Financné nevzdelani klienti:

jak k nim pristupovat?

Pro zkus$ené poradce mohou byt nejvétsim problémem sami klienti. Respektive finan¢ni
negramotnost populace. Neni to zdaleka tak chyba samotnych lidi, ale nejspise by bylo
nejlepsi, kdyby se oblast financi zakomponovala do zdkladniho vzdélani obecného rozhledu,

jako byla drive napfiklad prvouka.

lace a na strané druhé podnét ke vzdélavani

néceho, co mize byt na prvni pohled brdno za
nudné a zbyte¢né. Ale podivejme se, jaké dopady to
mad na klienty.

N a jedné strané je finan¢ni nevzdélanost popu-

Finan¢ni negramotnost

Klienti jsou zpravidla bohuZel finan¢né negramotni,
takZe nejlepsi zptsob, jak to zménit je vysvétlit rizika
v jejich investicich zptsobem, ktery je pro né rele-
vantni.

Jak vysvétlit nékomu, co se miiZe stat? Nejlepsi me-
todou je zaméfeni konverzace na klientovy potieby
a odpovédi na klientovu nevyicenou otdzku: Co
z toho budu mit?

Zaujmutim pozice klienta, vciténi se do jeho situace,
je mozné fict nahlas to, co se klientovi honi hlavou.
Napfiklad: ,,Nyni si mtZete fikat, co z toho budu mit?
Maém rodinu, déti na stfedni $kole, slusny vydélek,
manZelka také pracuje. Spldcime tfi ptijcky. A miiZete
se ptat, co mi miZete dat? Vedu si docela dobfe.“ Nas-
louchéni klientovych reakci, at uz pokyvani hlavou,
odsouhlaseni, dlouhé pfemysleni na kazdé slovo je ne-
smirné dilezité.

Tento druh komunikace podniti v klientovi vétsi po-
zornost a otevienost tak, Ze ke konci pfevezme slovo
a sam doplni par informaci ze svého Zivota a doplni, co
ho nejvice zajima. Vzdy si vyberte zptisob vysvétleni,
ktery je relevantni pro vaseho daného klienta. Pokud
se klienti nepodileji na rozhodovéni, je zde mensi prav-
dépodobnost, Ze budou mit zdjem o vysledek ¢i po-
moc poradce.

Rada od kamaradii
Malo Kklientt je schopno si srovnat nabidky produktt
raznych bank, jako jsou hypotéka, vyse tiroku, RPSN,
poplatky.

Urok neni v§e a RPSN také ne, lisf se doba splat-
nosti a spousta jinych parametrti, které je tteba po-
rovnat. U Zivotniho pojisténi je ¢im dal vice klientt,
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ktefi pres zivotni pojistky spofi tfeba i 6000 K¢ mé-
si¢né aniz by byli pojisténi, jen proto Ze ,.kamarddka
déld pro pojistovnu XY a tak vi, Ze oni to tam maji
nejlepsi“. Existuje, bohuzel mnoho klientt, ktefi vi-
bec nefesi rozdil mezi pojistkou a spotfenim a pak se
nestaci divit, kdyZz pojistovna ,,neplni®.

Vzdélavani klientt
Nevzdélany klient je risk.
Jak ale ptilakdte nékoho naucit se a porozumét né-
¢emu, co se zdd nudné? Jak to udélate zajimavym?
Zkusili jste misto statickych ¢lankt naptiklad zho-
tovit on-line kviz, ktery by méfil finan¢ni vzdélanost?
Lidé mozna chtéji védét, jak financni svét funguje, ale
nechtéji byt na rané pro prodej finan¢niho produktu.
Kvtili klientskému hlub$imu nezdjmu o finance
a mozny nedostatek nezdvislych zdrojt to znamen4,
Ze se vSichni musi spolehnout na to, co jim bylo fe-
¢eno jejich poradcem.
Oblast finan¢niho poradenstvi je komplexni,
a proto by mélo byt zodpovédnosti kazdého se vzdeé-
lavat. Vzdélavéani klient(i by mélo byt soucasti pravi-
delné komunikace s klienty a stét se soucasti pora-
denskych navrhi.

Vzdélany klient

Vzdélany klient se mtiZe stat vasim zastdncem. Fi-
nan¢né znali klienti rozuméji roli poradcti, ocenuji je-
jich pfinos a pomadhaji jim v odivodiiovéni placeni je-
jich poplatki.

Potencidlni klienti jsou ted mnohem sofistikova-
néjsi a znali. Mladsi klienti se budou chtit dozvédét
vice o procesu. Klienti potiebuji védét, co délaji, a je
vyhodou, kdyZ si mohou zjistit informace sami bez
poradce.

Neéktefi poradci jiz chodi pfednédset na zdkladni
a stfedni skoly, ale bohuZel to nestaci. Spousta lidi je
neskutec¢né zadluzenych a jsou v pasti. Aby se tomu
dalo ptedejit, nemélo by se finan¢né vzdélavat uz od
narozeni? e
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