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Od portfolii k lidem,

aneb jak upeviovat

a udrzovat duveru klientu

ODVETVI INVESTICNIHO PORADENSTV| PROCHAZI VYZNAMNOU TRANSFORMACI. HLAVNI
TRI FAKTORY, KTERE TAHNOU ZMENU PORADENSKEHO TRHU, JSOU REGULACE, TLAK
NA PROVIZE A TECHNOLOGIE. VSECHNY TRI FAKTORY BY VSAK VE VYSLEDKU MOHLY
PROSPET JAK PORADCUM, TAK JEJICH KLIENTUM.

egulace stdle vice tla¢i na zodpovédnost
R poradcti za jedndni v nejlepsim zdjmu Kkli-

enta a maximdlni transparentnost poplatk
a odmeén, které poradci pobiraji. To je regulatorni
trend, ktery se tdhne napfi¢ celym svétem a ktery
vyznamné ovliviiuje obchodni modely poraden-
skych spole¢nosti i v mnoha evropskych statech.
Ceska republika neni vyjimkou. Zaméfeni po-
zornosti na nakladovost investi¢nich produktt
a transparentnost odmén pobiranych finanénimi
poradci vede k tlaku na sniZovani poplatki.

SNIZOVANI NAKLADU
A EFEKTIVNI TIME MANAGEMENT

To ukazuje i neddvna studie spole¢nosti Van-
guard, ze které je ziejmy obi{ pfesun aktiv do
nizkondkladovych fondt a ETF, ktery se ve své-
té déje (viz graf 1).

Svét investovani bude zfejmé sméfovat k niz-
$im poplatkiim. A odvétvi finan¢niho poraden-
stvi bude odkdzdno na ,,délat vice za méné*.

Aby poradci a poradenské firmy ztistaly kon-
kurenceschopné a ziskové, musi se zamé¥tit na
snizovani{ ndkladt a efektivni time manage-
ment - tedy toho, jakymi ¢innostmi trdvi sviij
Cas. Technologie, kterd automatizuje investi¢ni
poradenstvi, pfedstavuje pro firmy velkou pii-
leZitost obsluhovat velké mnoZstvi klientti a do-
davat jim jedine¢nou pfidanou hodnotu.

KLICOVY JE VZTAHOVY MANAGEMENT
Odvétvi investi¢niho poradenstvi se v Ces-
ku v mnoha ohledech zménilo. Od pouzivani
IZP, pres investi¢ni fondy, aZ po ETF. Velkd
¢ast poradcti také pfechdzi z modelu lovce na
model farmére. Tedy od jednordzovych provi-
zi za prodej k pravidelné odméné z aktiv pod
sprdvou nebo ze zisku z portfolia. To znamena,

Viktor Hostinsky,
zakladatel investiéni
platformy Edward

.Svét poradenstvi je

v procesu velké transformace

a prosperovat budou ti,

ktefi se dokazou nejlépe
pfizpUsobit. V praxi to znamena
transformovat svij obchodni
model z lovce na farméare.
Soustredit se na budovani
vztah s klienty a vhodné vyuzit
technologie pro automatizaci
portfolio managementu,” uvadi
ve své analyze Viktor Hostinsky,
zakladatel investi¢ni platformy
Edward.
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Ze navySovani aktiv ve sprdvé a jejich udrzeni
- spiSe neZ pocet transakci - je nyni hlavnim
cilem uspésnych poradenskych praxi. A rtst
v aktivech pod sprdvou znamend zaméfit svou
pozornost a ¢as na vztahovy management -
konkrétné na zvysovéni davery, kterou md kli-
ent k poradci - nikoli na portfolio management.

To v Zddném piipadé neni mysleno jako sni-
zovani investi¢nich znalosti a zkuSenosti, které
poradci mohou poskytnout klientim. Ve sku-
tecnosti, je to uzndni hodnoty téchto doved-
nosti, pokud jsou pouzity tam, kde maji nej-
vétsi dopad. To znamend ve vztazich s klienty.
Poradci mohou pravé diky svym investi¢nich
znalostem a zkuSenostem vést klienty k lepSim
investi¢énim rozhodnutim. Zejména tim, Ze jim
pomohou lépe porozumét véem zndmému fak-
tu, tedy Ze investi¢ni ,,selhdni“ ¢asto prameni
spiSe z toho, Ze investor nedosahuje primér-
nych vynosu trhu, nez z toho, Ze se mu nedati
svymi vynosy pfekonat trh.

Vsichni dobfe vime, Ze ptekondvat Gispésné
vynosy trhu je extrémné obtizné. A stavét na
tom svou pridanou hodnotu pro klienty ma
vysokou miru pravdépodobnosti netspéchu,
a s tim souvisejici zklamdni klientovych oce-
kdvani. VyuZitim svych znalosti a zkuSenosti
smérem k budovédni vztahu s klientem, jako je
behaviordlni koucovani, poradci zvyS$uji prav-
dépodobnost spokojenosti klientti.

ZAMERENI NA DUVERU

Vanguard minuly mésic zvefejnil celosvétovou
studii, do které zapojil 4000 individudlnich in-
vestort. Ptal se jich, jak nasli svého soucasného
poradce. Vétsina odpovédéla, Ze na néj dostali
doporuceni. Ze studie také vyplynulo, Ze 78 %
respondentti si vybralo poradce, na kterého
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Graf 1. InvestoFi a poradci vybiraji nizkonakladové akciové fondy
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Graf 2. Vztahovy management znamena rozvoj podnikani
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Pokud lidé véfi svému poradci, je
pravdépodobné, ze ho doporuci ostatnim.
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profi

dostali doporuceni. TakZe otdzka za vSechny
penize zni, na co se maji poradci zamé¥it, aby
zvysili své Sance, Ze je jejich klienti doporuci?
Jednim slovem: na DUVERU (viz graf 2).

Respondenti ve zminéné studii uvedli, Ze
pokud véri svému poradci, je extrémné pravdeé-
podobné nebo pravdépodobné, Ze ho doporuci
ostatnim. Na tom asi nenf nic ptfevratného, ale
vyznamnd je zde velikost davéry. Od klientt,
ktefi ,,hodné“ véfi svému poradci, je pravdé-
podobnost doporuceni vice neZ dvojndsobnd
oproti klientiim, ktef{ maji béZnou davéru ve
svého poradce (viz graf 3).

Pokud tedy chtéji poradci maximalizovat své
$ance na doporuceni, stejné jako si své stdva-
jici klienty udrzet, potiebuji dosahovat vysoké
drovné davery, a to si od nich vyzaduje dvé
véci: ¢as a pozornost.

CiM DELSI VZTAH, TIM VYSSI DUVERA

Co tedy mohou poradci délat pro zvySeni irov-
né jejich davéry u klientd? Na to bohuZel neexis-
tuje jednoduchd odpovéd. Vztahy s klienty jsou
komplikované, a to, co pomtize ziskat divéru
jednoho klienta, nemusi fungovat u druhého.

Obecné se dd fici, Ze dlivéra roste s ¢asem. A ¢im
delsi vztah, tim vyssi diveéra. TakZe univerzdl-
nim ndvodem je udrzet si klienty co nejdéle.
Moznd pomtize, kdyZ porozumime jednotli-
vym komponentiim dtvéry. Prvnim faktorem
duvéry je etika poradce. Tedy, Ze ,jednd v mém
nejlep$im zdjmu®. Druhym je pak funkéni po-
hled (Kklient véfi, Ze poradce udéld to, ,,co fekl,
Ze bude délat”). Ale emoc¢ni faktor (klid mysli)
je Casto podceriovédn. Pritom jeho vliv je nejvétsi!
Ve studii Vanguard uvedlo 53 % respondentt
emocni faktor jako nejdulezitéjsi ¢dst dtvery ve
vztahu s poradcem. K posilovani daveéry ve vzta-
zich by se méli poradci soustfedit na to, aby se
klienti citili dtileziti, Ze jsou respektovéni a Ze po-
radce rozumi jejich ciltim a pocitim (viz graf 4).
A jak je obecné zndmo, neni Casto az tak dtle-
Zité co fikate, ale jak to fikate. Naptiklad zeptat
se ,Jak se maji Elika a Honzik?“ znamend néco
uplné jiného nez otdzka ,Jak se maji déti?“.

PROHLUBOVANI

A ZACHOVANI KLIENTOVY DUVERY
Klienti nej¢astéji ztrati dlivéru ve své poradce,

protoZe ,nevénovali dostatek pozornosti mné

nebo mému portfoliu®. Existuje nékolik zptiso-
bt jak upevriovat a udrzovat dtivéru klienta.

v Budte klientovym spojencem. Pfi posuzovani
investic mnoho klientd hledd zjednoduseni,
kterd mohou dobfe fungovat pfi ndkupech
jinych produktt: dosavadni vykonnost. V in-
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vestovani je vSak aktudlni nebo dosavadni
vykonnost velmi nespolehlivym voditkem pro
budouci vysledky. Obratné koucovani a komu-
nikace muze klientim pomoci zvolit lepsi pii-
stup k vybirani investic. Nabizi se pdr taktik.
Zaméfte pozornost klienta na dosaZeni dlou-
hodobych finanénich cild, ne na dosaZeni pro-
centniho zhodnoceni.

Vzdéldvejte klienty jako jejich spojenec.
Uznejte, Ze oba dva - klient i vy - jste vystave-
ni riznym emoc¢né ndro¢nym situacim, které
mohou vést ke kontraproduktivnim rozhod-
nutim. Vysvétlete jim na svém piibéhu, jak
vds zkusSenosti naucily drZet se provérenych
investi¢nich pravidel a soustfedit se vice na
dlouhodobé cile neZ na aktudlni vykonnost.
Jednejte v nejlepsim zdjmu svych klientt.
Jakmile porozumite, jak funguje ekonomika
klienta z pohledu vaseho podnikani, zjistite,
Ze nejziskovéjsi jsou pro vés klienti, ktefi jsou
s vami co nejdéle a kterym co nejvice roste ma-
jetek. V tu chvili si uvédomite, Ze sedite s kli-
entem na stejné strané stolu a chcete jednat
v jeho nejlepsim zdjmu. Abyste to klientim
dokézali, mtZete jim poskytnout nulové nebo
vyrazné sniZené vstupni poplatky a kombi-
novat priibézny poplatek z aktiv pod sprévou
s vykonnostnim poplatkem (viz graf 5).

DUVERA JE NEJCENNEJSIM AKTIVEM

Uvedené zdvéry neddvné studie spole¢nosti
Vanguard mohu potvrdit i z vlastni vice nez
15leté praxe v investi¢nim poradenstvi. Di-
véra, kterou jako poradce méte u klientt, je
vasim nejcennéj$im aktivem, do kterého je
potfeba investovat.

Jako poradce tedy musite maximum pozor-
nosti sméfovat na prohlubovani vztahu s kli-
entem a sviij ¢as co nejvice investovat do vzta-
hového managementu, protoZe ten vasemu
podnikdni pfinese nejvyssi zisky. Protoze vas
¢as neni nafukovaci a den md 24 hodin, mu-
site na maximum zapojit technologii a zauto-
matizovat veskeré ¢innosti, které jsou spojené
s portfolio managementem a administrativou
(viz graf 6).

FINANCNI PLAN
A DLOUHODOBE FINANCNI CILE

Investi¢ni platforma Edward vznikla praveé
proto, aby poradci mohli dlouhodobé prospe-
rovat i v nové prichdzejici dobé. Umoziiuje
sousttedit pozornost klientti na jejich financ-
ni plan a dosazZeni dlouhodobych finanénich
cilti, jako je dozivotni renta z portfolia. Zaro-
venl automatizuje veskeré cinnosti, které se
tykaji portfolio managementu.

Graf 4. Komponenty diivéry
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Graf 5. Klienti hodnoti vykon poradce vice neZ vykon portfolia

Dévody pro vyménu poradce Respondenti dle irovné bohatstvi (%)

Osobnost/Uroven sluzeb

I 64%
I, 65 %>

70%

e

—
Vykonnost/portfolio @ ]
53%
I 20%
Poradce presel k jiné firmé @ I 20%
16%
B Stfedni tfida B Bohati Ultra bohati
-~ . I
Graf 6. Klicem k ziskovosti je cas
E
(U]
2
c
k]
=
(%]
3
e
©
ol
N
>
K=
O
>
[}
o
3
o
N
(V]
>N
j -
©
€
O
>
(e}
4
w .
N Cas

Velka ¢ast
poradcu takeé
prechazi z
modelu lovce
na model
farmare.

32

Edward propojuje klientovo portfolio piimo
s jeho finan¢nim planem a automaticky vypo-
rddavé veskeré transakce, prizptsobuje auto-
maticky portfolio bliZicim se ciltim, pravidelné
portfolio rebalancuje, ménové zajistuje nebo
vypléci penize na cile. Zdroven stavi portfolia
z nizkondkladovych ETF. Pfi stejné ndklado-
vosti pro klienta tak dokaze vypldcet az dvakrat
vy$si pravidelnou odménu nez béznd fondova
feSeni a davd poradclim moZnost vyuzit i vy-
konnostni odménu.

ZDROJ: VANGUARD

ZDROJ: VANGUARD

ZDROJ: VANGUARD
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Diky 100% bezpapirové obsluze odpadd i spous-
tu administrativnich tikold. Poradce se tak miiZe
plné soustfedit na dlouhodobé budovdni vztahu
se svymi klienty, protoZe Edward se neustéle pec-
livé stard o fizenf jejich portfolia. To je tymova pré-
ce, jejimz vysledkem je rostouci davéra klienta.

OBCHODNI MODEL PORADCE
S EDWARDEM

Svét poradenstvi je v procesu velké trans-
formace a prosperovat budou ti, ktefi se doka-
Zou nejlépe prizptsobit. V praxi to znamend
transformovat svij obchodni model z lovce
na farmaéfe. Soustiedit se na budovani vztaht
s klienty a vhodné vyuZit technologie pro auto-
matizaci portfolio managementu (viz graf 7). |

Svét investovani bude ziejmé

N v

smérovat k niz§im poplatkim.
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profi

ate u klientq,
em, do kterého

Graf 7. Obchodni model poradce vyuzivajiciho Edwarda
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ZDROJ: SHUTTERSTOCK

ZDROJ: EDWARD



