T

Jak na klienty ,po krizi“?

Zda se, ze financni krize sice docasne ,nahrala” poradcum i nove klienty, ale letos uz to
vypada hur. Co radi financnim poradcum autori knizky ,,Co s tou krizi” dva odbornici

z Institutu pro financni poradenstvi: ve financich Milos Filip a v marketingu Roman Pospisil?

Krize se preklopila v recesi, ale nastésti
ne v depresi... Nejistota lidi vsak pokra-
cuje, moZnd roste, co s tim?

V prvni fadé plati, Zze v dobé nejistoty
a stagnujicich vydélki se lidé musi o své
Uspory starat jesté vice nez jindy. Problém
je v tom, Ze podobné logické argumenty
je tézké nékomu predlozit tak, aby je pfijal.
Zvlast, panuje-li na trhu obecna nedivéra
ve svét financi a investic. A o tom, to celé
je.

V minulosti se do akciovych a jim po-
dobnych investic poustéla jen hrstka lidi.
To platilo celosvétové. V 80. a 90. letech
ale akciové trhy nabidly vynosy, které pfi-
lakaly mnohem 3irsi okruh zajemci z fad
fyzickych osob. Vynosy se staly hlavnim
divodem k nakuplm akcii i fondd. A lidé
mnohdy ani neposlouchali, co jim poradci
fikaji o diverzifikaci rizika. Po krizi vétdina
Z nich prchla a nechce uz o akciich slyset.
Aby je poradce ziskal zpét, nebo ziskal
nové klienty, musi znovu ziskat narudenou
divéru.

To zni hezky, ale jak na to?

Davéra stoji na tiech pilitich: odbornosti,
spolehlivosti spojené napf. s otevienosti
a osobnim charisma. Kdyz zacneme odza-
du, tak je napfiklad opakované dokazano,
Ze lidem s atraktivnim zevnéjskem lidé véfi
vice.
S tim ale tézko néco nadélame, pokud
ndm pfiroda nenadélila.

Samoziejmé, nékdo charisma ma, jiny
ne. Ale je mozné zasadné ovlivnit dojem
ze svého vystupovani, pocinaje oblecenim,
pfes drzeni téla, gesta apod. Pokud pfijdu
na schizku s pfirozenym tusmévem, nebo
tusmévem pfehnané vyumélkovanym,
depresivnim anebo povyienym vyrazem,
vyvolam tim prvni dojem, kterého se mij
klient uz nezbavi.

Pokud jde o spolehlivost, ta taky zacina
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Milos Filip

uz véasnym pfichodem. Jesté mnohem di-
leZitéjsi je otevienost. Schopnost naslou-
chat klientovi, pouzivani otevifenych gest,
ocni kontakt...

To vsechno zni jako divadlo.

Vielost nezahrajete, pokud ji v sobé
nemate. Ale na druhou stranu, i kdyz to
s klientem myslite dobfe, nemusi to vidét,
jestlie neumite vystupovat.

Pokud jde o odbornost, jsou poradci dost
zdsobovani od svych siti. Nad ramec
toho by se museli neustdle vzdélavat

a na to neni cas.

MNebo si koupit knihu, ktera jednoduse
popisuje, co se v poslednich péti letech
stalo a proé. To je totiZ véc, na kterou
¢lovék nedostane v médiich srozumitel-
nou odpovéd. Existuje spousta detailnich
analyz, ale lidsky pochopitelné vysvétleni
hned tak nenajdete. Pokud se pfitom
odborné nevyrovnate s americkou krizi sub
prime hypoték a evropskou dluhovou krizi,
t&Zko vam nékdo néco uvéfi.

Roman Pospil

Situace vypada tak, Zze domdcnosti ome-
zily utrdaceni a vice spofi (tedy kromé téch
nejchudsich), ale investic se stale boji? Co
jim ma poradce fikat?

Ze nic lepsiho nez investice do akcii
zatim lidstvo pro dlouhodobé zhodnoco-
vani penéz nevynalezlo. A Uspory a financ-
ni majetek zhodnocovat musite. Dnes
sice mame skoro nulovou inflaci, ale to je
Z historického hlediska vyjimka. Malokdo
si uvédomuje, Ze z hodnoty 1000 K¢ nam
Za deset let v penéZence zbylo 750 K¢! In-
flace si z té bankovky ukusovala kazdy rok,
kazdy mésic, kazdy den. Nenapadné, ale
vytrvale. A na konci zmizela jedna ¢tvrtina
majetku.

Lidé to ale ¢asto ,neberou’; nemdte
néjakou srozumitelnou cestu (nechci fici
primo fintu)?

Co tfeba zacit namisto vysvétlovani
naslouchanim? Nebo otazkami? Rozpoznat
emoce, které s klientem cloumaiji a pak
s nimi pracovat? Komunikaéni proces vypa-
da tak, ze néco fikam, nékdo mé moind
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poslouchd, moZna tomu rozumi nebo ne,
a pak to pfijme nebo ne. Plati obecné pra-
vidlo: vyféené neznamena slysené, slyset
neznamena rozumét, rozumét nezname-
na pfijmout. Zpravidla je to tak, Ze kdyz
Fikate véci, které chce klient sly3et, mohou
byt vase tvrzeni jakakoli a on je s radosti
pfijme. Pokud to ale slySet nechce, pak

na sebelepiich argumentech bude hledat
ty nejmensi nesrovnalosti.

Dale Carnegie fikal: ,Pokud se nékoho
pokusite pfesvédcit proti jeho nazoru, pak
ho v tomto nazoru jen utvrdite” My jsme
uZ o péknych par desitek let dal a vime, Ze
u lidi boduje vielost, otevienost a podob-
né parametry vic nez logické argumenty.
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Proto musime zacit budovat divéru, bez ni
se neobejdeme. Diiv, tieba v bycich letech
2003-2007 na akciovych trzich, totiZ za nas
klientovo rozhodnuti ,odpracoval” vynos.
Ted to musime udélat sami.

Myslite tedy, Ze stoji za pokus ten kon-
zervatismus klienta néjak edukovat?

Alespon u téch, které znaji déle a ziskali
si jiz jejich davéru?

Ano, vybudovat divéru, dodavat klien-
tovi informace, pracovat s nim a ne na néj
vychrlit davku s tim, Ze se musi rozhod-
nout, a kdyZ neudéla to, co mu radime,
rozhodne se Spatné.

PORADENSTVI

D¥iv byla snadnad cesta tém bojdacnym
namichat hodné dluhopisu, ale co dnes?

To uZ jsme na drovni investi¢niho
poradenstvi. Obecné plati, Ze diverzifikace
portfolia funguje a nepfestala platit ani
po roce 2008. Je podminkou pro dlouho-
doby uspéch pfi investovani. Jen bychom
do ni méli pfimichat trochu psychologie.
Ta se po letech ,odfikani” ze strany tradicni
finanéni teorie koneéné objevuje napf.

v behavioralnich teoriich prof. Meira
Statmana a jeho,pyramidovém® portfoliu.
Tradiéni finanéni teorie projevy emoci pfi
investovani zakazuji, nabadaji investory
chovat se striktné racionalné.

Je to ale asi jako kdyz piisny tata zaka-
zuje dospivajicimu synovi holky a flamy.
Vaichni vime, jak jsou takové véci pfirozené
a jak vérné se v dalsim Zivoté otcovskych
rad drzime. Nas pfistup k investicim je
odlisny: reflektuje emoce investord, jako je
strach nebo chamtivost.

Myslite, Ze stoji za pokus vyprdvét
klientovi néjakou ,story’, Ze treba vét-
sina milionara v USA jsou penzisti, kteri
dlouhodobé investovali maleé édstky?

To by bylo hodné odvainé tvrzeni. Ale je
pravda, Ze lidé, ktefi maji vysoké vydélky,
k nim investicemi pfidavaji dalsi vysoké
vydélky. A Zze k tomu potiebuji poradce,
bez nich dosahnou na nizsi vynosy. To je
potvrzeno fadou finanénich vyzkumi.

A co nabizi vas Institut?

V letodnim roce jsme vydali dvé knizky.
Prvni se tyka prodeje penzijnich produktd.
Druha, . Co s tou krizi*, ktera vysla nedav-
no, pravé prodeje investic v dobé krize.
Shrnuje pficiny nynéjsiho stavu, radi, jak
nakladat s klientovymi emocemi, jak si po-
radit s témi, kterymi stale clouma vztek, jak
budovat davéru, jak stavét portfolia podle
vice behavioralnich hledisek a ke viemu
pfipojuje odpovédi na nejcastéjsi otazky.

Institucim nabizime Skoleni v obou
oblastech a jesté v nékterych dal3ich.

A chceme navazat i na Uspésné tréninky,
které jsme v minulosti vedli pro finanéni
poradce. Ve o knizkach, o nas, nasich
referencich, kontaktech a nabidce lze
nalézt na www.ipfp.cz. Tam si lze publikace
i objednat.
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