své budoucí pňlmy) zjistí až po první 

složence, že to je měsíční splátka. 
Stejné tak problém nastane, když prodejce elektřiny 

klientovi vysvětlí, že CEl bude koniit (.čtete pie<e noviny 

a víte, jak dopadli na Ba lkaněa je potřeba rychle přejít 

k j iné společnosti,jinak přestane fungovat mraz.!ik a uvidíte 

ten smrad ze zkaženého masa"). Ano, prodat seriózně 

LP informovanému klientovi je těžší a těžší, stejně jako 
u elektřiny, ale stále to jde. Jen si musíme holt zvyknout, 

že budeme ~hni muset vic .makať: abychom se měli 

alespoň jen o něco málo hůř, než jsme byli zvykli. 

4. životni pojistka je dobrý byxnys, elektři na je dobrý 

byznys. 

K tomuto bodu snad neni třeba nic dodávat. 5nad.ten 

to, že pokud to je opravdu dobrý byznys, tak neni nutné do 
něj pouštět nepoctivé, nevzdělané. nepro~kolené, necer· 
tifikované poradce, distributory (totéž plati pro výrobce). 

Nejsem zastáncem regulace ve smyslu zákazů produktů 

ani zakazů vybraný(h provizních schémat. Proč bych si 

nemohl svobodně koupit IZP na 2435 Kč mesíčně s 30000 

Kč pojistnou částkou (vím, pročjsem ~ ji uzavřel a přesně 
vim, kolik jsem prodělat kdyžjsem ji po6letech zrUŠil @). 

Spatný výběr partnera je pro život horši než"~patna" ži

votní pojistka a taky tO nikdo nereguluje. Regulace, kterou 
zastavám, se týká kvalifikace a odbornosti poradců. Nechf 

zmizi ti, kteii klienty ~patnou radou okr.!idaji nevědomě. 

protože to zkrá tka neznají a neumí. St ači, když i tak zůstane 
pár set těch, k teři podvody budou páchat vědomě (snad 

postatí pár6 miliOf"lových pokut, vyhazovů a black list). 

• 



• autor je majitelem vzdělóvaci spoleénosri © 

S. Zivotn! pojistka je nudný, ale užitečný produkt, 

e lektřina je nudny, ale užitečný produkt. 

Na tento bod jsem se těši l asi nejvice a není lepši téma 
do hospody nebo na páteční poradu, která se kona jen ze 

zvyku. Z uvedené tabulky je zřejmé, že atraktivita a užitek 

nemusi přimo korelovat s poptávkou po produktu. Roz

hlédněte se po své domácnosti a zjistíte, kolika neužiteč

nými a/nebo neatraktivními věcmi se obklopujeme CI zas 

a zas je budeme kupovat Vytvoři l jsem jednoduchou 
matici rozdělujicí různé produkty do čtyř kvadrantů podle 

jejich atraktivity a užitku. Je to z velké části subjektivní 
členěni a každý si může matici doplnit a změnit podle svých 
preferenci. 

V okamžiku, kdy si výrobce a především poradce uvědo· 

mi. že prodává produkt na úrovni chleba nebo e lektři ny, tak 
pochopi, že úspěch se skrývá v péči, servisu a osobní vazbě. 

dovedností * 

Pokud to nepochopí a bude se i nadále opájet pocitem, že 
prodává finančni skvost, jehož koupí se klientovi změní ži~ 

vot, a svou pojistku bude z protipožárního trezoru vyndávat 
jen při výroči založení republiky, pak se, chudák poradce, 

šnené plete. Většina klientů má svou pojistku (pokud jí 
už majO na lednici v krabici od bot - hned vedle smlouvy 
o dodávce elektřiny a pod záručním listem od zmiňované 

ledničky. Ta je totiž do okamžiku, než se něco klientovi 

stane, pro jeho život mnohem důležitější. 

A pokud se mi něco stane, na tu krabici od bot jsem 
manželce napsal kontakt na finančního poradce, který se 
o nás postará. Naše rodina mu totiž věří a jsem rád, když mi 

2x za rok zavolá, uděláme změny, ušetříme, zainvestujeme 

a jinak to fakt neřeším. Hlavně, že to funguje ~ stejně jako 
elektřina! Zdeněk Santler 

Santia a EXAMS CENTRUM 

PRODUKTY 

Hlavně, 

že to funguje - stejně 

jako elektřina! 


