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Pieniadze sa
szczegolne,
bo zawsze za
nimi kryja sie
wartosci
czfowieka.




Jakie wartosci moga by¢ wspierane przez pieniagdze?

FUNDAMENT
Bezpieczenstwo

¢ SPOKOJ
¢ STABILNOSC
¢ KONTROLA

w JAKOSC ZYCIA
L Rodzina
¢ ZDROWIE

¢ KOMFORT
¢ PRZYJEMNOSC

SWOBODA
Wolnosc¢

¢
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NIEZALEZNOSC
CZAS
MOZLIWOSC WYBORU

WPLYW
PRESTIZ
UZNANIE



Wiarygodnos¢ = Zaufanie + Kompetencja




Klient nie kupuje
tylko funduszy.

Kupuje rowniez
poczucie, ze ktos
rozumie jego swiat .

ZAUFANIE TWORZY WARUNKI DO
SZCZEROSCI, DECYZJI | WDROZENIA PLANU.
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Bezpieczenstwo + Bezpieczenstwo

Kapitat ma chroni¢ przysztosc,
a inwestycja nie moze odbierac spokoju.
Finansowa poduszka bezpieczenstwa

W ROZMOWIE

Odniesienie sie do zycia w spokoju
— bezpieczenstwa rodziny
Wskazac ryzyko, mozliwag strate,
ptynnosc¢ oraz role dywersyfikaciji.

»Nie chce stracic pieniedzy, na
ktore pracowatam przez lata.”

\

,Chce wiedziec, co moze sie stac
W najgorszym scenariuszu.”
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Wolnos¢

Pienigdze majg zwiekszac
niezaleznosc¢ i mozliwosc
wyboru sposobu zycia.

W ROZMOWIE
Potacz inwestycje z konkretnym
ﬁ ,Chce mdéc wczesniej przestac celem, terminem, regularnoscia
& pracowac albo pracowac mniej.” wptat i wymaganym kapitatem.

»,Chce miec kapitat, ktory daje
mi wiecej mozliwosci.”
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Bogactwo

Klient chce pomnazac
majatek, wyprzedzac inflacje i
wykorzystywac dtugi horyzont.

»,Chce, zeby moj kapitat pracowat
i realnie zyskiwat.”

~Akceptuje wahania, jesli
Zwiekszajqg szanse na wyzszy
wynik.”

9 analizy”

W ROZMOWIE

Pokaz relacje potencjalnego
zysku do ryzyka, wptyw kosztow

i znaczenie konsekwencji.



Pozycja spoteczna

Majatek moze potwierdzac sukces,
kompetencje i przynaleznosc¢ do
okreslonej grupy.

,Chce sie pochwalic, ze mam
.portfel inwestycyjny”

»,Chce byc szanowana”
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W ROZMOWIE

Oddziel potrzebe uznania od
adekwatnosci. Porownuj strategie

wedtug celu, ryzyka i kosztow



Wartosci przed produktami

To wartosci klienta sa powodem, dla ktérego plan ma

PYTANIE OTWIERAJACE

,CO plenlqdze majaq

Najpierw Najpierw Najpierw
ZNACZENIE, CEL ZYCIOWY, KRYTERIA SUKCESU,
potem parametry. potem instrument. potem rekomendacja.
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Najpierw podazaj, potem prowadz.

Dopasowanie ma tworzyc¢ bezpieczenstwo, a nie teatr.

0 KALIBRACJA
tempo, mimika, napiecie

9 DOSTROJENIE
jezyk, rytm, poziom formalnosci

e PACING

nazwij to, co klient juz uznaje za prawde

° LEADING

zaproponuj kolejny bezpieczny krok
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Metaprogramy w decyzjach
inwestycyjnych

Jak rozpoznawac filtry
uwagi klienta i dobierac
jezyk rozmowy?

Jak sprawic, by klient
poczut sie zrozumiany?



Metaprogram to filtr uwagi,
nie etykieta

Ten sam produkt moze byc oceniany
inaczej, zaleznie od tego, na co klient
Zzwraca uwage.

FILTR a
DANE KLIENTA & DECYZJA
A
ryzyko  horyzont . CO zauwaza - czego a_ kupuje « czekam -
koszty « scenariusze szuka . jak porownuje . odrzucam « pytam dalej
4



Kierunek motywacji: ,,do” i ,,od” © analizy’

Czy klient koncentruje sie na celu, czy przede wszystkim na unikaniu straty?

Z DALA OD PROBLEMU

»,Chce, zeby kapitat pracowat.” »Nie chce kolejnej duzej straty.”

,Zalezy mi na wzroscie ponad inflacje.” »,Boje sie utraty ptynnosci.”

Ten wariant daje Zobaczmy, jak portfel

ekspozycje na wzrost, zachowuje sie przy

przy horyzoncie co spadku rynku o 20% i

najmniej 7 lat. jak ograniczamy ryzyko
ptynnosci.

Pytanie Co bedzie dla Pana wazniejsze: wykorzystac szanse
testujace -7y ograniczy¢ konkretny rodzaj ryzyka?
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Sposéb oceny: wiasne kryteria © analizy’
i potwierdzenie zewnetrzne
Skad klient wie, ze podejmuje dobrg decyzje?

WLASNE KRYTERIA

* sam porownuje dane

e chce rozumiec zatozenia

* Zle reaguje na argument
~Wszyscy tak robig”

POTWIERDZENIE
ZEWNETRZNE

* pyta o opinie ekspertow

* szuka benchmarku i historii

* chce znac proces oraz
odpowiedzialnos¢

Daj model, dane i mozliwosc¢ Pokaz zrodta, standard procesu, poréwnanie
samodzielnego sprawdzenia. i niezalezne punkty odniesienia.




Poziom informacji: ogot i szczegél

Jedni zaczynajg od obrazu catosci,
inni potrzebuja najpierw parametrow.

Najbezpieczniejsza sekwencja rozmowy:

0 Krotki obraz catosci

9 Kluczowe liczby

e Materiat do pogtebienia

© analizy’

OGOL

cel portfela, logika
strategii, rola klas
aktywow

optaty, instrumenty,
zmiennosc, ptynnosc,
warunki wyjscia




Styl dziatania: opcje i procedura

Czy klient chce wybierad sposrod wariantow,
czy przejsc¢ przez jasny proces?

o%a

Pokazcie mi trzy mozliwosci

Przedstaw 2—3 warianty,
state kryteria porownania
I konsekwencje kazdej opcji.
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Co robimy krok po kroku?

Pokaz kolejnosc: diagnoza,
propozycja, decyzja, wdrozenie,
przeglad i reguty reakcji.




Jak rozpozna¢ wzorzec w 5 minut

Stuchaj jezyka klienta, a potem sprawdz
hipoteze jednym pytaniem.

Cel / unikanie

Wtasne / zewnetrzne

Ogot / szczegot

Opcje / procedura

Podobienstwa / réznice

Co chce Pan osiggnac?
Czego chce Pan uniknac?

Po czym pozna Pan,
ze wybor jest dobry?

Od catosci czy od parametrow?

Warianty czy rekomendowana
kolejnos¢ krokow?

Co ma zostac jak dotad,
a co powinno sie zmienic?



Najlepsze decyzje zapadaja © analizy’
w stabilnym stanie. P
Kotwica to powtarzalny sposob ‘5
wracania do spokoju, kryteriow i planu. ek

WSPOMNIENIE
Przypomnij dobrg decyzje finansowq i jej kryteria.

RYTULAL |
Staty schemat: cel » ryzyko » koszt » alternatywy = decyzja.

PAUZA
Zasada: ,wracamy do decyzji po przespaniu sie z nig”.

&

Nie chodzi o ,,uruchomienie” klienta. Chodzi o ochrone jakosci decyzji.




Mow tak, aby klient mégt myslec. © analizy*

Nie diagnozuj ,typu” klienta. Obserwuj stowa
i dopasuj sposob wyjasniania.

Widze ) Stysze
mapy, scenariusze, diagramy (((9 podsumowania, porownania,
rozmowa
; Czuje = 9 Licze
077 komfort, bezpieczenstwo, ECPF4y  koszty, ryzyko,
~ konsekwencje B prawdopodobieristwo

_ Zasada Uzyj stow klienta w podsumowaniu, a nastepnie

praktyczna  dotoz brakujgcag perspektywe.




Co wdrozy¢ od jutra

Wystarczg mate zmiany, jesli sg
powtarzalne w kazdym spotkaniu.

Trzy mikropraktyki

Pytanie o wartosc¢
Kazde spotkanie zaczynaj od ,po co”:
cel, obawa, kryterium sukcesu.

Lustro jezykowe
Podsumuj stowami klienta, zanim
przejdziesz do rekomendaciji.

Rama decyzji
Przy kazdej propozycji: cel = ryzyko =
koszt » alternatywa = nastepny krok.
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Relacja oparta na wartosciach
to nie miekki dodatek.

To infrastruktura dobrej
decyzji finansowe.

DZEKUJE ZA UWAGE



