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'Fondy musi namisto vynosi

prodavat divera v poradce

Vrati se jeSté nékdy staré zlaté casy, kdy investofi touzili po akciovych, pfipadné
smisenych fondech? Osobni bankeéfi a financni poradci si kladou otazku: jak dlouho ta

nedlvéra potrva? Dlouho, a kdo chce vydélavat, musi svilj pfistup ke klientlim inovovat.

Zklamani z poslednich let odpovida pred-
chozimu obdobi neskute¢nych Zni. V 80. le-
tech minulého stoleti totiz zacal predeviim
v USA silny a dlouho trvajici ekonomicky
vzestup. Prilakal na akciové trhy fadu lidi,
lcteri by na néj drive nesli. Zvlast, kdyz euro
prikovalo k zemi Grokové sazby.

Reakce amatért na krize byvaji prudke,
zklamani dlouhodobé, strach se usadi hlu-
boko v mysli. Jedna z investorskych poucek
fika: Kdyz se dostanou penize pod matraci,
zlstanou tam nadlouho. Pravé toho jsme
dnes svédky. V ceské realité se navic mno-
hym zacala promitat drivejsi nedtivéra v ak-
cie, spojena s postkuponovym obdobim.

DVOJE DVERE PRO RESENI
Obecné muzeme klienty podle reakce na po-
dobné situace jako v roce 2008 rozdélit
do péti typologii.
1. Rozzlobeni chtéji védeét, kdo je na viné,
a samoziejme vynadat svému bankéri ¢i po-
radci.
2. Mrtvi brouci jsou strachem paralyzova-
ni. Necht&ji nic védét, nic nechapou, propa-
daji depresi ¢i apatii a jsou zcela pasivni.
3. Uvazlivi volaji a chtéji vysvétleni. Pre-
mysleji a hledaji feSeni.
4. Spekulanti zpravidla chtéji prikoupit to,
co spadlo.
5. Warren Buffettove rovnéz hledaji pri-
lezitost. Na rozdil do spekulantt ale jednaji
s rozmyslem.

Jedni chtéji resit problém, druzi emoce
a viniky. V&tsina bankér by chtéla mit pred
sebou Warren Buffetty, spekulanty a uvaz-
livé investory. Castéji viak potkavaji ty roz-
zlobené az agresivni nebo zcela ztuhlé. Aby
jejich reakci zvladli, musi se pustit na pole
psychologie a jednani.

CO VLASTNE KLIENTI CHTEJI

Pro¢ se vibec klienti rozéiluji, boji ¢i hraji
hru v kostky? S vymezenim na stupnici po-
treb definovanych psychologem Abraha-
mem Maslowem lidé v souvislosti s penézi
chtgji:

* mit pocit bezpeci a jistoty;

* ziskdvat sebetctu spojenou s tim, Ze neu-
délali zadné hloupé rozhodnuti;

* zachovat si identitu spojenou se svoji
kupni silou, ev. spole¢enskym vlivem;

¢ udrzet kontrolu nad tim, co se s jejich ma-
jetkem bude dit do budoucnosti.

Kdyz padaji akcie, je toto vie ohrozeno. Clo-
vék si klade otazky jako napfiklad:

¢ Cotedbude s mymi penézi?

* Jakvypadam pred ostatnimi?

= Neztratim svoje spole¢enské postaveni?
«  Cemu mam ted proboha vérit?

BEZ PSYCHOLOGIE TO NEPUJDE

Jak vidno, za rozhodovanim klientt stoji
vzdy emoce. Vedle rozumu se podileji rozho-
dujici mérou jak na pozitivnich, tak negativ-
nich rozhednutich. Efektivnich i nebezpec¢-
nych.

Je tieba si uvédomit, ze emoce jsou lidem
vlastni a Ze rozezleny klient potfebuje venti-
lovat své pocity. A ne citit odmitnuti ve stylu:
»Neivéte na mé a poslouchejte.” V takovém
pripadé se totiZz jeho vztek jesté znasobi.
A bude opravnény, protoze pujde o reakei
na odmitnuti.

Zalkladem pro budouci uspéch se dnes
vice nez jindy stava budovani diivéry. Ta ma
til hlavni ingredience: odbornost, spolehli-
vost (spojenou s otevienosti a upfimnosti)
acharizma.

ODBORNOST,

SPOLEHLIVOST A CHARIZMA

Nejtézéi je samozfejmé zapracovat na cha-
rizmatu. Je dokazano, ze napriklad lidem
s atraktivnim zevnéjSkem ostatni véri vice.
Ne vie je ale o vrozené krase. Usmév doka-
ze divy. Stejné tak pfirozenost, obleéeni od-
povidajici postaveni bankére ¢i finanéniho |
poradce a podobné ,drobnosti®. Nezapomi-
nejte — prvni dojem se utvari béhem prvnich
sekund po setkani. A v&tdinou se uz nemeni.

Chodit na schizky vcas, byt pripraven,
dodrzovat terminy a v pripadé problému se
omluvit v predstihu — to by méla byt samo-
ziejmost. Stejné dlilezita je i otevienost. Ne-
jen v nasem projevu. Je klicové, nakolik jsme
otevieni klientovym potiebam a schopni mu
naslouchat.

Efektivni naslouchani je natolik u¢inneé,
ze jsou mu vénovany celé knihy. Naslouchat
Ize tak, aby to na ndas bylo vidét. Nevénovat
se nicemu jinému, neskakat do feci. Obcas si
udélat poznamku, zeptat se, zda jsme dobfe
rozuméli. Pokusit se nakonec shrnout, co kli-
ent Fikal. Neberte to jen jako trik. Takto zjis-
tite béhem heovoru o klientovi mnohem vice
informaci nez doposud.

Odbornost je v investiénim poradenstvi
pro zacatek spojend s rychlym intenzivnim
studiem. Nasledné pak s pribéinym dopl-
fiovanim informaci a znalosti. Klienti budou
naptisté mnohem vice obezretni a prohléd-
nou kazdou neodbornost ¢i lavirovani,

Popsat na dvou strdnkach moderni pfi-
stup k prodeji investic nelze (napiiklad se
sem nevejdou moderni portfolia). Vzdélava-
ni je ale celozivotni proces, tak pro¢ na par
minut vénovanych tomuto ¢lanku nenavazat
par hodinami vénovanymi knize o prode-
ji investic v krizi a po krizi. Zacit lze tfeba
na www.ipfp.cz (kde lze mj. objednat knihu
LInvestiéni poradenstvi: Co s tou krizi“).
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