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Doradcadlakazdego

Madre zarzadzanie aktywami jest sztukg

POLSCE domi-

nuje hulaszcza

konsumpcja,

nie ma nawyku

oszczedzania,

podczas gdy na

zachodzie lu-

dzie od lat planujq nawet miesieczne wy-

datki - twierdzi Adam Niewinski, prezes

firmy Xelion Doradcy Finansowi. Jego

zdaniem, juz samo ich spisywanie skut-

kuje zaostrzeniem samodyscypliny i mo-

bilizuje do inwestowania nadwyzek fi-
nansowych

W uporzadkowaniu finanséw i znale-

zieniu najlepszych form finansowania in-

westycji moze pomédc doradca finanso-

wy. Warto skorzysta¢ z jego pomocy,

zwlaszcza ze porady w takich firmach jak

Xelion, Expander czy Open Finance sg
bezptatne.

OFERTA DLA KAZDEGO

ZDANIEM FRANCISZKA ZIEBY, dyrekto-
ra Europejskiej Akademii Planowania Fi-
nansowego, doradca powinien by¢ finan-
sowym odpowiednikiem lekarza rodzin-
nego.

- Ludzie bardzo zamozni czesto maja
swoich doradcéw zaréwno finansowych,
jak i inwestycyjnych. Pomocy najbardziej
potrzebuja ci, ktérzy zarabiaja kilka ty-
siecy miesiecznie. Najwiecej pieniedzy
marnuje sie w tych gospodarstwach do-
mowych, w ktérych pozostaje szescset
czy tysiac ztotych nadwyzki - ttumaczy
dyrektor Zieba.

Nie trzeba wiec by¢ krezusem, zeby
umiejetnie zarzadzaé swoimi finansami.

- Zadna instytucja nie ustala sztywnych
zasad dotyczacych wysokosci dochodéw
czy oszczednosci - przyznaje Adam Nie-
winski. - Kazdy

bia 10 tys. zt, to wiadomo, ze wczesniej
czy pozniej bedzie mial nadwyzki finan-
sowe. Trzeba wiec uzmystowi¢ mu przy-
szte potrzeby i pokazad, co dzieje sie z je-
go wlasnymi pieniedzmi.

Expander réwniez nie stawia swoim
klientom warunkéw

klient jest trak- 1 finansowych, za-
towany indywi- Glee po porade mozniejsi majq jed-
dualnie.  Naj- | gxpander www.expanderpl | Dak przywileje. - Je-
wazniejszy jest [Goiden Egg, $li klient inwestuje
jego potencjal, | Niezaleini Doradcy Finansowi www.goldenegg.pl | POWYZej 100 tys. zk
blezqce, @OChO: Money Point www.moneypoint.pl lub .bl.erze kredyt po-
5 I K% opnriane ammat| 2% 00,5 2
. N Xelion Doradcy finansowi www.xelion.pl . Y P
nosci, ale zara- cjalng obstuge w ra-
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mach Expander Prestige - méwi Maciej
Kossowski, doradca finansowy z firmy
Expander. - System ten obejmuje np. wy-
branych doradcéw, dojazd do klienta,
specjalne warunki produktéw - wylicza
Kossowski.

Zadaniem doradcy finansowego jest
sprzedaz ustugi, a nie
produktu. Aby speit
swoje zadanie, musi
mie¢  kompendium
wiedzy na temat sytu-
acji finansowej klien-
ta, jego oczekiwan
oraz prodkuktéw na
rynku finansowym.

- Koncentrujemy si¢
na potrzebach klienta.
Nie mozemy nic zapro-
ponowad, jesli nie wie-
my, czemu ma to stu-
zy¢. Najwazniejsze jest
wiec dobre zrozumie-
nie potrzeb zglaszaja-
cych sie do nas oséb,
struktury ich oszczed-
nosci, koniecznej kon-
sumpcji oraz spojrze-
nie na przyszle cele -
thumaczy Tomasz Mar-
szalt z Xeliona. - Zda-
rza sie, ze przychodzi
klient i mowi, ze chce
sie ubezpieczy¢, my py-
tamy jednak, czy na
pewno. Naszym zada-
niem jest pokazanie, ze
nie kazdy produkt, np.
ubezpieczenie z fundu-
szem inwestycyjnym,
jest dobry. Czasem
trzeba bronié¢ klien-
téw przed ich pochop-
nymi decyzjami - do-
daje Adam Niewiriski.

Kontakt z klientem
profesjonalny doradca
finansowy rozpoczyna od starannego
wywiadu.

- Trzeba sie dowiedzied, ile ktos zara-
bia, jakie s dochody jego gospodarstwa
domowego, jakie wydatki i potrzeby. Czy
Klient planuje np. kupno samochodu, bu-
dowe domu, ma zamiar ksztalci¢ dzieci za
granicg czy tez po prostu zbiera na emery-
ture - ttumaczy Franciszek Zieba. - Klienci
czesto dziwig sie szczegotowoscia pytan
i przyznaja, ze nawet nie przypuszczali,
Ze tyle spraw powinni brac¢ pod uwage.

Adam Niewinski przyznaje, ze ludzie
nie zawsze przyznaja sie do wysokosci
oszczednosci i dochodéw. Na ogdt je zani-
zaja. Tymczasem zanim rozpocznie sie
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doradzanie, niezbedne jest okreslenie
wielkosci aktywdw klienta i ich charakte-
ru: oszczednosciowego czy inwestycyjne-
go. Trzeba takze sie dowiedzieé, jaki po-
ziom ryzyka klient jest w stanie zaakcep-
towac i ile sobie daje czasu na osiagniecie
zakladanego celu. - Trzeba tez ustali¢, czy
kto$ jest przywigzany do np. oszczedza-
nia w walutach obcych, bo jezeli nie po-
trzebuje waluty i nie traktuje jej jako dy-
wersyfikacji ryzyka, to warto sie zastano-
wié, czy nie powinien oszczedzaé tylko
w zlotych - méwi Adam Niewirski.

Franciszek Zieba podkresla, ze najwaz-
niejsze jest profesjonalne przygotowanie
planu finansowego a potem konsekwent-
na jego realizacja. - Plan tworzy sie na
rok, a potem sie go weryfikuje i ewentu-
alnie koryguje - thumaczy. - W tym czasie
klient dla wtasnego dobra powinien dzie-
li¢ sie z doradca swoimi planami i infor-
mowac go o wszystkich zyciowych czy
zawodowych zmianach. Tylko wtedy
portfel bedzie mogt zosta¢ w odpowied-
nim momencie zmodyfikowany - przy-
znaje Adam Niewinski. - Zadaniem do-
radcy jest takze odpowiednie przygoto-
wanie klienta do rozmoéw z instytucjami
finansowymi, poszerzenie jego wiedzy
na temat poszczegdlnych produktéw, za-
dbanie, aby wyznaczone cele byly jak
najszybciej osiggane - podsumowuje dy-
rektor EAFP. Dopiero z takg wiedza moz-
na sie udac¢ do doradcy inwestycyjnego,
ktéry poradzi w co zainwestowaé czes¢
oszczednosci.

DLA WYBRANYCH

W POLSCE DORADZTWO finansowe jest
jeszcze bezplatne, inwestycyjne wymaga
juz dodatkowych nakladéw. Trzeba tez
miec zasobny portfel.

- Doradcéw inwestycyjnych jest niewie-
lu - ok. 220. Ludzie ci zarzadzaja przede

Okiem cksperta
Maciej Kossowski, Expander

Klient moze liczyé na rozmowe z doradca, ktdra
stuzy rozpoznaniu potrzeb finansowych. Przy-
ktad: klient przychodzi po kredyt mieszkanio-
wy, ma 20 proc. wktadu wtasnego, pozyczke
chce zaciggna¢ na 10 lat, zeby jak najszybciej
ja sptaci¢. Za pomoca narzedzi finansowych
doradca pokazuje mu jednak, ze bardziej opta-
ci sie wydtuzy¢é okres sptaty, np. do 20 lat,
wzigé kredyt bez wktadu wrasnego, a wktad
wiasny zainwestowac, tworzac ,,poduszke po-
wietrzna” na wypadek probleméw ze sptatg
kredytu. Dodatkowo jesli klient ma na utrzy-
maniu rodzine, zaproponuje ubezpieczenie na
zycie. Mamy wiec trzy potrzeby: kredytowa, in-
westycyjna i ubezpieczeniowa. Zaspokajamy
je, wybierajgc odpowiedni, najlepszy dla da-
nego klienta produkt finansowy z naszej oferty.

wszystkim aktywami w funduszach in-
westycyjnych, emerytalnych i firmach
ubezpieczeniowych. Klienci indywidu-
alni maja dostep do ich ustug tylko
w ramach indywidualnych portfeli as-
set management. Na ich utworzenie
trzeba mie¢ co najmniej 500 tys. zi
Standardowe portfele sg wprawdzie
tansze - zaczynajq sie juz od 35 tys. zi,
sg jednak zarzadzane wedlug okreslo-
nych strategii i nie ma w nich miejsca na
indywidualne konsultacje z zarzadzaja-
cym - podkresla Maciej Kossowski. - Po-
za tym ustawa pozwala wykonywac¢ do-
radcy swoje funkcje tylko wtedy, jesli
jest zatrudniony w banku, domu ma-
klerskim lub towarzystwie ubezpiecze-
niowym - dodaje.

- Indywidualne doradztwo inwestycyj-
ne zaczyna sie w naszym domu makler-

skim od 500 tys. zt. Klienci posiadajacy
kilkadziesiat tysiecy moga skorzystaé je-
dynie z oferty private banking lub stan-
dardowych portfeli w ramach zarzadza-
nia aktywami - przyznaje Radostaw Ol-
szewski, prezes DM BOS.

Oplaty za zarzadzanie sq uzaleznione
od rodzaju portfela i jego wartosci, np.
w Handlowy Zarzadzanie Aktywami wy-
nosza odpowiednio 1,2 oraz 3,5 proc. dla
aktywow od 500 do 990 tys. zt.

NOWE STANDARDY
PROFESJONALNYCH DORADCOW be-
dzie przybywaé. We wrzesniu odbedzie
sie pierwszy w Polsce certyfikowany eg-
zamin na Doradce Finansowego (Euro-
pean Financial Guide), organizowany
przez Europejskq Akademie Planowania
Finansowego, pierwsza w Polsce instytu-
cje ksztalcgca profesjonalnych doradcow
wg standardéw europejskich.

Zainteresowani majq wiec szanse na
wspdtprace z wykwalifikowanymi dorad-
cami, ktérzy beda mieli honorowane na
terenie Unii Europejskiej certyfikaty wy-
dawane przez European Federation of Fi-
nancial Professionals. Wyksztatcony
w akademii doradca bedzie pomagat
w planowaniu osobistych finanséw i ko-
rzystaniu z ofert towarzystw ubezpiecze-
niowych, finansowych, funduszy inwe-
stycyjnych, bankéw i gietd papieréw war-
tosciowych.

Do wejscia na polski rynek szykuje sie
tez niemiecki posrednik finansowy AWD.
Za skorzystanie z jego ustug klient bedzie
jednak musial zaplaci¢. Optata bedzie
zwracana tylko wéwczas, gdy klient sko-
rzysta z oferty. Warto wiec uporzadko-
wac swoje finanse, poki mozna zrobi¢ to
bezptatnie. Na pewno sie nie straci. ll

Ewa Bednarz
e.bednarz@businessweek.pl
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