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Bitva o reformu vyzaduje
zmenit strategii prodeje

Dichodové spofeni, tzv. druhy pilif se prodava jen minimalné. Podle dubnového
priizkumu Swiss Life Select pfitom uvazuje o vyuZiti reformy 4,3 % Cech( starSich
18 let. At uz jde o interval uzavreny hranici odchodu do penze €i nikoliv, stale by mélo

jit 0 zhruba 200 tisic potencialnich klientd. Kde to tedy vazne?

Prezident Asociace penzijnich fonda Karel
Svoboda nékolikrat zdaraznil, ze lidé casto ne-
chavaji dulezita rozhodnuti na posledni chvili.
Aze by tudiz v poslednich mésicich mély pocty
novych smluv nartist. S tim nelze nez souhlasit.
Veétsina lidi se opravdu rozhoduje o ¢emkoli
nerada a vyckava. | mezi témi, ktefi o druhém
pilifi uvazuji, se ale valna ¢ast bude mit tenden-
ci rozhodnout negativné. Cim je to zpiisobeno
a lze tuto tendenci néjak zvratit?

S VETSINOU SE DYCHA LEPE

Nejvetsi nepratele uspééného prodeje docela
dobfe dokumentuji prizkumy, které si k pen-
zijni reformé nechaly rizné instituce zpraco-
vat uz v loniském roce. Vyplyva z nich mimo
Jiné, Ze lidem nejvice vadi

« obava ze soukromych spravcii penéz

* nedostatek informaci o reformeé

* a2 mozna uplné nejvic obava, Ze po pris-
tich volbach se stejné zase véechno zméni.

Pravé ten posledni problém vyvstava
s opakujici se politickou rétorikou do popre-
di. Nedivéra v to, Ze statem nastavené pod-
minky stejné za chvili nebudou platit. Ostat-
ni dva argumenty s nim jdou ruku v ruce.
A nyni se pridava jesté jeden, ktery bychom
v nadsazce mohli nazvat: ,Kdyz do toho ni-
kdo nejde, nepiijdu ani ja, aby se mi chlapi
v hospodé nesmali.”

Stadni chovani ma svoji logiku. Prestoze
tento vyraz zni jako urazka, rfadu lidi maze
ochranit pred osudovou chybou. Vybeér zpii-
sobu, kterym se bude ¢lovek zabezpecovat
na penzi, vidy obsahuje néjaké riziko. A v ur-
¢item smyslu je lepsi riskovat s vétSinou nez
s mensinou. Pokud se totiz riziko naplni, je
lepsi v tom byt s tolika lidmi, Ze to stat bude
muset fesit. Nez jen s malou ¢asti, kterou pak
vétsina necha bez pomoci.

Nehledé na to, Ze v hodnoceni sebe sama
hraje ¢asto roli i to, jak se na jedince diva
jeho okoli. A pokud se chlapi v hospodé ¢i
na tenise (nebo holky u kadefnice) opravdu
budou smat, leckdo radsi pfijme rozhodnuti,
ktere jde ve skutecnosti proti jeho vlastnimu
nazoru.

II. PILIR

Penize
——
L
o
—
Zavazek
ze smlouvy

Penize
e

M ——
Nezavazny

a nevymaha-

telny slib

Garance v prvnim a druhém piliFi

NENECHAM SE ZMANIPULOVAT,
PROTOZE UZ JSEM

V takovem pripadé je jen blizko k negativ-
nimu postoji, odpovidajicimu roli ¢loveka,
ktery se nenecha zmanipulovat néjaky-
mi planymi argumenty. Aniz by si takovy
¢lovék uvédomil, ze ve skute¢nosti uz se
zmanipulovat nechal. Slovy o celostatnim
tunelu a absenci statnich garanci. Vyhriz-
kami, Ze na vstup do druhého pilife dopla-
ti, obavami z posméchu, tvrzenimi, ze cely
svét od spofeni na penzi ustupuje... A vi-
bec mu pritom nechybi informace, které
by to vse potvrdily nebo naopak vyvratily.
O realité ¢i smyslenosti demografické kri-
ze ¢i onom udajném ,,celosvétovém odcho-
du od sporeni®. Stejné tak si zpravidla ne-
polozi otazku, jakou garanci mé u statnich
penzi z prvniho pilife, kdyz mu u penzij-
nich fondi tolik chybi.
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l. PIL
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ZDROJ: JET DESIGN

KDYZ AIDA NEFUNGUJE...

Vétsina prodejci je vySkolena tak, aby nej-
prve u klienta vyvolali pocit, Ze existuje pro-
blém a ten je tieba resit. V okamziku, kdy se
0 téma jiz svedla medialni bitva a v klientovi
se vSe boufi, mize podobny postup spise
vyvolat odpor. Kazdy z nas je v jednom kuse
konfrontovan presvédéovanim, vnucova-
nim, nékdy i vyhroZovanim (kdyz neude-
late to a ono, ¢eka vas désiva budoucnost).
A cokoli dalsiho podobného vzbuzuje odpor.
Zvlast tam, kde jsou role a postoj definova-
ny zminénou neochotou se sebou nechat dal
manipulovat.

Co s tim? Zkuste klientovi nabidnout néco
jiného nez pouhou smrst argument(. Vyu-
zijte osobni kontakt, ktery tfeba medialni
reklama neobsahuje. Zeptejte se ho, jak se
na véc diva a kam ve svém uvaZovani sméfu-
je. Prisoudite mu uplné jinou roli, mnohem
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televizni reklamy. Nabidnéte mu primére-
né mnozstvi informaci nejen o reformé, ale
o celém penzijnim systému. O tom, Ze u sta-
tu nema ani tu nejmensi garanci. Chce to tro-
chu pripravy, ale samotné setkani nemusi byt
0 moc delsi nez standardné.

Kdyz se pokusite nékoho presveédcit pro-
ti jeho nazoru, zpravidla ho v onom nazoru
jen utvrdite. Zkuste si misto presvédcéovani
nejprve ziskat jeho sympatie a nabidnout mu
novou roli. Roli ¢lovéka, ktery se sebou ne-
necha manipulovat, protoze pouziva vlastni
hlavu.

... ZKUSTE SI ZISKAT SYMPATIE

Chce to respektovat par zasad a doporuceni:

1. Nastuduijte si zakladni fakta

o historii penzijniho systému.

Nezabere vam to vice nez par desitek minut.
Zapamatujte si, Ze velkou ¢ast své existence
byly zaloZeny na sporeni ¢i pojistném princi-
pu. Vysvétlete, Ze na statni penzi v podstaté
nikdo nema zadny narok, takze jeji garance
je nulova.

Pripravte si i zakladni fakta o spofeni
ve svété a udajné krizi reforem. Zapamatujte
si, ze v zemich OECD tvofi uspory na pen-
zi pres 60 % HDP. Podivejte se na situaci
na Slovensku, kde pry od reformy ustupuji.
Je to opravdu tak, pokud jejich opt out (da-
chodové sporeni) klesa na 4 procentni body,
tedy aroven vyssi, nez na jake je u nas?

Stejné tak se podivejte na demografickou
krizi. Nemusite znat véci dokonale. Podivejte
se pres vyhledavace, co fikaji autority o tlaku
demografického vyvoje na penzijni systémy.
Ze totiz nejde zdaleka jen o ¢eskou diskusi,
ale o celosvétovy problém (i kdyz se to nékte-
rym politikiim nemusi libit).

2. Zeptejte se klienta na jeho nazor.
A to hned na zacatku. Zjistéte jeho postoj
a pak mu predlozte dostupné informace. Vy-
svétlete mu princip, davky i promitnuti se di-
chodového spofeni do prvniho pilife. Ukazte
na krizi v diichodovych financich. Netlacte
na néj, jen mu vysvétlete rizika statniho systé-
mu a vyhody ¢asteéného vyvazani se.
Pripravte si hlavni argumenty pro zapo-
jeni do diichodového spofeni. Nespoléhejte
na improvizaci. Mozna se vam podatfi i tak
formulovat vie dilezité. Ale pravdépodobné
bude ve vasem projevu chaos. Klient nema
kapacitu slozité pfemyslet nad tim, co viech-
no jste mu chtéli fict. Potfebuje zakladni fak-
ta jasné a srozumitelne.

3. Mluvte o diverzifikaci.
Netvrdte, Ze sporici systém je lepsi nez pri-
bézny. Neni to pravda! Oba systémy maji své

prednosti a sva rizika. U nas je ale skoro kaz-
dy zavisly ze sta procent jen na systému pri-
bézném. A také na statu. Jako by nemél i on
svarizika. Pripomente nedavné statni krachy
v Recku, Pobalti, Kypru, v Argentiné... Jde
o to rizika rozdélit, aspon v té mife, kterou
reforma umoznuje.

4. Ukaite par skutecnosti s tuzkou v ruce.
Vizualizace vidy pomaha pochopeni, ale
hlavné zapamatovani si uvedenych skute¢-
nosti. Nemusite umét perfektné kreslit. V-
bec nevadi, pokud vas obrazek pfipomina
odpoledni vytvor ¢tyrletého ditéte ve $kolce.
Chce to jen dobre vysvétlit to, co nakreslite.

Stejné tak se nebojte mit s sebou grafy a ta-
bulky z knizek ¢ webovych stranek. Nakopi-
rujte si je a nechte klientovi. Obraz dokaze
hodné. Z mluveného slova vzdy pfijemce za-
chyti jen mensi ¢ast. Vyberte to, co povazu-
Jjete za dulezité. Pokud nékoho zahltite pfilis
velkym mnozstvim informaci, zptsobite mu
v hlavé zmatek.

5. Vysvétlete, jak si vybrat spravny fond.
Chcete-li pasobit divéryhodné a opravdu
klientovi pomoci, naucte se ohodnotit jeho
rizikovy apetit. Vysvétlete mu, co je schop-
nost snaset riziko a k ¢emu slouzi postupné
presouvani aktiv do bezpeénych nastroja.

Jednejte jako skute¢ny finanéni poradce,
a ne jen prodejce. Jdéte za ramec povinného
investiéniho dotazniku. Uvédomte si, ze ten-
to dokument slouzi véem klientim, a nema-
ze tedy postihnout specifika kazdého z nich.
Je to dobry zaklad, ale neni to ,,pismo svaté®.
Nezastirejte, Ze budoucnost je vidy nejista.
A ,ochota® ¢lovéka riskovat neni totéz jako
»schopnost® riskovat. Do dynamickych
investic by mél jit pouze ten, kdo je s nimi
opravdu srozumén a schopen ustat docasné
poklesy majetku.

Ackoli to mize vypadat slozité, s tro-
chou poctivé pfipravy se podobny postup
zvladnout da. Rozdélte si znalosti a postupy
na jednotlivé oblasti (napf. co bych mél vé-
deét, co bych si mél vzit s sebou a jak mam po-
stupovat). Kazdou z nich si pfipravte zvlast.
Takto definovana struktura vam pomize
véci zvladnout i na misté. A posledni zasada:
chce to kazen, kdyz uz si pripravite néjaky
postup, neutikejte od ngj.

Ve podstatné, co potiebujete védét o his-
torii penzijnich systému, demografickeé krizi,
spofeni ve svété, rizicich pribéiného sys-
tému, jednani s klientem, a navic odpovédi
na nejocekavanéjsi otazky najdete v knize
wFinanéni poradenstvi: Co s tou penzi“. Lze
ji objednat na www.ipfp.cz ¢&i prostiednic-
tvim mailu objednavky@ipfp.cz.

MILOS FILIP, ROMAN POSPISIL

ING. MILOS FILIP, PH.D., CFA
manazer ve finanénich institucich

Vystudoval Ekonomicko-spréavni fakultu

pfi Masarykové univerzité v Brné.

Pracoval napfiklad jako investi¢ni poradce

pro podilové fondy a spravu majetku

ve skupiné ABN Amro (dnes RBS),

v aparatu Komise pro cenné papiry, jako
konzultant vrcholového managementu

CSOB &i feditel Hornického penzijniho

fondu. V predstavenstvu spole€nosti

ING Investment Management (C.R.)
zodpovidal za distribuci a marketing
investicnich produktd. Dlouhodobé

se vénuje otdzce osobnich financi

a finanéniho poradenstvi. Je autorem

trilogie Osobni a rodinné bohatstvi (C. H.

Beck 2006), podilel se na tvorbé stranek
www.financnivzdelavani.cz, zaloZenych
finanénimi asociacemi. Pravidelné publikuje |
v periodickém tisku i na zpravodajskych |
webech.

ING. ROMAN POSPISIL '
managing partner '
v agentufe Svengali Communications

Vlystudoval Vysokou Skolu ekonomickou i
v Praze, obor narodni hospodafstvi.

0d r. 1992 stravil 12 let ve vyznamnych
celostatnich médiich. Jako redaktor,
burzovni zpravodaj, komentator ¢i vedouci
ekonomickeé rubriky pisobil v denicich
Hospodarské noviny, Pravo a Slovo,

patfil k prvnim redaktorim tydeniku Euro.
Vétsinu teto doby se profesné orientoval

na kapitalové trhy, makroekonomiku,
obchodni legislativu a posléze bankovnictvi.
Vede tréninky prezentacnich a prodejnich
dovednosti, kreativniho psani €i vystupovani
v médiich, podilel se na projektech
finanéniho vzdélavani pod zastitou Ceské
bankovni asociace. V r. 2004 se stal
nezavislym medialnim poradcem, o dva
roky pozdéji spoluzakladatelem agentury
Svengali Communications, mezi jejiZ klienty
patfila fada klientli z finan¢niho svéta.
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