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Uloha finanéniho poradce

Sama voda.Co je nej¥tsi pidanou hodnotou dobrého finariho poradce? Nezavislost? Znalost
finanéniho trhu? Levné produkty? Vyho#g&i podminky? Znalost klienta? Nebo snad to, Ze nic
neplatim? To vSechno jéklient oceni, tou nejskejrejSi tlohou poradce oviem je ,dovést klienta
k jeho ciim“ a to nikoli co nejrychleji, ale ,s co nejvysSiagpdépodobnosti®.

Finanéni planovani To presrg je smyslem finagniho planovani, jehoZ principy byghmit poradce
velmi dolie osvojené. Tykaji se v prvad zajiS€ni klienta, tj. doporteni, jaka rizika ma mit jak
kryta — tj. jak vysokou pohotovostni rezervu ptgppd nenadalych vypadlpiijmu, jak vysoké
pojistni pro gipad vaznych urdiznebo invalidity. V pipact Zivitele rodiny, kolik prosedki by
zbytku rodiny mohlo chyt v piipads jeho amrti a jak téeSit atd. Dale pak poradce kalkuluje s vysi
stredrédobé a dlouhodobé rezervy — kolik buderpba ke spléni cili klienta — nap studium dti,
priprava pediz na sté nebo teba jen na &si dovolenou a kde prastlky zhodnocovat tak, aby
klientovi vyclaly, ovSem s phlédnutim k mozZnym rizikm a gredevsim k postoji klienta k takovym
rizikim. A v neposledniadé musi dokazat navrhnokgSeni financovani vlastniho bydleni, poZaduje-
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Znalost klienta VSe vychazi z analyzy klientovychigmi, poteb, cifi, moZnostti rizik, které jeho
plany mohou ohrozit. Je proto nezbytné, aby senkgému poradci opravdu otela sdlil mu vse,
co v minulosti na finaénim trhu podniknul, co aktudriesi a vyuziva a co v budoucnu planuje.
Jedirg tak miZze poradce sestavit smysluplny koncept, klient&ityuna miru.

Parametry a vyhody Teprve ve druhé fazi hraje roli, jaky konkrétni gt ¢i kombinaci produkt
poradce navrhne, jaké ,lékytedepiSe. Je jisté, Ze jsou €Ky vhgidha mér vhodné, s vyssii niZzsi
(einnosti, s vic&i mére vedlejSimi piznaky. Nelze proto podtievat moznosti a z&b poradce
v rdmci finartniho trhu a silu spataosti, pro kterou pracuje. Ta se projevi nejenyfeourejSich
parametrech jednotlivych prodiktale gredevsim ve ,vyjednavaci“ pozici a servisu pro Kigen

Dobré, zlé¢asy Dobry poradce se pozna nejen v situaci, kdy viseSafunguje podlerpdstav
klienta, ale obzvlastv situaci, kdy se zrovna titln nedai nebo kdy nastane jakakoli komplikace.
Poradce, ktery sit hlavu do pisku, neni poradce, ale prodejce, kigrgdal“ a nechce déle mit s
klientem nic spoléného. Skutény profesiondl s klientem komunikuje i&8ich dobach, se kterymi
navic plan pgita, které mohou znamenaté@dsnou zrénu strategie nebo épvyuZiti silného
postaveni poradenské spitesti na trhu — jakoifklad miZe poslouZit situace, kdy dojde k pojistné
udalosti a pojifovna odmitne klientovi pInit. &ny klient nema mnoho Sanci s péfignou bojovat,
leckdy to ani nezkusi. Poradce je tu od toho, diepta zastoupil i v takovémifpact a vybojoval pro
néj maximum, které je v dané situaci mozné.

Piihofiva, hari. Teprve kdyZz v dobhospodéské receseifjdete o praci nebo kdyz nastane jakakoli
netekana situace a vam to nebude vadit diky w@né rezery, kterou vas poradce dopdényal,
pochopite vahu jeho dop@eni. Teprve kdyZ o budoucnosti vaSehétdinebude rozhodovat nula na
vasSem BzZném @tu, ale vy sami diky naspenym prostedkim, porozumite uloze vaSeho firkaifho
poradce.



