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DORADCA FINANSOWY
— NIE DAJ SIE ZWIESC!

ho¢ polski system bankowy
{ w realiach wolnego rynku funk-

cjonuje juz 25 lat, to niestety na-
dal nie jest wolny od czego$, co mozemy
nazwaé chorobami wieku dzieciecego.
Pomijam juz fakt, ze % instytucji finan-
sowych trafilo w rece obcego kapitatu.
Bardziej przeszkadza mi filozofia pro-
wadzenia biznesu przez banki obecne
na polskim rynku. Mialem okazje przez
dekade, z bliska i od wewnatrz, przy-
glada¢ sie niemieckim firmom sektora
consumer finance. To, co uderza juz
na poczatku, to podejscie do kazdego,
najzwyklejszego klienta tak odmienne

od tego, czego do$wiadczamy nad Wi-
sta, Odra czy Bugiem. Co kilka tygodni
potwierdzaja to doniesienia medialne
o kolejnym banku, ktéry przez urzedy
do tego powolane zostal przytapany na
stosowaniu niedozwolonych praktyk
- od spraw btahych po powazne, skut-
kujace wymiernymi stratami lojalnych
klientow.

Do dzi§ nie udalo sie wyksztalci¢
posrod naszych urzednikéw banko-
wych grona fachowych, niezaleznych
doradcdéw, za to niczym przez paczko-
wanie wyrosto nam pokolenie sprze-
dawcow produktéw finansowych, czyli

takich ,prawie” doradcow, a ,prawie”
- jak glosi pewien slogan reklamowy -
robi ogromng réznice. Chodzi przede
wszystkim o to, Ze przedstawiciele ban-
kow, niezaleznie od osobistych intencji,
i tak w rezultacie bedg pracowaé na wy-
nik firmy, realizujac plany sprzedazowe
swoich szeféw, by na koniec skasowac¢ za
to nagrode w formie prowizji. Dopaso-
wuja wiec oferowane przez siebie pro-
dukty nie do profilu, mozliwosci i ocze-
kiwan klienta, ale do wielko$ci prowizji
jaka mozna za ich sprzedaz zgarnac. Jest
wiele jaskrawych przyktadéow takich
dzialan: od tworzenia fikcyjnych klien-



tow przy uzyciu danych pochodzacych
z cmentarnych nagrobkéw, po cho-
ciazby wyrabianie kart kredytowych
dla czlonkéw rodzin, gdy do wykona-
niu planu brakuje ledwie kilka procent
pozyskanych klientow - wszystko po
to, by liczby w tabeli Excela zgadzaty
sie z tymi, ktére wymyslit dyrektor re-
gionu. Tu bezwzglednie liczy si¢ ilos¢,
a nie jako$¢.

Brak czesto nawet podstawowej
wiedzy nt. finanséw wsrod oséb ob-
racajacych naprawde spora gotéwka
konczy sie niestety tym, Ze co jaki$
czas styszymy o sadowych procesach
czy pozwach zbiorowych, gdy nacia-
gnietych klientow jest wiecej niz kil-
kunastu. A przeciez tych wszystkich
nerwow, niepotrzebnych emocji i stre-
su mozna unikng¢ pod warunkiem, ze
spotkamy na swojej drodze odpowied-
nich ludzi, profesjonalistow, dla kto-
rych etyka zawodowa jest na pierwszym
miejscu, a prowizja nie przystania im
gtownego celu, jakim jest zadowolenie
klienta.

Tymczasem profesjonalny doradca fi-
nansowy jest jak dobry lekarz - zanim po-
stawi diagnoz¢ - musi dokladnie zbada¢
pacjenta. Z calag pewnoscig nie powinien
przepisywac lekarstwa, na podstawie jed-
nego pytania.
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Fryderyk Karzelek - sprawny finansista i ceniony money coach, od wielu lat z powo-
dzeniem zarzadzajacy kilkoma spétkami sektora finansowego.

Czlowiek, ktory z profesjonalnego doradztwa finansowego uczynil prawdziwg sztuke. Bazu-
jac na ogromnym doswiadczeniu rynku niemieckiego i polskiego opracowat unikalne metody
budowania zamoznosci wsrdd swoich klientow, dla ktorych opracowuje indywidualne plany
finansowe. Gtosno moéwi, ze EMERYTURA TO BZDURA, o czym przekonujq sie ci, ktérzy
dzieki wspétpracy z Polskim Doradztwem Finansowym uzyskali petng niezaleznos¢ finanso-
wag na dtugo przed osiggnigciem wieku emerytalnego.

Z réwnie wielkqg pasjqg szkoli lideréw najwiekszych korporacji zaréwno sektora finansowego,
jak i ubezpieczeniowego. Jego mistrzem i nauczycielem jest sam Bodo Schiifer. Ma na swoim
koncie niemal 10 tysigcy przeszkolonych osob, ktére dzieki jego wiedzy sku-

tecznie zaplanowaly i realizujg finansowg przysztosé.

ZEBY SPRAWDZIC DORADCE WYSTARCZY
PRZEPROWADZIC KROTKI TEST:

ODPOWIEDNIA
DIAGNOZA

Sprawdzaj ile pytan zadaje twoj doradca,
zanim postawi ,,diagnoze’, czyli wskaze
najodpowiedniejszy dla ciebie produkt.
Jesli dostajesz propozycje produktu juz
po jednym pytaniu, np.: jakg suma dys-
ponujesz, lepiej poradz sie kogo$ innego.

OCENA )
ZOBOWIAZAN

Doradca nie powinien proponowa¢ produk-
tu catkowicie oderwanego od innych, ktére
juz posiadamy. Musi on uwzgledni¢ miedzy
innymi nasze dochody i koszty, zobowigza-
nia wobec bankéw, to czy jesteSmy ubezpie-
czeni, jakie mamy produkty inwestycyjne.

PAMIETAJ! UMOWA NIE JEST CELEM

Jesli widzisz, ze osoba podajaca si¢ za doradce manipuluje informacjami tak, by
jak najszybciej doprowadzi¢ do podpisania umowy - a nie wybra¢ najlepsze dla
ciebie rozwigzanie - to jest to podejrzane. Niestety na rynku jest dzis bardzo wiele
produktéw, oferowanych przez przedstawicieli instytucji finansowych i bankéw,
ktore dbajg o kieszen firmy, a nie klienta. Dopiero z czasem okazuje sie, Ze s3 one
koszmarnie drogie, bo np. majg ukryte koszty, o ktorych nie poinformowano nas

w momencie podpisywania umowy.

INDYWIDUALNE
PODEJSCIE

Zeby wybra¢ odpowiedni dla ciebie produkt
finansowy, doradca musi mie¢ spory zestaw
informacji o tobie. Jakie cele sobie stawiasz?
Ile chcesz oszczedzaé? Czy chceesz oszczedzaé
w dtuzszej, czy w krotszej perspektywie cza-
sowej? Jak znosisz ryzyko?

ZAPYTA|
O SERWIS

Sprawdz, czy osoba, z ktéra rozmawiasz
moze zapewni¢ ci pomoc w trakcie obowia-
zywania umowy? Czy w razie watpliwosci
lub zmiany twojej sytuacji bedziesz miat do
kogo zwrdci¢ si¢ z pytaniami?




