DORADCY
SPECJALNEJ TROSKI
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Skandal finansowy, ktéry dotyczyt umdw zabezpieczajacych wynik
transakgji polskich eksporterow przed ryzykiem walutowym
uswiadomit nam, jak wielkie znaczenie ma uczciwos¢ i profesjonalizm
w tak delikatne] materii, jaka sa finanse.

Cale armie dystrybutoréw produktow
doskonale radzity sobie wsrdd setek pol-
skich przedsiebiorstw, obiecujac darmo-
we zabezpieczenie przed ryzykiem walu-
towym oparte na zlozonych strategiach
opcyjnych. Plany sprzedazy nalezato re-
alizowad, bo od tego zalezata prowizja,
premia i posada. Szefowie byli rozliczani
przez jeszcze wazniejszych szeféw, a naj-
wyzsze profity czerpaly zarzady, ktére
dzi§ niechetnie rozmawiaja na temat
owych ,cudownych” strategii wykre-
owanych przez watpliwej jakosci specja-
listow. Ufajac doradcom, skomplikowa-
ne umowy podpisywaly, niejednokrotnie
w ciemno, male i Srednie firmy, ktore nie
zatrudnialy sztabow specjalistow. Obie-
cywano im bezkosztowe zabezpieczenia
przed ryzykiem walutowym, a nawet
mozliwosci nadzwyczajnego zarobku.
Przed dostawcami toksycznych strategii
opcyjnych staly rowniez otwarte drzwi
potentatdw przemystowych z rozbu-
dowanymi departamentami finansowy-
mi. Niefrasobliwych menedzeréw ds.
finanséw byto wielu, réwniez wsrod
spolek gietdowych. Przyktadem s3 Za-
ktady Azotowe Putawy, ktdre na koniec
2008 r. odnotowaly ujemng wycene po-
zycji w opcjach na poziomie 124 min zi.
Wielomilionowe straty poniosty row-
niez inne spolki gietdowe, np. Ciech,
Ropczyce, Duda, Paged.

Po ilosci wpadek z opcjami widad,
jak wielu decydentéw w firmach zapo-
mniato o podstawowej zasadzie w bizne-
sie — nie ma nic za darmo. W finansach
zysk i ryzyko stanowig nieroztaczng pare
— tego ucza juz na poczatkowych latach
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studiéw ekonomicznych. Bank, ktory
wyplacal okre§long premie za sprzedane
opcje nie czynil tego bez powodu. Ku-
pujac od przedsiebiorcy opcje, zapewnit
sobie pewng ilo$¢ praw, ktore pozwolity
mu przeniesienie na niego duzego ryzy-
ka finansowego. Przedsiebiorca — nawet
bez wczytywania sie w skomplikowane
zapisy umowy opcyjnej — winien byt
zastanowi¢ sie, dlaczego bank daje mu
pieniadze za nic. Na doradce, bedacego
jednoczesnie sprzedawca bankowym,
nie mogt liczyé, bo ten miat w tym swoj
interes.

Jak twierdzi mecenas Robert No-
gacki z Kancelarii Skarbiec.Biz, istniejg
bardzo powazne przestanki, aby uznad,
ze niektére banki nie tylko wykorzy-
stywaly bledne wyobrazenia klientéw
o umowach laczacych ich z bankiem,
ale wrecz $wiadomie wprowadzaly ich
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w blad. Jak twierdzi mecenas Nogacki,
dokumentacja transakcyjna wielu kon-
traktow opcyjnych jest na tyle nieja-
sna, iz mozliwe jest interpretowanie jej
w sposéb korzystny dla klientéw, dzieki
czemu mozna istotnie zmniejszy¢ ich
zobowigzania. — Mysle, ze w niektorych
wypadkach mozliwa jest minimalizacja
obciazen do poziomu catkowicie akcep-
towalnego dla przedsigbiorcéw — mowi.

Cynizm
przyczyna problemoéow

Banki, zawierajac umowy opcyjne,
zdawaly sobie sprawe z ryzyka, przedsie-
biorcy — nie w pelni. W ten sposdb banki
podkopaly podstawy swej egzystenciji. Je-
zeli firma wpadnie w tarapaty, bank straci
klienta. A jezeli uda sie jej go utrzymad, to
watpie, aby odzyskal do takiego banku
zaufanie. Moze po prostu zlikwidowac
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u niego konto i przestaé korzystac z jego
ustug. Postgpowanie wedlug regut rodem
z buszu moze przynies¢ korzysci, lecz na
krotka mete. Pdzniej mozna liczy¢ tylko
straty — tak si¢ tez stato.

Przyktadem jest bank Millennium
ze swoimi aktywnymi doradcami. Zmu-
szony zostal do tworzenia rezerw na
naleznos$ci zagrozone z tytulu waluto-
wych instrumentéw pochodnych, kté-
rych wysoko$¢ na koniec 2008 r. wy-
niosta 181 mln zt. W BRE Banku az 30
proc. z 210 mln zt rezerw kredytowych
wynikato z transakcji na instrumentach
pochodnych.

Cynizm i glupota doprowadzily do
tego, ze wielu ludzi stracito zaufanie do
rynku finansowego, a dobrze prosperu-
jace przedsiebiorstwa stanely na skraju
bankructwa. Przez wiele jeszcze lat opcje
beda kojarzy¢ sie ze stratami, chociaz de
facto s3 dobrym instrumentem stuzacym
zabezpieczeniu przed niekorzystnymi
zmianami warunkéw gospodarowania,
w tym wynikajacych z kurséw walut.
Jest to jednak instrument ryzykowny,
podobnie, jak ostry néz, stad nie mozna
go dawac do rak szaleficom.
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W pogoni za zyskiem banki prefe-
rujg  wysokowydajnych pracownikéw.
Chodzi o to, aby doradca klienta byt
agresywny, bo to pozwoli mu wyrobié
plan sprzedazy, a szef otrzyma awans
i wysoka premie. Agresja to cecha ne-
gatywna i zapomina si¢, ze moze zrazié
inteligentnego klienta. Jezeli firmy fi-
nansowe s3 oparte na takich filarach, to
trudno méwié o odpowiedzialnosci spo-
tecznej biznesu, ktéra w naszym kraju
jest na razaco niskim poziomie.

Pozorny profesjonalizm

Nie mozna tez pomingé milczeniem
bledéw analitykéw, bowiem w oparciu
o ich przewidywania dalszego umac-
niania si¢ zlotego, eksporterzy podej-
mowali decyzje o zawieraniu transakcji
opcyjnych. A przeciez pracownicy in-
stytucji finansowych winni by¢ pro-
fesjonalistami w zakresie operacji na
instrumentach finansowych, natomiast
pracownicy przedsiebiorstwa nie s3 do
tego zobligowani. O tym wiedziano
w bankach, lecz perspektywa zarobku
byta wazniejsza. Nie mozna wiec mowic
o rownowadze partnerskiej na poziomie
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bank — przedsiebiorstwo. Praktyka po-
kazata, ze polityka agresywnej sprzedazy
w wielu przypadkach nie sprawdzila sie,
narazajac wielu przedsiebiorcow, a takze
banki na ogromne straty. Ten chory, wy-
paczony system sprzedazy produktéw
finansowych w Stanach Zjednoczonych
byt jednym z czynnikéw, ktory dopro-
wadzil do obecnego kryzysu finanso-
wego. Taka sytuacja zaczeta sie tworzy¢
rOéwniez u nas. I nie wiadomo, do cze-
go by doszlo, gdyby nie kryzys, ktory
oczyscil nieco atmosfere — obawiam sie,
ze na krotko, poniewaz tam, gdzie s3
pieniadze, nikt nie wycigga wnioskéw
z wezesniejszych porazek. W dzisiejszym
Swiecie finanséw, kiedy nadrzednym ce-
lem jest maksymalizacja zysku klient jest
traktowany przedmiotowo, a nie pod-
miotowo. W efekcie ofiary s3 po obu
stronach. Takie podejscie ze strony in-
stytugji finansowych szkodzi im samym,
gdyz klienta mozna naciggna¢ lub znisz-
czy¢ tylko raz.

Optymalnym rozwigzaniem jest ko-
rzystanie z uslug niezaleznej instytucji,
zatrudniajacej uniwersalnych doradcow
finansowych, gotowych oferowaé pro-
dukty réznych instytugji finansowych. Ci
jednak moga nie posiada¢ tak doktadnej
wiedzy o poszczegblnych produktach,
jak doradcy bankowi, ktérzy codziennie
uczestnicza w odprawach, majacych na
celu przedstawienie im aktualnej ofer-
ty, a takze analiz finansowych. Dorad-
cy bedzie tez zalezalo na zaoferowaniu
produktu, za ktory otrzyma najwyzsza
prowizje. Takich instytucji u nas braku-
je, a istniejacy potentaci specjalizuja sie
w obstudze o0séb fizycznych.

Potrzeba nauki i regulacji

Jak  wykreowaé wlasciwy model
doradcy? Odpowiednie przygotowanie
merytoryczne da czlowiekowi pojecie
ogoblne o rynku finanséw. Na tej bazie
mozna doskonali¢ wiedze o poszcze-
g6lnych produktach. Predyspozycje do
wykonywania zawodu mozna mie¢ od
urodzenia, wiele tez mozna uksztatto-
waé w trakcie procesu edukacji. Przy
duzej rotacji oraz zdarzajacego sie braku
poszanowania przez pracodawcéw do-
radcy nie zawsze identyfikuja sie z firma.
Jest to powazny mankament calego sys-
temu zarzadzania zasobami ludzkimi we
wspOlczesnych instytucjach finansowych
i nie dotyczy tylko doradcow.

Praca doradcy finansowego to wyso-
ce odpowiedzialna profesja. Niektorzy



postuluja, ze nalezaloby ja w jakis sposéb
uregulowaé, wprowadzajac certyfikacje
albo przynajmniej rejestracje. Pionierska
dzialalno$¢ w tej dziedzinie prowadzi
Europejska Akademia Planowania Fi-
nansowego, jedyna instytucja w Polsce
ksztatcgca doradcoéw finansowych, akre-
dytowana przez EFFP w Bad Homburg
i cztonek FECIF w Brukseli.

— W zachowaniach, zaréwno go-
spodarstw domowych, jak i podmiotow
gospodarczych, szczegdlnie w sektorze
malych i §rednich przedsiebiorstw, bra-
kuje planowania finansowego w dlugim
horyzoncie czasowym. Wigze si¢ to glow-
nie z nieuznawaniem potrzeby zacho-
wan o charakterze strategicznym — mowi
Franciszek Zieba, dyrektor Europejskiej
Akademii Planowania Finansowego, a jed-
nocze$nie zatozyciel i prezes Europejskiej
Federacji Doradcéw Finansowych Polska.
Nasz rynek cierpi na brak specjalistow
w zakresie doradztwa finansowego. Ci
najlepsi znajdujg natychmiast zatrudnienie
w bogatych instytucjach finansowych lub
firmach doradczych. Wyksztatcenie dorad-
cy finansowego to skomplikowany proces,
a kwalifikacje nabyte na uczelni nie wystar-
cz3, aby prowadzi¢ kompetentng obstu-
ge przedsiebiorstwa. To bardzo istot-
ne w warunkach zwiekszajacego sie
skomplikowania instru-

mentéw fi-

nansowych oraz procedur instytucji fi-
nansowych, w sytuacji niskiego poziomu
$wiadomosci finansowej spoleczenistwa.

Wedlug Franciszka Zieby, pojawienie
sie zawodu doradcy finansowego jest od-
powiedzig na rozwigzanie tego problemu.
Przez doradce finansowego nalezy rozu-
mie¢ profesjonaliste ochraniajacego akty-
wa finansowe podmiotu gospodarczego,
przez dtugoterminowe planowanie celéw
finansowych i sposobéw ich realizacji za-
pewniajace  bezpieczefistwo  finansowe
— w szczegOlnosci plynnos$¢ finansows.
— Doradca finansowy to nie posrednik
finansowy, reprezentujacy instytucje finan-
sowa, dbajacy o jej interesy i przez nig wy-
nagradzany — zaznacza dyrektor Zigba.

W Polsce jest 100 os6b, posiadaja-
cych miedzynarodowy Certyfikat EFA
(Europejski Doradca Finansowy), wy-
dawany przez Europejska Federacje Do-
radcéw Finansowych w Bad Homburg.

Nalezy dodaé, ze Europejska Aka-
demia Planowania Finansowego zlozyta
wniosek o wpisanie zawodu doradcy
finansowego do klasyfikacji zawodow
prowadzonej przez Ministerstwo Pracy.

Stowarzyszenie Doradcéw
Finansowych  Polska
(EFFP Polska) pro-
wadzi  promocje
tego zawodu i po-
dejmuje kroki na
rzecz uregulowania
jego statusu.

Wazne dtugofalowe relacje

Przedsigbiorca jest zazwyczaj zdany
na doradcéw czy opiekunéw klientéw
zatrudnionych przez instytucje finanso-
we. Ci jednak s3 zobowigzani oferowaé
produkty finansowe, jakie oferuje ich
pracodawca. Zaleta tego rozwigzania
jest dobra znajomo$¢ szczegdtow ofer-
ty, gdyz banki na biezaco szkolg kadre.
Jednak oferta zawezona do produktéw
jednej instytucji finansowej ogranicza
mozliwo$ci optymalnego wyboru.

Na osobach majacych bezposredni
kontakt z klientami spoczywa wielka od-
powiedzialno$¢ za wasciwe i uczciwe rela-
¢je miedzy stronami. Doradca winien kon-
centrowac sie zatem na potrzebach klienta
— nie na produktach, ktére oferuje.

Bank przez swoich pracownikéw
powinien budowaé dhugofalowe relacje
z klientem. Aby to zrobié, musi poznac
jego potrzeby i mozliwosci. Gdy juz
klient zaufa doradcy, to ten nie moze go
pozostawi¢ samemu sobie, na przyktad
w sytuacji, gdy na rynku dzieje sie zle.
Kazdy doradca posiadajacy swoja pule
klientébw musi na swdj sposéb ich do-
pieszczaé, a oni za to obdarzaja
go zaufaniem. Zyskajg na
tym wszystkie strony,
pod warunkiem, ze taka
potrzebe  zrozumieja
i zaakceptuja. u




