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. PRIDANA HODNOTA

Co investovani klientovi pfinese? Co z toho bude mit? = Zjistéte jeho: pfani, sny, pozadavky,
zadani, potreby.

Na co se ptame? = Na jaky sen, potfebu... byste chtél/a naSetfit? Jak by se vam libilo: splatit
o deset let dfive vasi hypotéku, nasetfit na novy mercedes, jet na cestu kolem svéta, nasetfit
na studium vaSich déti... = Zeptejte se na jejich dlouhodobé cile a vize, se kterymi jim investice
pomuze.

Kdyz zjistite jeho cil, predstavte mu investovani jako cestu k nému.

Napr.: Aby vas syn mohl za osm let studovat v zahraniCi (potfebuje pét set tisic korun), staci
odkladat X K¢,- mési¢né do téchto fondl. Za chvilku se na né podivame blize spolu s tim, co
investovani obnasi: Jeho vyhody a mozna rizika — na trendové krivce ukaZte, Ze v takto
dlouhém ¢asovém horizontu je riziko ztraty mensi, nez u kratkodobé investice - napr. dvouleté.
Pridana hodnota: Dopfeje synovi studium, pofidi si lepSi auto, objevi nové destinace, prestane
byt o deset let drive ,homo hypotekus”.

Spoctéte, jak dlouho by musel spofit na ¢astku dvé sté tisic - pfi uloZce dva tisice mésicné a
uroku jedno procento na spoficim uctu — pfi uloZce dva tisice a Sesti procentech vynosu za rok
ve fondech? O kolik dfive si naSetfi na lepsi auto v druhém pfipadé? Kolik bude mit naspofeno
za dvacet let pfi stejném zadani. (Upozornéte klienta na: zdanéni uroku u spoficiho uctu ve
vySi patnacti procent; ¢asté zmény vySe urokové sazby; chybéjici garanci vynosu u fondu =
hrajte narovinu.)

Cim delsi je cesta k cili (idealné investicéni horizont nad pét let), tim mensi riziko ztraty = vétsi
moznost diverzifikovat investici — snazte se najit dlouhodobégjsi cile.

Odpichnéte se od toho, co vam klient fika. Napf.: Pokud je konzervativni: ,Pro vas jsem
pfipravilla konzervativni variantu.”

Predchazejte namitkam. Vyhnete se tim nutnosti jejich pfekonavani = zapracujte do
predstavovani investic vysvétleni nejCastéjSich namitek. Napf.: Ukazte vyvoj fondu z delSiho
pohledu, at' je patrné, Ze pres chvilkové poklesy dlouhodobé roste. Méjte pfipravené argumenty

na zdolani pfipadnych namitek.



O poplatku feknéte az nakonec = Jedna se o bonus, Ze se vam o investice stara profesional,
kterého je potfeba zaplatit. Diky nému vSak vydélava fond mnohonasobné vice, nez kdyby ho
spravoval néjaky praktikant zadarmo. Kolik tvofi vstupni poplatek jednoho procenta, kdyz
ho rozpoctete do pétileté investice? Nula cela dvé procenta! To uz za kvalitni spravu stoji.

U drobného investovani je pfidanou hodnotou ,,investment training on the job* a zabava

z toho plynouci.

2. JEDNODUCHOST

Vizualizujte (napf. kfivka vyvoje fondu)

Mluvte obecnou cestinou (napr. kolisavost), nepouzivejte odborné terminy (napr. volatilita),
kreslete (pouZzitte papir), zvyraziujte (nebojte se ddlezité informace podtrhnout, nékolikrat
obtahnout)

Predvedte mu, jak jednoduché a komfortni je prostfedi jeho internetového bankovnictvi. Méjte
pfipravenou ukazku investice realného klienta (dbejte na ochranu klientskych dat - zacernéte
vSechny osobni udaje).

Shriite vyhody: MOZNY VYNOS — OSVOBOZENI OD DANE Z PRIJMU (do sto tisic/rok nebo
nad tfi roky) — JEDNODUCHOST NAKUPU, SPRAVY A PRODEJE (v$e v IB na pér klikti — na
rovinu feknéte, Ze budete radi, pokud bude obchodovat s vami) - KLID (mate vyreSeno,
nemusite neustale hledat, ktery spofici ucet ma vysSi urok) — LIKVIDITA (mizete v pfipadé
potreby kdykoliv odprodat = riziko ztraty/zisku, zaplaceni dané z pfijmu — podminky sto tis./tfi
roky)

Mluvte strukturované = UjiStujte se v prabéhu rozhovoru: Zdali vam klient rozumi - a jak vnima,

co mu fikate. Budte tim, kdo rozhovor vede.

3. DUVERA

Nikdy mu nelzete! Nic si nevymyslejte! Pokud nevite, pfiznejte to a feknéte, ze dany udaj
Zjistite. (Nasledné zjisténi a pfedani validni informace se stava vasi povinnosti.)

Najdéte spolecnou fe€ = Napf. mam zkusSenost s konzervativnimi klienty. (Vyhnéte se viastni
fikci = nerikejte, Ze jste také konzervativni, kdyZ to neni pravda.) Duvéru a kredibilitu ziskate,
pokud dbate na svoji vnitini integritu = Jste upfimni, opravdovi, pokorni, umite se
omluvit, pfiznat vlastni chybu, nehadate se, chcete pomoci.

Zeptejte se, kolik ma na vas Casu = Respektujte jeho moznosti. (SnaZte se domlouvat schiuzky
minimalné na hodinu, at’vas netlaCi ¢as a mate prostor vée radné vysvétlit.)

Predstavte, jak bude schuzka probihat a zdlraznéte, Ze on rozhoduje o jeji délce a prabéhu.

(Vy ji povedete, ale podle jeho prani.)



Vizualizujte pro srozumitelnost vaseho sdéleni. Otacejte na klienta vSechny dokumenty.
(Ukazujete je jemu, ne sobég.)

Nemate-li pfipravu (,walk in“ klient), udélejte ji spole€né s nim.

Personifikujte = ,Ja jsem pro vas, pane Novaku, pfipravilla - Ja vam, pane Novaku, dam
slevu.”

Netlacte klienta do okamzitého uzavfeni obchodu za kazdou cenu. Ukazte mu, Ze rozhodnuti

je na ném a vy to respektujete.

4. SYMPATIE

Usmivejte se = Usmév je nakazlivy a rozhovor plyne pfijemnéiji s usmé&vavym klientem, nez s
,mracochem®.

Nechte klienta posadit prvniho. (Po podani ruky a nabidnuti piti, nez se usadite — abyste si
nesedali, kdyZ se pripadné budete zvedat pro piti.)

Poslouchejte na sto procent = Soustfedte se na rozhovor! (Vyvarujte se multitaskingu = psani
na pocitaci, hledani podkladi béhem doby, kdy klient mluvi...)

Projevte skuteCny zajem, i kdyz mluvi ze Siroka = Vénujte mu vasi pozornost, ¢as. (VSe ma své
limity — vypravéce je nutné ¢asove usmernit.)

UdrZujte oCni kontakt. (Ale nic se nema prehanét. Neni to soutéz, kdo vydrzi s upfenym
pohledem déle.)

Mluvte jazykem klienta = Pouzivejte jeho slovnik (hovorovy, spisovny, odborny). Pozor na nasi
priliSnou Zovialnost, kde se nehodi (j666, jasnacka, v klidku, pohodicka...) nebo Kklisé
(samoziejmé chapu, co pro vas mohu udélat...).

Reknéte pfi loueni néco milého (i kdyZ obchod nedopadi), udélejte mu radost a tim i sobé.

5. ZAJEM

Vzbudte jeho zajem: Aktualni vynos na X fondu je pres deset procent - narust investujicich lidi
v CR je pfes X procent za minuly rok (ukazte &lanek na internetu) — investuji i lidé s pFijmem
deset tisic — nebavi vas platit dan z pfijmu z vaSich urokl na spoficim Uctu...

Méjte pfipravené tfi varianty na vybér. (Prvni ok, druha stredni, treti ta nejlepsi — zohledriujici
Jeho investi¢ni profil.)

Davkujte jednotlivé vyhody postupné = Udrzujte jeho zajem.

Budte transparentni = Investice do podilovych fondU je v podstaté nutnost dnesni doby, pokud

chcete svoje penize rozumné zhodnotit. Pomahate ekonomice rast a tim i sobé. Plus z toho



muzete mit extra vynos. (Investujete do fondu vody = Podilite se na... a jesté vydélate na
pfipadném rastu fondu.)
e Mate dichodové sporeni? Pokud ano, uz vlastné do podilovych fondl investujete.

e Nabidnéte: jeho zasvéceni do taju investovani — stvofeni ,odbornika“ mezi jeho znamymi.

o Zjistéte do detailu (nad ramec investi¢niho dotazniku):
o Zajak dlouho bude finance potfebovat?
o Na co je potfebuje?
o Jaké ma zkuSenosti se zhodnocenim financi?
o Kolik si pfedstavuje zhodnoceni?

o Za jak konzervativniho investora se povazuje?
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