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still seeking returns able to build suf-
ę�����ȱ�����ȱ���ȱ������ȱ���ȱ���������ȱ
requires a partnership and new tech-
������ȱ��ȱ ���ȱ��ȱ���������ȱ�������-
cation between planner and client.” 

The alpha approach – that constant 
�����ȱ��ȱ����ȱ���ȱ������ȱȮȱ���Ȃ�ȱ���ȱ��-
cus at Kensington. Instead, they con-
��������ȱ ��ȱ �ȱ �������£��ȱ ��������ȱ
�����ȱ ��ȱ �������ȱ ����ȱ ����Ȭ����ȱ
goals that clients have set for their re-
��������ȱ¢����ǯ
ȃ���ȱ������ȱȮȱ���ȱ���ȱ������Ȃ�ȱ���-

���ȱȮȱ��ȱ���ȱ���ȱ�ǭ�ȱśŖŖǯȱ��Ȃ�ȱ�ȱ������ȱ
that we have calculated and derived 
through our analytics, which uses the 
������Ȃ�ȱ������ȱ������ǰȱ�����ȱ�����ȱ���ȱ
�����ȱ �����ȱ ��ȱ ���������ȱ �����ȱ � �ȱ
������ȱ ��ǰȄȱ	¢����ȱ ����ǯȱ ȃ����ȱ ��ȱ ���ȱ
���������Ǳȱ 
� ȱ ���ȱ  �ȱ ��ȱ �������ȱ
what we needed to earn to get our cli-
ent where they want to go.”

�ȱ ������ȱ ����ǰȱ ��ȱ �����ȱ ������ȱ

during that process, then even bet-
ter. Certainly he does look at how the 
�ǭ�ȱ���ȱ�����ȱ����¡��ȱ���������ǯȱ��Ȃ�ȱ
a concession related to the fact that 
��Ȃ�ȱ�����ȱ���ȱȮȱ���ȱ�������ȱ��ȱ�����ȱ
how his advice stacks up against the 
����ȱ��ȱ���ȱę�������ȱ ����ǯȱ���ǰȱ��ȱ����ȱ
����ȱ����ȱ��ȱ���ȱ���ȱę���ȱ�������ȱ��ȱ���ȱ
�������ȱ��ȱ��ȱ�������ȱȮȱ���ȱ��ȱ��ȱ���ȱę-
���ȱ�������ȱ��ȱ�������ȱ���ȱ���ȱ�������ǯȱ

The key to achieving their success, 
��ȱ 	¢����Ȃ�ȱ ����ǰȱ ��ȱ ��� ���ȱ  ���ȱ
they need. “What good is alpha if 
¢��ȱ���Ȃ�ȱ��� ȱ ���ȱ¢��ȱ����ȱ
to earn. Chasing after alpha 
is going to lead to disappoint-
����ǰȱ��ȱ��ȱ�����������ȱ��ȱ���ȱ
����ǰȱ���ȱ����ȱ����ȱ����ȱ��ȱ�����-
sary.”

Currently, Gydosh is using a life 
�¡�������¢ȱ �����ȱ ��ȱ şśȱ ��ȱ ŗŖŖȱ ¢����ȱ
��ȱ���ȱ��ȱ���������ȱ�ȱ������Ȃ�ȱę�������ȱ
�����ȱ������ȱ����������ǰȱ������ȱ����-
ly history is decidedly less.
ȃ��ȱ���ȱ���¢ȱ������������ȱ������-

�����ȱ ���ȱ �����ȱ�����������ȱ ��ȱ ���ȱ
analysis, then review the changes 
����ȱ����ȱ������ȱ���ȱ������ȱ�����ȱ��ȱ �ȱ
need to,” Gydosh said. “Having said 
that, we are cheerleaders for today 
����ǯȱ������ȱ����ȱ��ȱ����ȱ����ȱ����¢ȱ���ȱ
����¢ȱ��ȱ ���ǯȱ����ȱ �ȱ���������ȱ ���ȱ
 �ȱ����ȱ��ȱ��ȱ���ȱ����ȱ��Ĵ��ȱ��ȱ����ȱ
����ǰȱ���Ȃ�ȱ����¢ȱ����ȱ�����ȱ���ȱ �¢ǷȄ

����ȱ 	¢����ȱ ��ȱ �ȱ ����������ȱ ��������������ȱ
and investment advisor representative of Lin-
����ȱ���������ȱ��������ȱ����ǯǰȱ������ȱ����ǯȱ
���ȬşŗŖŖŝŗȬŖŚŘřŗŚ

With March 
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���ȱ ę��Ȭ

year anniversary of 
���ȱ�����ȱ������ȱ���-
����ȱ ��Ĵ��ȱ ��ȱ ŘŖŖşǰȱ
���¢ȱ ę�������ȱ ����-
sors are continuing to 
integrate the lessons 
learned – albeit pain-

����¢ȱȮȱ����ȱ����ȱ�¡��������ǯ
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��ȱ 
���������ȱ ������ȱ ��������ǰȱ ���ǰȱ
�����ȱ ��ȱ ��������ǰȱ ����ǰȱ ��������ȱ
����ȱ���ȱ����ȱ������ȱ�����ȱ������ȱ�ȱ�����ȱ
�������ȱ��ȱ���ȱ����ȱ���ȱ��ȱ���ȱ������-
����ȱ�������ȱ��ȱ�����ȱ��ȱ������ȱ��ȱ���ȱ
clients.

“It served as a salient illustration of 
the risk associated with investing our 
����¢ȱ ��ȱ ���ȱ ��������ȱ ������ǰȄȱ 	¢-
dosh explains. “We talk about that risk 
���ȱ���ȱ����ȱȮȱ���ȱ���ȱ��ȱ���ȱŘŜȱ¢����ȱ����ȱ
I have been in this business. But for 
���¢ȱ ������ǰȱ ��ȱ ������ȱ ��ȱ ��������ȱ
discussion because, after two or three 
 ��������ȱ ¢����ȱ ��ȱ ���ȱ �����ȱ������ǰȱ
people in general can easily forget that 
you can have ugly years as well.”
����������ȱ ��ȱ ���ȱ ����ȱ ������ȱ

plunge as a teaching tool for use with 
his clients, Gydosh describes the Great 
Recession as a stress test for the ef-
�����������ȱ ��ȱ �ȱ ����������ȱ ����ȱ Ȯȱ ���ȱ
���ȱ������¢ȱ��ȱ�ȱ���������Ȃ�ȱ���������ȱ��ȱ
withstand the downside. “Financial 
planners learned new techniques for 
��������ȱ����ȱ���ȱ�� ȱę�������ȱ���-
�������ȱ����������¢ȱ ��ȱ�������ǰȄȱ��ȱ
said.
ȃ����ȱ�������ȱ���ȱ�� ȱ�������ǯȱ���ȱ
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����������ȱ ��ȱ ������ȱ ���ȱ
�� � ���ȱ��������ȱ��ȱ
���ȱ ������ȱ  ������ȱ
������ȱ ��ȱ ����ȱ ��ȱ
the upside,” Gydosh 
explained.

He said, “Achiev-
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