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Novy finan¢ni poradce
(stru¢né shrnuti knihy od Nicka Murraye)

Stat se doktorem Noe

Excelentni poradci se dnes odlisuji tim, Ze dokaZou pracovat nejen s finan¢nimi nastroji, ale pfedevsim
s klienty. Pomalu mizi doby, kdy bylo hlavni tlohou poradce porovnat konkurenéni nabidku pojistoven
a vybrat pro klienta tu lepsi. Nékteré aplikace na internetu tuhle Ulohu dnes zvlddnou dokonale bez
potieby zkuseného profesionala. Role poradce se postupné méni v roli osobniho kouce a radce. Jeho
hlavni praci neni usetfit klientovi stokorunu na danich, nebo vybrat levnéjsi pojisténi. Excelentni
finan¢ni poradce dokadZe nejen sestavit vhodny finan¢ni plan, ale také se postarat o to, aby klient
stanovenych cilli skute¢né dosahl. Excelentni fina¢ni poradce dokaze zajistit svym klientim 4 kouzelné
plody finan¢niho planovani.

4 Kouzelné plody finan¢niho planovani:

1) pokud zivitel rodiny predc¢asné zemtie, zivotni Uroven rodiny nebude fatélné snizena: zlstanou ve vlastnim domé,
déti budou moci vystudovat, rodinny podnik, pokud néjaky maji, nebude muset byt undhlené prodan za
nevyhodnou cenu

2) To samé se stane v pfipadé, Ze zivitel rodiny dlouhodobé onemocni nebo se stane trvale invalidni.

3) Déti si budou moci dovolit to nejlepsi vzdélani, na které svymi schopnostmi dosahnou aniz by se zadluzili, a
dostanou na start do Zivota alespon tolik penéz, aby doséhli na hypotéku.

4) Oba rodice za svilij produktivni vék vybuduji dostate¢né rezervy na to, aby mohli odejit do dichodu vcas a zit
v dichodu distojné, aniz by vyrazné klesla jejich zivotni Uroven. Budou se schopni postarat o své rodice a nestanou
se financni zatézi pro své déti, pokud jednou budou sami potiebovat asistencni zdravotni péci. Jejich rezervy
budou pracovat tak, aby jim zajistily ptijem na nékolik desetileti, ktery pokryje i neustale rostouci Zivotni ndklady, a
pokud to bude vjejich planu, udrzZi si jejich rezervy svou kapitadlovou hodnotu, aby ptrenechali svym dédicim
smysluplny odkaz.

Tohle jsou 4 kouzelné plody dobrého finan¢niho planu a dobré prace finan¢niho poradce. Lidé jsou vétsinou
schopni si koupit pojisténi nebo néjakou investici. Intuitivné ale védi, Ze plan, ktery by zajistil tyto plody si sami
nesestavi. Potfebuji nékoho, kdo jim takovy plan pomuze sestavit a kdo se postard, aby se takovy plan naplnil.
Pottebuji vas

Vasi klienti nepotiebuji abyste byl expert na viechno. To nedava zadny smysl pro vas ani pro vase klienty. Jste
koordinator — mezi vasimi klienty a legiemi expertd. Jste prekladatelem, ktery rozumi feci expertd, ale mluvi reci
obycejnych lidi. Pamatujte ,ja s nimi jen Iétam, nevyrabim je”.

Vase odbornost se dostavi ¢asem. Vsechnu kterou chcete a mnohem vic nez ji potfebujete. Ve se naucite praxi.
Nikdy to nepUjde obracené.

Jak prodéte 4 Kouzelné plody? Jak prodéte opravdovy a dlouhodoby finan¢ni klid na dusi? Neprodate! Protoze to
nejde a je to mimo rdmec vasi prace. Vy pouze dovolite omezenému poctu rodin, které si to zaslouzi, aby si od vas
tento klid koupili.

Nebude to zrovna jednoduché. Vyjimecnost neni nikdy jednoduchd. Ale podpridmérnost je nepfipustna. Jedinou
alternativou k vyjimecnosti je odchod. Vyberte si vyjimecnost a pfipravte se zaplatit jeji cenu.
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Veskeré vase profesni problémy spocivaji v tom, Ze neoslovujete dostatek kvalitnich potencionélnich klientd. Jinak
feceno, osloveni dostate¢ného poctu kvalitnich potencionalnich klientl vyresi vsechny vase problémy. Vsude je
dost kvalitnich klientd, ktefi vas vynesou na vrchol vasi profese. Nehledat je vas bude bolet vic, v dlouhém ¢asovém
obdobi, nez ,bolest z odmitnuti”.

Otézka neni ,koho oslovovat” a neni to ani ,jak oslovovat”. Otdzkou je: kdo jste, co chcete, a co je vasim planem
k ziskani toho co chcete?

1) Kdo jste: jste Doktor, témér celd populace je nemocna a vy jste schopni je vylécit. V tom neni problém. Problém
je vtom, Zze musite 3etfit ¢as a energii pro hledani lidi, ktefi chtéji byt vyléceni, a neztracet ji s lidmi, ktefi se vylécit
nechtéji.

Poradce umi naslouchat. Poradce umi najit feSeni a umi ho vysvétlit. Poradce ,neprodava”.

2) co chcete: sami si urcete kolik chcete vydélavat, kolik hodin denné chcete pracovat. Urcete si svij cil. Jasné ho
definujte a kazdé rano, kdyz se probudite si predstavujte jak vypada vas Zivot, jako byste svého cile dosahli.

3) jaky je vas plan: vase praxe je Archa. Postavte ji tak, aby odpovidala vasim ciliim:

vasemu pfijmu, ten upravte na vasi celkovou hrubou produkci, vydélte to vasim primérnym poplatkem jako
procentem z aktiv. Tato kalkulace vam fekne, kolik aktiv musite dostat pod spravu. Pak toto cislo vydélte poctem
klientd/doméacnosti/rodin, které mlzete vzit na svou Archu aniz byste snizili kvalitu vasich sluzeb (a kvalitu vaseho
osobniho Zivota). To vam fekne prdmeérnou vysi aktiv vaseho klienta. Stanovte si minimum tak blizko vaseho
prdméru jak to jen bude mozné.

Pak uz si jen za¢néte vybirat klienty do volnych kajut na Vasi arse. Nezapomerite, Ze klienti s nevybiraji vas. Vy jste
Noe, vy urcujete kdo pljde na palubu.

Stavéni noemovi archy

Oslovovani potencionalnich klientd, znamena hovofit s velkym mnozstvim lidi (z nich téméf vsichni nebudou pro
Vasi Archu akceptovatelni), s cilem vybrat 250 rodin, které si zaslouzi byt zachranéni. Je to pouze a jenom hra cisel.
Jedinym zpusobem jak na tomto svété slyset ,ano” je radostné a s otevienym srdcem slyset dostatecny
pocet ,ne”.

Doslova roky, dokud nebudete mit vice doporuceni, nez dokazete pojmout - coz mit budete — budete muset
nabizet kajuty na vasi Arse lidem, ktefi vas neznaji. Témér kazdy vam rekne ,Ne”. Téch par, ktefi nefeknou ,ne”,
budou zdkladem pro vasi vysnénou praxi.

Urcité neni nemozné najit 250 odpovidajicich pasazérd na Archu. A vy je urcité najdete. Jedinym dlivodem proc se
vam to miZze nepovést je ten, Ze prestanete oslovovat.

,Odmitnuti” - rozhodnuti néjakého ¢lovicka zlstat na biehu a utopit se — Vas nemusi bolet, pokud ho podvédomé
nenechéte, aby vas bolelo. Bolest zodmitnuti si v sobé vytvaiime sami a miZeme to prestat délat, postupné a
mozna uplné.

Nezélezi na tom, koho oslovujete, jak oslovujete, nebo co fikate: nic nemuize zménit to, Ze uslysite ,ne”. Ale mizete
Uplné zménit to jak se s ,ne” emociondlné vyporadate.

6 véci, které byste si méli kazdy den pfipominat

1. Neméjte praci nebo kariéru, méjte poslani — zachranit 250 rodin

2. Pamatujte - mnoho jich je osloveno, ale jen nékolik je vybrano

3. Jediny $patny telefondt je ten, ktery neudélas

4.Vas charakter je to jediné, co vdm nikdo nemuzZe vzit a co se neda koupit zpét

5. Napiste si seznam svych zasad. Nikdy z nich neslevujte. Nékteré dny to bude jediné, ceho se mizete chytit.
Vétsinou dni to bude to jediné, co potrebujete.

6. Vérte v to, co délate. Véfte, ze dosahnete vaseho cile. Véfte sami sobé.
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Pokud jste si opravili V43 postoj k oslovovani, mlzete zacit zvySovat svlj prah ,bolesti zodmitnuti“. Nevyhnutelny
vysledek bude takovy, ze budete schopni snést mnohem vice ,ne” — a diky tomu, na zakladé principu K=1/N,
zacnete slySet mnohem vice ,ano”.

Ziskate jednoho Klienta (K) za kazdych N osloveni, které udélate. Kdyz byste védéli jaké je vase N, nikdy byste
nepfrestali hrat tuhle hru, protoze byste presné védéli, jak ¢asto trefite klientsky jackpot.

Edison byl hluchy, nemél zadné vzdélani, a za 2,5 roku zklamal pfi 10.000 pokusech vytvofit svétlo. Zd4 se, Ze mu to
nevadilo. Jaké je vase omluva?

Myslite, ze muizete oslovit 10.000 lidi za pFisti 3 roky, nebo zhruba 20 béhem kazdého pracovniho dne? Pokud
ano, pak vdam zehndm. VSechny vase problémy jsou vyreseny.

Oslovit masy, vybrat nékolik jedinct

,Osloveni” je kazdy pokus zacit konverzaci s jinym ¢lovékem o tom, co pro néj muzete udélat.

Nikdy nekonkurujte cenou. Nekonkurujte ,investi¢nimi vysledky”. Jestli je to mozné, nesnazte se konkurovat vibec.
Ale pokud musite konkurovat, pak podle vlastnich méfitek: Zze se budete starat o klienta a jeho rodinu vice, nez
jakykoliv jiny poradce viibec maze.

Rikejte pfibéhy. Pouzivejte analogie. Schovejte si levomozkovou analyzu pro lidi, ktefi maji ¢isla radsi nez lidi. Drzte
se svych zasad.

Pokud zacinéte, najdéte si néjakého zkuseného mentora, nebo kolegu, ktefi vam pomohou. Schazejte se s poradci,
ktefi jsou na tom stejné jako vy.

Pokud jste zkuseny, budte k sobé brutalné upiimny v tom, kolik z Vasich soucasnych klientl si zaslouzi zlistat na
Arde.

Pustte z hlavy vsechen strach a viechny navody. Oslovovani je o tom setkat se s nékym tvari v tvar. Nechte lidi vidét,
co délate radi. Jesté [épe: nechte je vidét, jak zbozhujete vasi praci.

Nejlepsi metoda pro ,oslovovani” je ta, kterou mate nejradéji, (nebo nejmin nenavidite :0). Nejlepsi véc, se kterou
nékoho oslovit je ta, kterd ve vas vzbuzuje doslova vasen. Viechno ostatni je pouze mechanicka prace. Kazdy
oslovovaci program bude fungovat, pokud s nim budete pracovat dostate¢né dlouho.

Osloveni je pokus navazat konverzaci, je to pokus a nemusi vzdy skoncit Uspésné, a vétsinou neskonci. Vedte si
evidenci aktivit (pokusu), které mlzete ovlivnit, ne vysledkd, které ovlivnit nemuzete.

Oslovovani je stejné jako aerobik, béhani nebo posilovani. Zjistéte, jaka zatéz vam vyhovuje. Pouzivejte stejnou
zatéz kazdy den, dokud ji nebudete moci zvysit. Nepouzivejte mensi zatéZ a nepretézuijte se.

Pokud jste na zac¢atku, méli byste byt schopni vyprodat vasi Archu béhem 3 az 4 let. Ale pokud to bude trvat 10 let,
neznamena to, ze jste neschopny. ,Nezalezi na tom, jak dlouha je vase cesta, pokud nezastavite” (Confucius).

Mduzete mit vie, co chcete, pokud neprestanete oslovovat. NemUzete mit, co chcete, pokud oslovovat piestanete.
Neprestavejte oslovovat.

Najit si svUj vlastni hlas.

Musite si urcit hodnotu vaseho casu. Jakkoliv to spocitate, 250 rodin s 800.000 K¢, procentni poplatek znameng, ze
doktor Noe si Uctuje 1000 K¢ za hodinu.

Jak se vam libi profesional, ktery vydélava 1000 K¢ za hodinu? Co slibuje/garantuje a co ne? Zac¢néte trénovat svij
hlas, aby takové osobnosti odpovidal. To vdam pomuze vytrénovat se na Urovern takového profesionala. Pfed tim nez
si to zacnete vydélavat, si to musite zaslouzit.
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Vétsina lidi - a vétSina majetnych lidi — jesté nikdy neprosla procesem finan¢niho planovéni. Takze mizou mit
mnoho otazek. Neberte si je osobné. Otazky nejsou ndmitky.

ZdUraznéte, ze plan nikdy nebude nic vic nebo min nez to, co si sdm klient fekl, Ze chce.
Vysvétlete, jak jste placeni dfive, nez se klient zeptd. Nepfehdnéjte své vysvétlovani jak nebo proc jste placeni.

Nejdllezitéjsim aspektem vaseho hlasu je jeho autenti¢nost. Lidi nepfesvédci, co fikate, ale jak to fikate. Svij hlas
musite vytrénovat.

5 zasad rozhovoru s klientem:

1. Mluvte, jak nejvice mlzete o klientovych potfebdch a vasem pochopeni sjeho problémy. Mluvte co
nejméné o technickych aspektech feseni.

Reknéte jim, Ze vie se dobfe vyfesi. Nemluvte pfilis o tom (pokud nejste tazani) jak.

Dejte jasné najevo, Ze vdm jde zejména o dobro jeho a jeho rodiny.

Nepfrestavejte klast otazky. Vyzadejte si souhlas v kazdém dlezitém bodé.

fikejte ,to ja nevim” tak ¢asto, jak mdzete. ,Vy s nimi jen létdte, nevyrabite je”.

vk wnN

Udélejte si svuj viastni komplexni finan¢ni plan, udéld vas to mnohem silnéjsi technicky a budete si s klienty lépe
rozumét.

Napiste si, co feknete. Vedte si zapisky z vasich jednani a ty si ukladejte. Zapisujte si zejména otazky a namitky, na
které jste neuméli odpovédét. Odpovédi si pak napiste a trénujte pro pristé.

Mluvit svym vlastnim hlasem

V4&s uvodni dlouhy rozhovor s klientem by mél jit daleko za hranice zjistovani faktd. Je to vase pfileZitost poznat
ducha rodiny, a ukazat lidem kdo vlastné jste. A také se zacit rozhodovat zda si tito lidé zaslouzi byt na vasi arse.

Ve finan¢nim planovani jsou emoce 20 krat dilezitéjsi nez fakta. Nejdiiv musite ziskat klientovu dlivéru a to ¢asto
trva. Davéru nejlépe ziskdte empatickym naslouchdnim a kladenim spravnych otazek. Drzte se pravidla 30/70. 30
procent ¢asu mluvte a 70 procent poslouchejte.

Polozte 4 klicové otazky, abyste zjistili, které ze 4 zlatych plodd zajimaji rodinu nejvice. Nenechte se strhnout
k vysvétlovani feseni. Tento rozhovor neni o tom, ziskat odpovédi. Cilem je mit absolutné jasno v tom, kde se klient
nachazi a kde chce byt v budoucnu.

1) Vite pfesné, co by se stalo vasi rodiné, kdybyste se zitra neprobudil? Nikdo nema dostatek zivotniho pojisténi,
nebo spravny druh. Dostarte se pod poklicku tim, Ze budete klast otazky tykajici se toho, jaky je plan pro vyuziti
plnéni v pfipadé, Ze by na n&j doslo (nikdo plan nema). Zivotni pojisténi je patefi finanéniho planovani

2) To samé pro invaliditu. Mlzete se pfi tom odkdzat na technické experty, ktefi za vami stoji. Pokud klient invalidni
pojisténi ma (mysli si, Ze ho mad) ptejte se na dulezité detaily. Nemusite znat odpovédi, feknéte, ze Va3 pojistny
specialista ty smlouvy projede.

3) Komu budete potfebovat zajistit, nebo chtit pomoci zajistit, vzdélani/bydleni? Kdy? Vite, kolik to bude zhruba
stat a zda na to budete mit?

4) Kdy planujete, Ze odejdete do diichodu? Co budete/chcete v diichodu délat, a co to bude stat - ne jen den poté,
co odejdete do dlichodu, ale 10, 20 a dokonce 30 let poté? Ziji Vasi rodi¢e, a pokud ano ocekévite, ze je jednou
budete muset podporovat?

Veliké riziko sou¢asného odchéazeni do dichodu (pro dlichodce stejné jako pro jejich déti) spociva vtom, ze jim
dojde jejich kupni sila. Coz jim zajisté dojde, pokud budou mit penize na bankovnich Gc¢tech. Investice jsou fekou
Zivota, penize na Uctu jsou pousti smrti. O tom vice pozdéji. Ted nam staci védét, Ze zZivotni pojisténi je pateri
finan¢niho planovani, investice jsou jeho srdcem.
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Prepiste si tyto otdzky. Nahrajte si je (znovu a znovu) vasim vlastnim hlasem. Poslouchejte to co uslysi ostatni.
Trénujte svij hlas.

Srdce finan¢niho planovani

Vse nebo vétdina vieho co potiebujete o finanénim planovéni védét, je zpUsob jak zabezpedit 4 Kouzelné plody.
Vedle pravidelného sporeni odpovidajici ¢astky a odpovidajiciho pojisténi, je zbyld vétsina dlouhodobého
planovani nakupovani a drzeni investic.

Investice jsou jedinym smysluplnym stavebnim kamenem dlouhodobého finan¢niho planovéni a zarover se mu
intuitivné lidé nejvice brani, protoZe jsou opredeny mnoha bludy. Vzdélavat lidi ohledné investic je proces, ktery
jim pomuUze odnaucit se véci, o kterych si mysleli, ze jsou pravdou, ale které nejsou.

Redlny dlouhodoby vynos z akcii (po odecteni inflace) stavi vSechny ostatni druhy aktiv do temného stinu. Skute¢ny
rocni vynosy akcii jsou jiz vice nez sto let 2 x vétsi nez vynosy dluhopist a 3 x vétsi nez uroky na uctech. 100 let je

snad dostatecné provéreny dikaz.

Na efektivnich trzich, musi tyto nadvynosy stat néjakou cenu. Vétsina Cechl tuto cenu nazyva riziko, ale ve
skutecnosti je to jen kolisavost — doc¢asna kolisavost.

Cesi nedokazi rozlisit rozdil mezi docasnym poklesem ceny jejich investice a realizovanou ztratou. Pletenim si
téchto dvou véci panikafi a prodévaji. Byli jste zrozeni, abyste toto zastavili.

Pokud nedokézete nacasovat trh — a to nedokézete — pak nema pfilis smysl ho sledovat. Spravny ¢as na nakupovani
investic je, kdyz mate penize a spravny cas na prodej je, kdyZz penize potiebujete. Jedind osvéd¢ena metoda je

koupit kvalitni investice a ty drzet. VSechno ostatni je voodoo, alchymie nebo - coz je nejhorsi — novinafina.

Dnesek je pokazdé nejtézsi den k zainvestovani — ale jediny den, ktery mame. MnozZstvi ¢asu, nikoliv spravné
nacasovani, je z dlouhodobého hlediska rozhodujici.

Cesi silné precenuji dlouhodobé riziko drzeni akcii — které historicky neexistuje — a totalné podcefuji riziko
rostoucich Zivotnich nakladd - coz je historicky fatdini.

Jedina spravna dlouhodoba definice ,penéz” neni jejich vyse, ale jejich ,kupni sila“. ,Nejbezpecnéjsi dlouhodobou
investici pro udrzeni kupni sily byli jasné akcie, nikoliv dluhopisy” — Jeremy Siegel.

Cena postovni zndmky od roku 1993 vzrostla pétinasobné. Zivotni naklady rostly naprosto stejnym tempem. Jak
rostli penize, které si Vasi klienti dali v roce 1993 stranou? Udrzeli si svou kupni silu?

Klienti budou véfit investicim stejné tak jako jim véfite vy — o nic vic. Ale vy jim také musite rozumét. Jak se chovaji,
jak funguji. Pokud Noe ztrati pti vichfici nervy, vsichni se utopi.

Pokud investicim nevéfi, pokud nevéfi akciim, pak ziejmé nevéfi vam. Nechte je na birehu.

Cty¥i rozhodnuti které musi klient udélat, se postaraji 0 95% viech jeho Zivotnich vynosd. 3 z téchto rozhodnuti
musi udélat jedenkrét v Zivoté a to ¢tvrté by mélo byt revidovano tak malo ¢asto, jak je to mozné.

BUDTE MAJITELEM, NE VERITELEM
NESNAZTE SE NACASOVAT TRH NEPANIKARTE
UDRZUJTE SVE INVESTICE SPRAVNE ROZLOZENE
Vdechno ostatni predstavuje zbylych 5 procent. Je nevysvétlitelnou zadhadou, ze téméf kazdy vénuje 95% svého
¢asu a energie do téch zbylych péti procent.

Minimalné 70% portfolia musi vzdy sméfovat do kvalitnich provéfenych akcii a dluhopisti. Maximalné 30%
muze smérovat jinam (komodity, hedge fondy....).
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Pro sestaveni portfolia pouZijte optimalné 5 - 10 podilovych fondi. Fondy vybirejte od provérenych spravcl -
nehledte na aktudlni vynosy ale na investi¢ni postupy a styl investovani. Rozhodujici tedy neni genialita ale
disciplina - disciplina dodrzovat stanovené investi¢ni postupy.

Nemusite ztracet pfilis ¢asu vybérem konkrétnich fondu, ackoliv to vétsina poradcl déla. Pofad si pfipominejte ...
jde o pét procent.

Rebalancujte portfolia jednou za 12 az 18 mésici. Portfolia, kam plynou pravidelné investice se rebalancuji sami,
diky prdmeérovani nakupnich cen. Snazte se mit klienty k pravidelnému mési¢nimu investovani - ne jednou za rok
kdyz jim zbudou penize. Jinymi slovy, nedrzte penize klientd mimo trh, ktery roste 80% svého casu. Navic to udrzi
disciplinu a odradi od ¢asovani trhu, ke kterému jinak klient sklouzne.

Jestlize jste jednou portfolio rozlozili, snazte se o nulové zmény. Jinak skoncite tim, Ze se budete snazit pfechytracit
sama sebe.

Portfolio management nema ve findle kladny vysledek a neni to to, zac si vydélavate svou odménu.

Predpokladejme, ze vy (s tymem expertll v zadech) stojite rodinu jedno procento jejich finan¢niho majetku ro¢né.
Dokazete:

1. Pfidat jedno procento k jejich ,udélej si sam” ro¢nimu vynosu?
2. Usettit jim procento diky Osudové chybé, které se vyvaruji?
3. Usettit jim procento vyjadieno v Case, energii, starostech spojenych s vedenim jejich financi?

Pokud dokazete - a vsichni vime Ze dokazete - pak neni dlivod proc si vas nenajmout.

Osudova chyba muze byt jedna nebo kombinace nebo ndsledné stfidani nékteré zndsledujicich: pfilisna
sebeduvéra/euforie, panika, nedostate¢né nebo $patné rozlozeni, spekulovani které je povazovano za investovani,
investovani kvuli aktualnimu vysledku misto dlouhodobého vynosu, investovani na dluh. Vase jednoprocentni
odména by byla levna i kdyby si za ni klient kupoval pouze pojisténi proti Osudové chybé.

Nakonec a neméné dulezité je i to, Ze honoraf nas stavi na stejnou stranu stolu s nasimi klienty. ,Mé se dafi kdyz se
dafi vam, ja trpim kdyz trpite vy.” Navic nds honoréf spravedlivé odménuje za to, ze klientdm radime nedélat nic,
kdyz (a to je téméF vzdy) nastane situace, kdy nic nedélat je pro né to nejlepsi.

Pokud se snazite prevést vase klienty z provizniho poradenstvi na placené, dodrzujte zakladni princip. Nejdfive

zménte produkt, potom zménte cenu. Prezentujte honoréf, kromé jiného, jako cestu, kterou byste si vybrali vzdy,
pokud by to bylo mozné.

Prezentovani hotového finan¢niho plénu

Je ¢as predstavit plan. Nepotte se nad detaily. Co se ma stat, stane se. Pamatujte, lidé vas plan nekoupi na zakladé
toho, co feknete, ale jak to feknete.

10 zlatych pravidel pro planovani prezentac¢ni schlizky:
1. Vase kancelar

2. Pritomnijsou vsichni, kdo v rodiné ¢ini rozhodnuti, jinak pockejte az budou

3. Vsichni vasi experti jsou pfitomni, nebo na telefonu.

4. Vase jednani. Ne vasich expertl. Vy vedete jednéni. Vas si kupuji ne Va3 plan

5. Mluvte mélo, mluvte o cilech, které chtéli dosdhnout nejvice, a feknéte jim, Ze véechny budou splnény (ne
jak). Neprevysvétlujte! Budete znit jako byste se branili.

6. Zdlraznéte, ze vami navrhované feseni neni nic vic nebo min nez nejefektivnéjsi, nejméné narocny,

nejméné nakladny zpUsob jak dosahnout toho, co klient fekl, Ze chce dosahnout.

7. Neodpovidejte na otézky, na které se jesté nikdo nezeptal, ale pokud vycitite néjakou velkou, ziejmou
namitku, odpalte ji pryc¢.

8. Dejte jim védét, Ze pouze shrnujete, a Ze je nechcete zatézovat pfiliSnymi detaily.

9. Ukazte jim stru¢ny prehled nakladl/plateb, a peclivé vztahnéte kazdou polozku ke Klicovému problému,
ktery fesi.
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10. Uzavrete stim, ze plan neni vryty do kamenné desky. Nechte si prostor pro moznost plan snizit, pro
pfipad, Ze je moc ambicidzni, ale vyzdvihnéte Ze je to to, co byste udélali kdybyste byli na jejich misté.

Nesnazte se nic dokdzat, a neprodavejte.
Nechytte se do pasti, Ze budete garantovat vynosy.

Ze své zkusenosti vim, Ze lidé jsou rozhodnuti, Ze pfijmou vas plan jesté pred tim, nez vejdou do dvefi, nebo béhem
otazek a odpovédi.

Témér pro kazdého jsou akcie letadlem do Austrdlie: moznd se bojite 1étani, ale je to pfilis daleko abyste tam jeli
autem.

Pomozte lidem vidét budoucnost akcii tim, Ze se podivate stejné daleko do jejich historie.

Kazdy den si najdete katastrofu, kterd nam muze hrozit. Pokazdé najdete ,dobry” aktudini ddvod pro¢ neinvestovat.
A za 20 let ode dneska, si kazdy bude pfat, aby zainvestoval v propadlisti dnesni krize. Pokud neni zadnd krize,
novinafi si néjakou vymysli.

Vas honoraf neni za fizeni portfolia, ale za fizeni chovani.

Nakonec se vsechny otazky tykaji péti problém:
1. jak planovani funguje/proc vase specificka doporuceni
naklady, zejména vase procento
strach z/ignorance investovani
neuvédomovani si rostouci zivotni naklady a klesajici kupni silu penéz.
dlvéra, nebo jeji absence

vk wnN

Zaznamendvejte si otazky, které ¢asto dostavate. Zdokonalujte si vase osobni, soucitné odpovédi.
Pokud se vam nepodafilo uzaviit plan béhem 2 hlavnich schlizek, témér jisté se vam to jiz nepodafri

Doporucuji ro¢né jednu formalni schlizku ohledné aktualniho stavu planu. Neformdlni ¢tvrtletni zpravy. Hodné
pfijemného, opravdového lidského, neformalniho kontaktu.

Vsechno co jsem se kdy naucil o doporucenich: délejte skvélou praci pro skvélé klienty, ktefi to aktivné
ocenuji. Opatrné, taktné ale striktné odmitejte doporucené klienty, ktefi nesplfuji vase pozadavky.



