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Bitva o reformu vyžaduje
zmenit strategii prodeje
Duchodové sporení, tzv. druhý pilír se prodává jen minimálne. Podle dubnového

pruzkumu Swiss Life Select pritom uvažuje o využití reformy 4,3 % Cechu starších

18 let. At už jde o interval uzavrený hranicí odchodu do penze ci nikoliv, stále by melo

jít o zhruba 200 tisíc potenciálních klientu. Kde to tedy vázne?

Prezident Asociace penzijních fondu Karel
Svoboda nekolikrát zduraznil, že lidé casto ne­

chávají duležitá rozhodnuti na poslední chvíli.

A že by tudíž v po slednich mesícich mely pocty
nových smluv narust. S tím nelze než souhlasit.

Vetšina lidí se opravdu rozhoduje o cemkoli
nerada a vyckává. I mezi temi, kteri o druhém
pilíri uvažuji, se ale valná cást bude mít tenden­
ci rozhodnout negativne. Cim je to zpusobeno
a lze tuto tendenci nejak zvrátit?

S VETSINOU SE DÝCHÁ LÉPE

Nejvetší neprátele úspešného prodeje docela
dobre dokumentují pruzkumy, které si k pen­
zijní reforme nechaly ruzné instituce zpraco­
vat už v lonském roce. Vyplývá z nich mimo
jiné, že lidem nejvíce vadí

• obava ze soukromých správcu penez
• nedostatek informaci o reforme

• a možná úplne nejvíc obava, že po príš­
tich volbách se stejne zase všechno zmení.

Práve ten poslední problém vyvstává
s opakující se politickou rétorikou do popre­
dí. Neduvera v to, že státem nastavené pod­
mínky stejne za chvíli nebudou platit. Ostat­
ní dva argumenty s ním jdou ruku v ruce.
A nyni se pridává ješte jeden, který bychom
v nadsázce mohli nazvat: "Když do toho ni­
kdo nejde, nepujdu ani já, aby se mi chlapi
v hospode nesmáli."

Stádní chováni má svoji logiku. Prestože
tento výraz zni jako urážka, radu lidí muže
ochránit pred osudovou chybou. Výber zpu­
sobu, kterým se bude clovek zabezpecovat
na penzi, vždy obsahuje nejaké riziko. A v ur­
citém smyslu je lepši riskovat s vetšinou než
s menšinou. Pokud se totiž riziko naplni, je
lepši v tom být s tolika lidmi, že to stát bude
muset rešit. Nežjen s malou cásti, kterou pak
vetšina nechá bez pomoci.

Nehlede na to, že v hodnocení sebe sama

hraje casto roli i to, jak se na jedince dívá
jeho okolí. A pokud se chlapi v hospode ci
na tenise (nebo holky u kadernice) opravdu
budou smát, leckdo radši prijme rozhodnutí,
které jde ve skutecnosti proti jeho vlastnímu
názoru.
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Garance v prvním a druhém pilíri

NENECHÁM SE ZMANIPULOVAT,

PROTOŽE UŽ JSEM

V takovém prípade je jen blízko k negativ­
nímu postoji, odpovídajícímu roli cloveka,
který se nenechá zmanipulovat nejaký­
mi planými argumenty. Aniž by si takový
clovek uvedomil, že ve skutecnosti už se

zmanípulovat nechal. Slovy o celostátním
tunelu a absenci státních garancí. Výhruž­
kami, že na vstup do druhého pilíre dopla­
tí, obavami z posmechu, tvrzeními, že celý
svet od sporení na penzi ustupuje ... A vu­
bec mu pritom nechybí informace, které
by to vše potvrdily nebo naopak vyvrátily.
O realite ci smyšlenosti demografické kri­
ze ci onom údajném "celosvetovém odcho­
du od sporení". Stejne tak sí zpravidla ne­

položí otázku, jakou garanci má u státních
penzí z prvního pilíre, když mu u penzij­
nich fondu tolik chybí.
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Penze

ZDROJ JET DESIGN

KDYŽ AIDA NEFUNGUJE...

Vetšina prodejcu je vyškolena tak, aby nej­
prve u klienta vyvolali pocit, že existuje pro­

blém a ten je treba rešit. V okamžiku, kdy se
o téma již svedla mediální bitva a v klientovi
se vše bourí, muže podobný postup spíše

vyvolat odpor. Každý z nás je v jednom kuse
konfrontován presvedcováním, vnucová­
ním, nekdy i vyhrožováním (když neude­
láte to a ono, ceká vás desivá budoucnost).

A cokoli dalšího podobného vzbuzuje odpor.
Zvlášt tam, kde jsou role a postoj definová­
ny zmínenou neochotou se sebou nechat dál
manipulovat.

Co s tím? Zkuste klientovi nabídnout neco

jiného než pouhou smršt argumentu. Vyu­
žijte osobní kontakt, který treba mediální
reklama neobsahuje. Zeptejte se ho, jak se
na vec dívá a kam ve svém uvažování smeru­

je. Prisoudíte mu úplne jinou roli, mnohem
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dustojnejší, než jakou mu vnucují napríklad
televízní reklamy. Nabídnete mu prímere­
né množství ínformací nejen o reforme, ale
o celém penzíjním systému. O tom, že u stá­
tu nemá ani tu nejmenší garanci. Chce to tro­

chu prípravy, ale samotné setkání nemusí být
o moc delší než standardne.

Když se pokusíte nekoho presvedcít pro­
tí jeho názoru, zpravídla ho v onom názoru
jen utvrdíte. Zkuste sí místo presvedcování
nejprve ziskatjeho sympatíe a nabídnout mu
novou roli. Rolí cloveka, který se sebou ne­
nechá manípulovat, protože používá vlastní
hlavu.

... ZKUSTE SI ZíSKAT SYMPATIE

Chce to respektovat pár zásad a doporucení:

1. Nastudujte si základní fakta

o historii penzijního systému.

Nezabere vám to více než pár desítek mínut.
Zapamatujte sí, že velkou cást své exístence
byly založeny na sporení cí pojistném príncí­
pu. Vysvetlete, že na státní penzí v podstate
níkdo nemá žádný nárok, takže její garance
je nulová.

Prípravte sí í základní fakta o sporení

ve svete a údajné krízi reforem. Zapamatujte
sí, že v zemích OECO tvorí úspory na pen­
zi pres 60 % HOP. Podívejte se na situací
na Slovensku, kde prý od reformy ustupují.
Je to opravdu tak, pokud jejích opt out (du­
chodové sporeni) klesá na 4 procentní body,
tedy úroven vyšší, než na jaké je u nás?

Stejne tak se podívejte na demografickou
krízi. Nemusíte znát vecí dokonale. Podívejte
se pres vyhledávace, co ríkají autoríty o tlaku

demografíckého vývoje na penzíjní systémy.
Že totíž nejde zdaleka jen o ceskou dískusí,
ale o celosvetový problém (í když se to nekte­
rým polítíkum nemusí líbít).

2. Zeptejte se klienta na jeho názor.

A to hned na zacátku. Zjístete jeho postoj
a pak mu predložte dostupné informace. Vy­

svetlete mu príncíp, dávky í promítnutí se du­
chodového sporení do prvního pílíre. Ukažte
na krizí v duchodových fínancích. Netlacte
na nej, jen mu vysvetlete rízika státního systé­
mu a výhody cástecného vyvázání se.

Pripravte sí hlavní argumenty pro zapo­

jení do duchodového sporení. Nespoléhejte
na improvízaci. Možná se vám podarí i tak
formulovat vše duležíté. Ale pravdepodobne
bude ve vašem projevu chaos. Klíent nemá
kapacítu složíte premýšlet nad tím, co všech­
no jste mu chtelí ríct. Potrebuje základní fak­
tajasne a srozumítelne.

3. Mluvte o diverzifikaci.

Netvrdte, že sporící systém je lepší než pru­

bežný. Není to pravda! Oba systémy mají své
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predností a svá rízíka. U nás je ale skoro kaž­

dý závíslý ze sta procent jen na systému pru­
bežném. A také na státu. Jako by nemel í on
svá rizíka. Prípomente nedávné státní krachy
v Recku, Pobaltí, Kypru, v Argentíne ... Jde
o to rízika rozdelít, aspon v té míre, kterou
reforma umožnuje.

4. Ukažte pár skutecností s tužkou v ruce.

Vízualízace vždy pomáhá pochopení, ale

hlavne zapamatování sí uvedených skutec·
ností. Nemusíte umet perfektne kreslít. Vu­
bec nevadí, pokud váš obrázek pripominá
odpolední výtvor ctyrletého dítete ve školce.
Chce to jen dobre vysvetlít to, co nakreslíte.

Stejne tak se nebojte mít s sebou grafy a ta­
bulky z knížek ci webových stránek. Nakopí­
rujte sí je a nechte klíentovi. Obraz dokáže

hodne. Z mluveného slova vždy príjemce za­
chytí jen menší cást. Vyberte to, co považu­
jete za duležité. Pokud nekoho zahltíte prílíš
velkým množstvím ínformací, zpusobíte mu
v hlave zmatek.

5. Vysvetlete, jak si vybrat správný fond.

Chcete-Ií pusobít duveryhodne a opravdu
klíentoví pomocí, naucte se ohodnotít jeho
rízikový apetít. Vysvetlete mu, co je schop­
nost snášet rízíko a k cemu slouží postupné

presouvání aktiv do bezpecných nástroju.
Jednejte jako skutecný fínancní poradce,

a ne jen prodejce. Jdete za rámec povÍnného
ínvestícního dotazníku. Uvedomte sí, že ten­
to dokument slouží všem klíentum, a nemu­
že tedy postihnout specífíka každého z ních.
Je to dobrý základ, ale není to "písmo svaté".
Nezastírejte, že budoucnost je vždy nejistá.

A "ochota" cloveka rískovat není totéž jako
"schopnost" rískovat. Do dynamických
ínvestíc by mel jít pouze ten, kdo je s nímí
opravdu srozumen a schopen ustát docasné
poklesy majetku.

Ackoli to muže vypadat složí te, s tro­
chou poctívé prípravy se podobný postup

zvládnout dá. Rozdelte sí znalostí a postupy
na jednotlívé oblasti (napr. co bych mel ve­
det, co bych sí mel vzít s sebou ajak mám po­
stupovat). Každou z nich sí prípravte zvlášt.
Takto defínovaná struktura vám pomuže

vecí zvládnout í na míste. A poslední zásada:
chce to kázen, když už sí prípravíte nejaký
postup, neutíkejte od nej.

Vše podstatné, co potrebujete vedet o hís­
toríi penzíjních systému, demografické krízi,

sporení ve svete, rízících prubežného sys­
tému, jednání s klíentem, a navíc odpovedí

na nejocekávanejší otázky najdete v knize
"Fínancni poradenstvi: Co s tou penzí". Lze
jí objednat na www.ípfp.cz cí prostredníc­
tvím maílu objednávky@ipfp.cz.

MILO$ FILIP, ROMAN POSpl$IL

ING. MilOŠ FILIP, PH. O., CFA
manažer ve financních institucích

Vystudoval Ekonomicko-správní fakultu
pri Masarykove univerzite v Brne.
Pracoval napríklad jako investicní poradce
pro podílové fondy a správu majetku
ve skupine ABN Amro (dnes RBS),

v aparátu Komise pro cenné papíry, jako
konzultant vrcholového managementu
CSOB ci reditel Hornického penzijního

fondu. V predstavenstvu spolecnosti
ING Investment Management (C.R.)
zodpovídal za distribuci a marketing
investicních produktu. Dlouhodobe
se venuje otázce osobních financí
a financního poradenství. Je autorem
trilogie Osobní a rodinné bohatství (C. H.

Beck 2006). podílel se na tvorbe stránek
www.financnivzdelavani.cz. založených
financními asociacemi. Pravidelne publikuje
v periodickém tisku i na zpravodajských
webech.

ING. ROMAN POSpíŠil

managing partner
v agenture Svengali Communications

Vystudoval Vysokou školu ekonomickou

v Praze, obor národní hospodárství.
Od r. 1992 strávil 121etve významných
celostátních médiích. Jako redaktor,

burzovní zpravodaj. komentátor ci vedoucí
ekonomické rubriky pusobil v denících
Hospodárské noviny, Právo a Slovo,
patril k prvním redaktorum týdeníku Euro.

Vetšinu této doby se profesne orientoval
na kapitálové trhy, makroekonomiku,

obchodni legislativu a posléze bankovnictví.
Vede tréninky prezentacních a prodejních
dovedností, kreativního psaní ci vystupování
v médiích, podílel se na projektech
financního vzdelávání pod záštitou Ceské
bankovní asociace. V r. 2004 se stal

nezávislým mediálním poradcem, o dva
roky pozdeji spoluzakladatelem agentury

Svengali Communications, mezi jejíž klienty
patrila rada klientu z financního sveta.
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