SEBEOBRANA PRI MANIPULACI FINANCNIMI PORADCI

Sebeobrana v obchodnim jednani je postavena na uméni byt rovnocennym partnerem. Nemusite
byt profesionalem v oboru, a presto mlzete byt schopny plnohodnotného vyjednavani pri hledani
financniho produktu pro své potfeby. Pokud mate pocit, Ze se stavate obéti manipulace finan¢nim
poradcem nebo chcete predejit zneuZiti je vhodné Fidit se nasledujicimi doporucenimi.

DOPORUCENI PRO JEDNANI S FINANCNiMI PORADCI:

Délejte si poznamky nebo si rozhovor nahrajte. V nékterych pripadech je dobré na tyto schlizky
pozvat i partnera nebo znamého. Vice hlav vice vi a také si z rozhovoru vice odnesou. Navic je tento
partner vasim svédkem v pripadé problém0 ¢i soudnich spor(. Poradci by vdam méli poskytnout
vétSinu informaci pisemné. Pfesto doporucuji si délat poznamky & mit zaznam (musi byt souhlas
nahravaného), abyste se mohli ke sdélenym informacim vratit. V pfipadé realizovaného obchodu
klient podepisuje, Ze byl seznamen a rozumi nabidce. Tedy v situaci, kdy nerozumi nebo nedostane
ucelené informace a presto podepiSe, je pak malo prostfedkl (svédek nebo zadznam), jak se v
budoucnu branit.

Emoce udrZte na uzdé! Velky pocit Stésti ¢i strachu mdze byt zneuZit proti vdm. Manipulatofi hledaji
slaba mista, a ty pozdé&ji mohou pouZit pro obratnou argumentaci pri prfesvédcovani k obchodu.
Manipulator tzv. hraje na city a v nékterych pfipadech az zastrasuje své obéti. Emoc¢ni nestabilita pak
potlacuje racionalni uvazovani.

Ptejte se! Cim vice poloZite otazek a projevite zdjem o ucelené informace k produktu, tim v&tsi
vyvolate pocit nejen urcité znalosti problematiky, ale také zjistite skutecné znalosti, dovednosti a
kompetence obchodnika. Prosazujte sva prava, Ze vdm ma byt produkt vysvétlen ,srozumitelné”, a v
pfipadé, Ze nerozumite néjakému vyjadreni, nechte si to znovu vysvétlit jinymi slovy. Pro objasnéni
produktu je mozné pouzit set zakladnich péti otazek, které navedou finan¢niho poradce k tomu, aby
vam poskytl ucelené informace - Co mé to bude stat? Co z toho budu mit? Za jak dlouho to budu mit?
Jak je to jisté? MoZnosti zmén?

Budte asertivni a neobavejte se namitek. Uméni fici ne je mozné v obchodé projevit také tak, ze
naznacite urcité pochybnosti napfiklad obratem: ,mozna mate pravdu, ale ja si nejdfiv informaci
provéfim, nez se rozhodnu”. Obchodnici jsou mistfi v pfedkladani argumentd, které mohou byt i
pravdivé, ale neni nic cennéjSiho nez poradci ukazat, Ze jejich natlak na vas neplati a Ze se
rozhodnete sam a svobodné.

Dejte si €as na rozhodnuti! Cas je velky pfitel pFi kazdém hledani Feeni. Rik4 se, Ze je lep3i se na
rozhodnuti vyspat a ve financich to plati dvojndsob. Unaveny nebo rozruseny clovék mize délat
chyby. Navic je zapotfebi mit dostatek Casu k provéreni predlozené nabidky. Finan¢ni produkty se
uzaviraji i na nékolik let dopfedu, a proto neni dobré rozhodnuti uspéchat. Je moudré si pfipravené
smlouvy v klidu precist a nékdy i prostudovat vybrané &asti detailné, jako napfiklad vyluky u
pojistnych smluv apod.

Davéruj, ale provéruj! Oslovte vice poradcl, aby vam predloZili své navrhy. Poradte
se s nékym, kdo ma zkuSenosti, nebo pozadejte o pomoc ,nezavislého poradce”, aby vam udélal
analyzu nabidnutych produktd. Provérte si spole¢nost a poradce na internetu. Podivejte se na
srovnani produktl na internetu, dnes je uz dostatek sofistikovanych softwar(, které to umozruji.
Udélejte si svUj vlastni priizkum pred finadlnim rozhodnutim. Jde o vase penize!
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At jiz méame 3tésti na Amatéra, V&3tce, Smejda & Profesiondla, je tfeba si uvédomit,
Ze cilem poradct je prodavat. Pro ziskani vétsi bezpecnosti pred kone¢nym rozhodnutim a
podpisem smlouvy je vhodné polozit otazky i sdm sobé:

e Skutelné tento produkt potrebuiji?

e Spliuje nabidka moje oCekavani k realizaci pokryti zjiSténé potreby?
e Pochopil jsem produkt, nabidku?

e Mohu si produkt dovolit?

e Je tfeba néco doplnit, abych si byl 100% jisty?

PFi rozhodnuti, Ze nemate zajem smlouvu podepsat a financni poradce nechce vase rozhodnuti
akceptovat, dale na vas vyviji natlak, je tfeba reagovat, a to velmi jednoduSe. Doporucuji techniku, o
které piSe Mark Goulston v knize ,Domluvit se da s kazdym*: ,,PouZitim umocnéného podékovdni
pfiméjte druhého clovéka, aby preSel od skutecného déldni k radosti, Ze to udélal a Ze v tom chce
pokracovat. PouZitim umocnéné omluvy jej priméjte, aby presel od odporu k naslouchdni.” Tedy,
podékujte svému poradci za dobrou nabidku, sdélte mu, Ze se ji budete zabyvat a s litosti se
omluvte, Ze musite odejit z jakékoli dGvodu. Cim dfive odejdete, tim lépe. Na pFipadné dalsi
telefonaty reagujte s tim, Ze jste se jiz zaridili jinak.

Vice v knize Financni zralost.
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