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Gtéwne Ramy Kompetencyjne dla €uropejskich Doradcéw Finansowych (€uropean Financial Advisor™)

Wstep

Gtowne Ramy Kompetencyjne dla €uropejskich Doradcéw Finansowych (€uropean Financial Advisor™) zawierajg szczegotowy opis kompetencji
wymaganych od doradcéw finansowych w Europie. Niniejsza prezentacja stanowi opis standardu na poziomie europejskim. Przewidywane sg
dopuszczalne warianty krajowe, ktore uwzglednig réznigce w obowigzujgcych przepisach i regulacjach. Podstawowe wymagania dotyczace wiedzy
okre$lone w specjalistycznych Obszarach Kompetenciji 1-7 zostaty potaczone w Obszarze Kompetencji 8, sprawdzajacym zdolno$¢ doradcy do oceny
potrzeb klienta oraz planowania jego finanséw. Ramy kompetencyjne obejmujg takze podsumowanie wymogow dotyczacych sposobu pracy doradcéw
finansowych, szczegétowo opisujgce rezultaty efektywnej pracy oraz zachowania niezbedne do ich osiggniecia. Nadrzednym wymogom towarzyszy
wymog przestrzegania uznanego Kodeksu Postepowania lub Etyki, takiego jak Kodeks Etyki €FPA (€FPA Code of Ethics) lub jego odpowiednik. Kodeks
Etyki €FPA przedstawiono w Zatgczniku jako przyktad odpowiedniego, uznanego kodeksu.

Na potrzeby opisanych ponizej ram kompetencyjnych przyjeto nastepujaca definicie kompetencji:
Wiedza + Umiejetnosci + Postawa

Wymogi kompetencyjne przedstawiono w postaci rezultatéw uczenia sie przyporzadkowanych kluczowym obszarom kompetencji. Obejmujg one
powyzsze trzy elementy kompetencyjne: wiedze, umiejetnosci i postawy, z czego te ostatnie potwierdzane sq dodatkowo przyjeciem Kodeksu Etyki.

Opracowanie niniejszych ram kompetencyjnych zostato poprzedzone przeprowadzonym w Europie badaniem, ktdrego celem byto okreSlenie, jak
rozumiane jest doradztwo finansowe w Europie, jakie produkty i ustugi oferujg doradcy oraz kim sg ich klienci. Wyniki tego badania dostepne sg na
stronie internetowej, pod adresem www.eu-efa.eu_.

Wraz z opracowaniem ram kompetencyjnych, stworzono narzedzie do samodzielnej diagnozy kompetencji, dostepne na stronie projektu oraz
glosariusz, zawierajacy definicje i/lub interpretacje kluczowych terminow i poje¢ wykorzystanych w niniejszych ramach.
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Oznaczenia taksonomiczne rezultatéw uczenia sie stososowane w Gtéwnych Ramach Kompetencyjnych sa nastepujace:

Oznaczenie taksonomiczne: Wiedza i rozumienie
Wiedza obejmuje te zachowania i sytuacje testowe, w ktdrych nacisk potozony jest na pamiec i zdolno$¢ zapamigtywania. Pamietanie obejmuje
rozpoznawanie i przypominanie sobie pomystow, materiatow i zjawisk. Przedmioty wiedzy mogq by¢ rézne, jak na przyktad znajomosc¢
terminologii, okre$lonych faktéw, konwencii, klasyfikacji i kategorii, kryteridw, metodologii, zasad, teorii i struktur.

Rozumienie odnosi sie do rodzaju zdolno$ci intelektualnej polegajacej na rozumieniu przez dang osobe odbieranego przez nig przekazu. Osoba
ta jest w stanie wykorzystac przekazywany jej materiat lub mys$| nie muszac koniecznie wigzac¢ ich z innymi materiatami ani dostrzegac ich
petnych implikacji. Pojmowanie obejmuje zdolno$¢ do przektadania otrzymywanego drogg ustng materiatu matematycznego na zapis symboliczny
i na odwrot (tak zwany przektad), zmienianie porzadku i uktadu odbieranego materiatu (dotyczacego konkretnego przypadku) oraz wyrabianie
sobie na jego temat teoretycznej opinii (tak zwana interpretacja), jak réwniez rozszerzanie trendow poza dostepne dane w celu okreslenia
implikacji, konsekwencji lub skutkdw (tak zwana ekstrapolacja).

Oznaczenie taksonomiczne: Analiza
Analiza polega na rozbijaniu dowolnego przekazu na jego elementy sktadowe w sposéb prowadzacy do wyjasnienia wzglednej hierarchii idei i
wyraznego ukazania zwigzkow miedzy nimi. Analiza obejmuje ocenianie poszczegolnych elementow, na przyktad zdolnos¢ dostrzegania
niewypowiedzianych zatozen lub zdoIno$¢ odrézniania faktow od idei lub opinii.

mSynteza dotyczy taczenia poszczegolnych elementdw i czesci w jedng cato$¢. Wigze sie ona z procesem pracy nad osobnymi kawatkami,
czesciami, elementami itp. oraz uktadaniem i taczeniem ich we wzory lub struktury, ktére wczesniej byly niejasne lub ukryte. Celem syntezy
moze by¢ stworzenie proponowanego zestawu dziatan, planu, a takze zestawu abstrakcyjnych relacji lub unikalnego przekazu.

m Ocena odnosi sie do wydawania osadéw na temat materiatéw lub metod dla okreslonych celéw. Osady te dotycza stopnia, w jakim materiaty i
metody spetniajg zarowno kryteria wewnetrzne, takie jak spdjnos¢ lub logiczna doktadnosc, jak i kryteria zewnetrzne, takie jak sprawnos¢ lub
uczciwos¢. Ocena obejmuje stosowanie standardow oceny

Oznaczenie taksonomiczne: Stosowanie
Stosowanie odnosi sie do wykorzystywania elementéw abstrakcyjnych w konkretnych sytuacjach, "Konkretna sytuacja" moze oznacza¢
wszystko - od analizy przypadku (ang. case study) do imprezy towarzyskiej. Elementy abstrakcyjne mogg przybiera¢ forme ogélnych idei, regut
postepowania lub uogdlnionych metod. Mogg one mie¢ réwniez posta¢ zasad, pojec i teorii technicznych, ktére nalezy i pamigtac, i stosowac.
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Celem Projektu €FA byto opracowanie ram kompetencyjnych zgodnie z Europejskimi Ramami Kwalifikacyjnymi (EQF) na poziomie 4 i 5.

Poziom EQE 4:

Wiedza: szeroka wiedza rzeczowa i teoretyczna w danej dziedzinie pracy lub nauki

Umiejetnosci: szereg umiejetnosci poznawczych i praktycznych potrzebnych do rozwigzywania konkretnych probleméw w danej dziedzinie pracy lub nauki
Kompetencje: samozarzadzanie w ramach wytycznych dotyczacych kontekstow zwigzanych z pracg zawodowa lub nauka, zazwyczaj przewidywalnych,
lecz podlegajgcym zmianom; nadzorowanie rutynowej pracy innych, ponoszenie pewnej odpowiedzialno$ci za ocene i poprawe dziatan zwigzanych z
pracq zawodowa lub nauka.

Poziom EQF 5:

Wiedza: szeroka, specjalistyczna wiedza rzeczowa i teoretyczna w dziedzinie pracy lub nauki oraz $wiadomos$¢ granic tej wiedzy

Umiejetnos$ci: szeroki zakres umiejetnoSci poznawczych i praktycznych potrzebnych do opracowywania kreatywnych rozwigzan abstrakcyjnych
probleméw

Kompetencje: zarzadzanie i nadzér w kontekstach dziatan zwigzanych z pracg lub naukg, podlegajacych nieprzewidywalnym zmianom; analizowanie i
rozwijanie pracy wtasnej oraz innych osob.
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Podsumowanie wymogow dotyczacych sposobu pracy €uropejskich Doradcéw Finansowych

Opis zawarty w tej czeSci stanowi podsumowanie rezultatéw efektywnej pracy €uropejskiego Doradcy Finansowego oraz oczekiwanych zachowar niezbednych
do ich osiggniecia, w podziale na 3 obszary aktywno$ci. Tym nadrzednym wymogom towarzyszy wymaog przestrzegania uznanego Kodeksu Etyki, takiego jak
Kodeks Etyki €FPA (€FPA Code of Ethics) lub jego odpowiednik. Kodeks Etyki €FPA przedstawiono w Zatgczniku jako przyktad odpowiedniego, uznanego
kodeksu.

I. Gromadzenie informacji potrzebnych do Swiadczenia doradztwa finansowego

Rezultaty efektywnej pracy

Zachowania stanowigce podstawe efektywnej pracy

1.

Nawigzujesz relacje z klientami opierajac si¢ na gwarancii
poufnosci i otwartej wymianie informacji

Dokfadnie okreslasz obecne i prawdopodobne, przyszte
okolicznosci i potrzeby finansowe klienta oraz jego wymogi
dotyczacych doradztwa i produktow finansowych

Twoja ocena postaw klientdw wobec ryzyka oparta jest na
uzyskanych od nich informacjach oraz Twojej doktadnej
interpretacji wiasciwych czynnikow ryzyka

Doktadnie okreslasz sumy, na jakie sta¢ Twoich klientow oraz
korzysci, jakich poszukuja.

Sprawdzasz i doktadnie notujesz wszelkie istotne informacje
osobiste i finansowe.

Udzielasz klientom wystarczajgcych pisemnych i ustnych informacii
odpowiadajacych ich potrzebom, przestrzegajac wymogow
regulacyjnych.

Utrzymujesz relacje z klientami w sposdb zapewniajacy ochrone

ich intereséw oraz zgodnie z wymogami organizacyjnymi i
regulacyjnymi

1.

Zrozumiale ttumaczysz cel rozmowy, zakres swoich uprawnien jako
doradcy finansowego oraz dalsze czynnosci, jakie bedg wykonywane po
zebraniu informacji

Uzywasz jezyka dobrze zrozumiatego dla klienta, tumaczysz terminy, ktére
sq dla niego niejasne i dostosowujesz tempo mdwienia do zdolnosci klienta
do przyswajania informacii.

Reagujac na uwagi i kwestie podnoszone przez klienta pokazujesz mu, ze
go stuchasz.

Zadajesz odpowiednie pytania wyrazajac je jasno i zwiezle.

W odpowiednich momentach podsumowujesz i uzgadniasz omawiane
kwestie.

W trakcie rozmowy upewniasz si¢ w dostateczny sposéb, czy klient
rozumie Twojg role, cel rozmowy oraz dziatania, ktére przeprowadzisz w
jego imieniu.

Upewniasz si¢, czy zebrane przez Ciebie informacje wystarczg do
przeanalizowania rozwigzan spetniajgcych potrzeby klienta.

Przestrzegasz wymogdw prawnych, przepiséw dotyczacych zgodnosci,
polityk organizacyjnych i kodeksdéw zawodowych.

Twdj rejestr danych kontaktowych klientdw oraz zebranych i udzielonych
informaciji jest kompletny, aktualny i zgodny z wymogami regulacyjnymi i
organizacyjnymi.
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Il. Analizowanie informacji w celu Swiadczenia doradztwa finansowego

Rezultaty efektywnej pracy

Zachowania stanowigce podstawe efektywnej pracy

1.
2.

Doktadnie oceniasz potrzeby klienta i nadajesz im priorytety.

Jezeli nie posiadasz odpowiednich kwalifikacji aby udzieli¢
wymaganej porady, informujesz o tym wyraznie i sugerujesz
alternatywne zrédta porad.

Wybrane przez Ciebie rozwigzania spetniajg wymogi regulacyjne
dotyczace adekwatno$ci produktu i doradztwa.

Doktadnie identyfikujesz i oceniasz rozwigzania finansowe pod
katem wymogow Twoich klientow.

Twoje oceny mozliwych rozwigzan sg uzasadnione, logiczne i
uwzgledniajg obecne zabezpieczenie Twojego klienta, czynniki
ryzyka ktorym podlega oraz jego mozliwosci finansowe..

Precyzyjnie okre$lasz te informacje na temat produktu, ktorych
klient moze nie zrozumie€ i przygotowujesz zrozumiate dla niego
objasnienia.

1.
2.

Sprawdzasz waznos¢ i rzetelnos¢ informacji o klientach i produktach.

Wykorzystujesz dostepne zrédia informacji o produktach najlepiej, jak to
mozliwe.

Analizujesz informacje w sposéb logiczny i opierasz wszelkie zalecenia na
dostepnych informacjach.

Oceniasz adekwatnos¢ produktu w sposob sprawiedliwy i zasadny z
punktu widzenia wymogow klienta.

Upewniasz sig, aby informacje ktore przygotowujesz dla klienta byty
doktadne i aktualne.

Przestrzegasz wymogow prawnych, przepisow dotyczacych zgodnosci,
polityk organizacyjnych i kodeksdéw zawodowych.

Na biezaco prowadzisz doktadny rejestr wybranych przez Ciebie
rozwigzan, porad ktorych zamierzasz udzieli¢ oraz Twoich drog
rozumowania i zatozen.

lll. Doradzanie w zakresie produktéw i rozwigzan finansowych

Rezultaty efektywnej pracy

Zachowania stanowigce podstawe efektywnej pracy

1.

Jasno ttumaczysz cechy wybranych przez Ciebie produktow i
rozwigzan finansowych oraz ptynace z nich korzysci i zwigzane z
nimi czynniki ryzyka.

Uzasadniasz Twoje zalecenia w oparciu 0 dokonang przez Ciebie
ocene celéw i okolicznosci finansowych klienta, jego nieche¢ do
ryzyka oraz dostepnos¢ odpowiednich rozwigzan finansowych.

Jasno tlumaczysz adekwatnosc¢ i przystepnos¢ cenowg zalecanego
przez Ciebie rozwigzania oraz jego wptyw na obecne rozwigzania

1.
2.

Jasno tlumaczysz cel spotkania.

Uzywasz jezyka tatwo zrozumiatego dla klienta, upewniasz sie, czy
rozumie od przekazywane mu informacje i wyjasniasz mu wszelkie
niejasne dla niego terminy.

Zachecasz klientow do zadawania pytan i zgtaszania uwag, na ktore
odpowiadasz konstruktywnie i wyczerpujaco.

Przestawiasz ztozone pojecia i rozwigzania w sposob utatwiajacy ich
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10.

finansowe klienta.

Przestawiasz klientowi doktadna i uczciwg ocene czynnikow ryzyka
zwigzanych z proponowanym rozwigzaniem.

Doktadnie  wyjasniasz  wszelkie uwarunkowania dotyczace
uzgodnionego rozwigzania, wszelkie wymogi dotyczace ujawniania
informacji oraz informujesz klienta o jego prawie do zmiany zdania.

Udzielasz klientom wystarczajacych pisemnych i ustnych informacji
odpowiadajgcych ich  potrzebom i spetniajgcych  wymogi
regulacyjne.

Po uzgodnieniu rozwigzan skrupulatnie je rejestrujesz, jasno
ttumaczysz kolejne etapy postepowania i realizujesz rozwigzanie
zgodnie z harmonogramem  okreSlonym w standardach
obowigzujacych w Twojej firmie.

Jezeli klient skfania sie ku wyborowi rozwigzania innego, niz
rozwigzanie zaproponowane przez Ciebie, wyjadniasz mu w
zrozumiaty sposob konsekwencje jego wyboru i czy bedziesz w
stanie dalej stuzy¢ mu porada.

Dajesz klientom wystarczajacq ilo$¢ czasu i okazji na zapoznanie
sie z dostarczanymi im do podpisu oficjalnymi dokumentami i
sprawdzenie ich poprawnosci.

Jezeli klient wyraza takie zyczenie, uzgadniasz z nim i zapisujesz
harmonogram przegladow.

10.

Zrozumienie.

Wyraznie okazujesz zrozumienie wobec kazdego klienta oraz jego
rzeczywistych i subiektywnych potrzeb.

W odpowiednich momentach rozmowy podsumowujesz i uzgadniasz
omawiane kwestie.

W trakcie rozmowy upewniasz sie w dostateczny sposéb, czy klient
rozumie Twojg role, cel spotkania i wynikajace z niego nastepstwa.
Przestrzegasz wymogow prawnych, przepiséw dotyczacych zgodnosci,
polityk organizacyjnych i kodeksow zawodowych.

Twaoj rejestr porad udzielonych klientom jest kompletny, aktualny i zgodny z
wymogami regulacyjnymi i organizacyjnymi.

Utrzymuijesz relacje z klientami w sposéb zapewniajgcy ochrone ich
interesw oraz zgodnie z wymogami organizacyjnymi i regulacyjnymi
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Obszar Kompetencji 1 : Ubezpieczenia

Cel: Niniejsza cze$¢ ma na celu dostarczenie €uropejskiemu Doradcy Finansowemu (€FA) szerokich profesjonalnych podstaw z zakresu ubezpieczen.

Znaczenie:
Niniejszy Obszar Kompetencji ma umozliwi¢ przysztemu doradcy finansowemu nabycie umiejetnosci doradzania w zakresie ubezpieczenia podstawowego,
ubezpieczenia na zycie oraz innych produktow ubezpieczeniowych.

Niniejszy Obszar Kompetencji przygotowuje réwniez przysztego doradce finansowego do zrozumienia natury ryzyka oraz identyfikowania czynnikéw ryzyka, na
jakie narazone sg dzisiaj zarbwno osoby fizyczne, jak i organizacje; zrozumienia zasad zarzadzania ryzykiem i roli zarzadzajacego ryzykiem; zrozumienia
czynnikow ryzyka zwigzanych z utratg dochodow, witasnoscig nieruchomosci i odpowiedzialnoscig prawng; oceniania rdznych rodzajow ubezpieczen
stosowanych do ograniczania prawdopodobiefistwa strat oraz identyfikowania innych mechanizméw zapobiegania stratom/ograniczania strat, ktére mogg mie¢
zastosowanie; oceniania europejskiego podejScia do podstawowych czynnikdw ryzyka i wyjasnienia pojeC zwigzanych z ubezpieczeniem spotecznym
stosowanym w odniesieniu do tych czynnikow ryzyka; wskazania roznic miedzy ubezpieczeniem a hazardem i zabezpieczeniem ze strony pracodawcy (ang.
bonding); wyjasnienia, dlaczego nie wszystkie czynniki ryzyka podlegajg ubezpieczeniu; analizowania podstawowych zasad umdw ubezpieczeniowych;
wyjasnienia, w jaki sposob ubezpieczony moze straci¢ swojg ochrone ubezpieczeniowg z powodu ukrycia lub fatszywego przedstawienia informacji lub
naruszenia gwarancji; oceniania stopnia standaryzacji uméw ubezpieczeniowych oraz sposobow ich standaryzacji; rozpoznawania rodzajow nieruchomosci
narazonych na straty; odrézniania bezposrednich strat w nieruchomosciach od posrednich strat w nieruchomosciach; oceniania celow i postanowien umdw
ubezpieczenia na zycie, ubezpieczenia na wypadek choroby i ubezpieczenia od odpowiedzialnosci zawodowe).

Tematyka: Zasady ubezpieczen
Podstawy zarzadzania ryzykiem
Prawne i finansowe wtadciwosci ubezpieczen
Odpowiedzialnos¢ deliktowa (za szkode wyrzadzong czynem niedozwolonym) stosowana w ubezpieczeniach
Szacowanie ryzyka zwigzanego z utratg zycia, zdrowia, domu i innymi zagrozeniami
Ubezpieczenie na zycie
Ubezpieczenie od odpowiedzialno$ci cywilne;
Ubezpieczenie na wypadek choroby
Opodatkowanie produktow ubezpieczeniowych
Korporacyjne plany ubezpieczeniowe
Regulacje ubezpieczeniowe
Rzadowe i zawodowe systemy ubezpieczen
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Zachowanie: Od €uropejskiego Doradcy Finansowego oczekuije si¢ zachowania zgodnego z ogéinymi wymogami dotyczacymi jego sposobu pracy, okreslonymi

w niniejszych ramach.

1.1 Zasady ubezpieczen

Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy

Znaczenie ryzyka Rozumie¢ znaczenia pojecia ryzyka i roli, jakie odgrywa ono w doradztwie finansowym R
Typy ryzyka Rozumie¢ rodzaje ryzyka, z jakimi majg stycznos¢ klienci R
Ryzyko czyste (pure) i spekulacyjne Rozumie¢ sposdb odrdzniania ryzyka czystego od ryzyka spekulacyjnego oraz ktdre czynniki R
(speculative) ryzyka dotyczg konkretnych wydarzen
Gtéwne typy ryzyka czystego Rozumie€ rdzne typy ryzyka czystego, z ktorymi moze zetkngc sie klient R
Wiasciwosci ubezpieczen Rozumie¢ czym jest ubezpieczenie i jakie sg jego wtasciwosci R
Rodzaje ubezpieczen Rozumie¢ rdznice miedzy ubezpieczeniem na zycie, na wypadek choroby, nieruchomosci i od R

odpowiedzialnosci cywilnej oraz zakres kazdego z nich, ich podkategorie i czynniki ryzyka, przed

ktorymi majg one zabezpieczac
Rodzaje ubezpieczen indywidualnych Rozumie¢ gtdwne rodzaje ubezpieczen indywidualnych dostepnych obecnie na rynku R
Warunki i zasady Rozumie¢ rézne zasady i warunki umieszczane w polisach ubezpieczeniowych oraz ich znaczenia R

i funkcje
Potrzeby zwigzane z ochrong przed Rozumie¢ potrzeby klienta zwigzane z ochrong przed ryzykiem i potrafi¢ opisa¢ kroki, jakie nalezy S
ryzykiem podejmowac w procesie zarzgdzania ryzykiem osobistym.
1.2 Podstawy zarzadzania ryzykiem

Temat Cele dydaktyczne (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy

Postepowanie z ryzykiem Analizowac czynniki czystego ryzyka, na jakie narazony jest klient i podstawowe techniki An

postepowania z nimi.
Zarzadzanie ryzykiem Analizowa¢ najwazniejsze kroki, jakie nalezy podejmowac w procesie zarzadzania ryzykiem An
Podstawowe techniki zarzadzania Analizowac podstawowe pojecia unikania i ograniczania ryzyka / przeciwdziatania szkodom, An
ryzykiem zachowania (przyjmowania) ryzyka, nieubezpieczeniowych i ubezpieczeniowych transferéw ryzyka
Stosowanie technik zarzadzania Stosowa pojecia unikania i ograniczania ryzyka / przeciwdziatania szkodom, zachowania S
ryzykiem (przyjmowania) ryzyka, nieubezpieczeniowych i ubezpieczeniowych transferéw ryzyka w

kontek$cie konkretnego klienta.
Udzialy wiasne (deductibles) Analizowac udziaty wiasne i inne wspotoptacane instrumenty stuzace do zapobiegania ryzku. An
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1.3 Prawne i finansowe wlasciwosci ubezpieczen

Temat Rezultaty uczenia si¢ (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Zwigzki prawne miedzy zasadami a Rozumie¢ sposdb znajdowania i objasniania istotnych kwestii zwigzanych z konkretnym, R
agentami majgce zastosowanie w skodyfikowanym ustawodawstwem lub decyzjami wydanymi na drodze sadowej uznajacymi
ubezpieczeniach (rzadowe) podejscie do zwigzku miedzy agentem a klientem
Zwigzek miedzy osobg ubezpieczong Rozumie¢ pojecie zwigzku miedzy osobg ubezpieczong na bazie polisy a potencjalnym R
na bazie polisy a potencjalnym beneficjentem (insurable interest)
beneficjentem (insurable interest)
Ubezpieczenie odszkodowawcze Rozumie¢ zasady, na jakich zapewniane jest ubezpieczenie odszkodowawcze oraz sposéb jego R
(indemnity) stosowania, jak rowniez pojecie pokusy naduzycia (moral hazard) w kontek$cie tych zasad.
Subrogacja Rozmie¢ zasade subrogacji oraz jej skutki dla klienta, szczegdlnie w odniesieniu do deliktow R
(czynéw niedozwolonych) i roszczen o wynagrodzenie szkod nimi spowodowanych
Stosunek powierniczy Rozumie¢ pojecie stosunku powierniczego i obszar jego stosowania R
Postanowienia prawne Rozumiec¢ ktdre postanowienia prawne regulujg poszczegdlne zachowania agenta i Swiadczone R
przez niego ustugi
Prawo produktowe (product law) Rozumie¢ podstawowe zasady prawa produktowego R
Kodeks Etyki €FPA (lub jego Stosowac Kodeks Etyki €FPA (lub jego odpowiednik) i prawo krajowe z poszanowaniem poufno$ci S
odpowiednik) klienta
Typy ubezpieczycieli Rozumiec¢ rdznice migdzy réznymi rodzajami prywatnych ubezpieczycieli i ich potencjalny wptyw R
na wybdr ubezpieczyciela dla danego klienta
Agenci ubezpieczeniowi Rozumiec jakie sg rozne rodzaje agentow ubezpieczeniowych oraz ich zwigzek z R
ubezpieczycielem i ubezpieczonym
1.4 Odpowiedzialno$¢ deliktowa (za szkode wyrzadzong czynem niedozwolonym) stosowana w ubezpieczeniach
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Delikt (czyn niedozwolony) Rozumie¢ pojecie czynu niedozwolonego (i roszczenia o wynagrodzenie szkody nim R
spowodowanej)
Rodzaje deliktow (czynow Rozumiec¢ rozne rodzaje deliktow (czyndw niedozwolonych) o charakterze prywatnym lub R
niedozwolonych) stuzbowym (personal or professional torts) mogace spowodowac pociggniecie do
odpowiedzialnoSci oraz zna¢ rozne rodzaje dostepnych ubezpieczen (produktow
ubezpieczeniowych) mogace ochroni¢ klienta przed tym rodzajem ryzyka
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Skutki deliktow (czyndw Rozumie¢ ogdlne skutki, jakie roszczenia deliktowe mogq wywierac na konkretne produkty R

niedozwolonych) ubezpieczeniowe oraz rozumie¢ sposob wnoszenia roszczen deliktowych i ich ogblne wiasciwo$ci

Wyrok w sprawie deliktu (czynu Rozumie¢ znaczenie wyroku w sprawie deliktu (czynu niedozwolonego) i jego skutki dla klienta R

niedozwolonego)

Podstawowe elementy umowy Potrafi¢ objasni¢ elementy umowy ubezpieczeniowej i korzysci ptynace z réznych form S

ubezpieczeniowej ubezpieczen i produktow ubezpieczeniowych dostepnych dla klienta

Zobowigzania prawne Rozumie¢ zobowigzania prawne wynikajace z umow oraz ustawowych obowigzkow R
ubezpieczyciela i ubezpieczonego.

Istniejace umowy Rozumie¢ sposdb oceniania istniejgcych umow ubezpieczeniowych R

Rodzaje umow Rozumie¢ znaczenie: umowy losowej, umowy jednostronnej, umowy warunkowej, umowy R
osobistej, umowy o przytgczeniu si¢ (contract of adhesion)

Wyroéwnanie straty Rozumie¢ metode wyréwnywania straty stosowang do ponownego ustalenia wysokosci sktadek R
wynikajacych z polisy itp.

1.5 Szacowanie ryzyka zwiazanego z utrata zycia, zdrowia, domu i innymi zagrozeniami

Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy

Analiza biezacego zakresu Analizowac biezacy zakres posiadanych przez klienta ubezpieczen na zycie, na wypadek choroby, An

ubezpieczenia od odpowiedzialnosci cywilnej, majatkowego itp.

Luki w zakresie ubezpieczen Identyfikowa¢ potencjalne luki w zakresie ubezpieczenia zapewnianego przez biezace polisy S
klienta

Utrata zrédfa utrzymania rodziny Potrafi¢ oceni¢ skutki wydarzen prowadzacych do cze$ciowej lub catkowitej utraty zrodta An
utrzymania rodziny

Koszty ostateczne Potrafi¢ oceni¢, czy kroki poczynione przez klienta w celu uwzglednienia kosztow ostatecznych w An
planie ubezpieczeniowym uwzgledniajg wszystkie ewentualnoSci

Metody unikania, ograniczania i Rozumie¢ nieubezpieczeniowe kroki podjete przez klienta w celu uniknigcia, ograniczenia i R

zastepowania straty zastgpienia straty

1.6 Ubezpieczenie na zycie

Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy

Ubezpieczenie na zycie Rozumie¢ sposob okreslania kwoty ubezpieczenia na zycie odpowiadajgcej potrzebom klienta R

Sumy ubezpieczenia na zycie Potrafi¢ przeliczy¢ rézne potrzeby rodziny na konkretne sumy ubezpieczenia na zycie An

Opodatkowanie produktow Rozumie¢ ogdlny sposéb opodatkowania produktow ubezpieczen na zycie oraz jego wptyw na R

ubezpieczen na zycie 0g6Ing sytuacje finansowg klienta.
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Zrodta ubezpieczenia na zycie Rozumie€ rdzne zrodta ubezpieczenia na zycie R

Przeno$no$¢ Rozumie¢ znaczenie przeno$nosci w odniesieniu do zrodia R

Typy umdw indywidualnego Analizowac rézne typy umoéw ubezpieczeniowych dostepnych na rynku oraz korzysci i wady An

ubezpieczenia na zycie wynikajace z kazdej ich formy

Terminologia i postanowienia zawarte w | Analizowac gtowng terminologie ubezpieczen na zycie i postanowienia polis An

polisie ubezpieczenia na zycie

Wykorzystanie dywidend z tytutu Rozumie¢ rézne sposoby wykorzystania dywidend z tytutu posiadania polisy oraz ich pozytywne i R

posiadania polisy negatywne skutki dla klienta w jego konkretnej sytuacji osobistej

Malejace skfadki (vanishing premiums) | Rozumie¢ pojecie malejacych sktadek oraz ich potencjalne zastosowania w konkretnych R
okolicznosciach.

Sposoby wyptaty $wiadczenia Rozumie¢ rézne sposoby wyptaty Swiadczenia (wyptacanego po $mierci osoby ubezpieczonej), z R
jakich moze skorzystac klient

Zmiany warunkéw umow Rozumie¢ rézne rodzaje dodatkow do uméw indywidualnego ubezpieczenia na zycie R

indywidualnego ubezpieczenia na zycie

Dodatki do polis ubezpieczeniowych Rozumie¢ rdznice migdzy zaleznymi i niezaleznymi dodatkami do polis ich skutkami dla danej R
polisy

1.7 Ubezpieczenie od odpowiedzialnosci cywilnej

Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy

Przyczyna straty lub szkody Analizowac rozne przyczyn straty lub szkody majatkowej oraz rodzaje pokrycia An
ubezpieczeniowego najlepiej odpowiadajace profilowi ryzyka klienta

Odpowiedzialnos¢ Rozumie¢ znaczenie terminu ,0dpowiedzialnos¢” w odniesieniu do majatku R

Suma ubezpieczenia Analizowa¢ sume i rodzaj ubezpieczenia, jakie powinien wykupi¢ klient An

Majatek osobisty i wtasnos¢ Rozumie¢ réznice miedzy majatkiem osobistym a wtasno$cig nieruchoma R

nieruchoma

Rodzaje pokrycia mienia Rozumie¢ podstawowe rodzaje pokrycia mienia dostepne dla klienta oraz czynniki mogace je R
zawiesiC lub ograniczy¢

Odpowiednio$¢ (ubezpieczyciela) Rozumie¢ ktdry ubezpieczyciel moze zapewni¢ najlepsze pokrycie mienia klientowi R

Polisy parasolowe Rozumie¢ wtasciwosci polis parasolowych R

Pokrycie ryzyka Rozumie¢ réznice miedzy ochrong przed konkretnymi czynnikami ryzyka (specified risk coverage) R
a ochrong catosciowa (all risk coverage).

Odpowiedzialno$¢ osobista Rozumie¢ rézne kategorie odpowiedzialnoSci osobistej R
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Narazenie na poniesienie
odpowiedzialnosci osobistej

Analizowac stopien narazenia klienta na poniesienie odpowiedzialnosci osobistej

Granice Potrafi¢ oceni¢ granice odpowiedzialno$ci objetej ubezpieczeniem, wystepujace w biezacych i An
potencjalnych ubezpieczeniach oraz ich stosownos¢ w odniesieniu do klienta.

Ubezpieczenie wiascicieli domow Rozumie¢ gtdwne rodzaje polis dostepne dla wascicieli domow i dzierzawcow R

Zakres ubezieczenia Analizowac zakres szkdd chronionych polisg i wysoko$¢ kwot, na jakie sg one ubezpieczone An

Granice zakresu ubezpieczenia Analizowac granice zakresu ubezpieczenia zapewnianego przez polise An

Istota ochrony ubezpieczeniowe; Rozumie¢ istote ochrony ubezpieczeniowej wtasciciela domu R

Ochrona cato$ciowa (all risks) vs. Rozumiec¢ zalety i wady polis zapewniajacych ochrone catosciowg (all risks) i ochrone od strat R

ochrona od strat bezposrednich (direct | bezposrednich (direct loss)

loss)

Lokatorzy Rozumie¢ kluczowe elementy ochrony ubezpieczeniowej wkasciciela domu dotyczace strat i szkdd R
poniesionych przez lokatoréw oraz odpowiedzialno$ci osobiste;

Udzialy wiasne (deductibles) Rozumiec¢ jakie udziaty wtasne zostaty wniesione oraz ich wptyw na cato$¢ ochrony R
ubezpieczeniowej

Rozliczanie strat Rozumie¢ metody rozliczania strat oraz sposob udzielenia pomocy klientowi w otrzymaniu i R
wykorzystaniu Srodkow z rozliczenia

Ubezpieczenie od odpowiedzialnosci Rozumie¢ definicje btedu w sztuce R

zawodowej (z tytutu btedu w sztuce)

Zakres ubezieczenia Rozumie¢ zakres ubezpieczenia od odpowiedzialnosci zawodowej posiadanego przez klienta oraz R
jej adekwatnost.

Granice Potrafi¢ okresli¢ granice zakresu ubezpieczenia od odpowiedzialno$ci zawodowej posiadanego S
przez klienta

Konstrukcja ,claims made” Rozumie¢ znaczenie konstrukcji ,claims made policy” (0znaczajacej objecie zakresem R
ubezpieczenia szkod (zdarzen), z tytutu ktdrych roszczenia zostaty zgtoszone w okresie
ubezpieczenia) oraz jej wptyw na ogding ochrone z tytutu ubezpieczenia od odpowiedzialnosci
zawodowej

Regulacje Rozumie¢ w ogdlnym stopniu prawo i przepisy dotyczace btedu w sztuce obowigzujace w kraju R
doradcy

Wptyw na zawod Rozumie¢ wplyw btedu w sztuce na Srodowisko zawodowe doradcow finansowych R
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1.8 Ubezpieczenie na wypadek choroby

Temat Rezultaty uczenia si¢ (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Postanowienia zawarte w indywidualnej | Rozumie¢ rodzaje i granice spotecznego ubezpieczenia na wypadek choroby dostepnego dla R
polisie ubezpieczenia na wypadek klienta
choroby
Plany ubezpieczenia na wypadek Rozumie¢ rodzaje i ograniczenia planéw ubezpieczenia na wypadek choroby sponsorowanych R
choroby sponsorowane przez przez pracodawce oraz granice ochrony ubezpieczeniowej lub proceduralne obowigzujace klienta
pracodawce
Zakres ubezpieczenia na wypadek Rozumie¢ zakres ubezpieczenia na wypadek choroby posiadanego przez klienta R
choroby
Kryteria zwrotu wydatkow poniesionych | Rozumie¢ kryteria decydujgce o pokryciu wydatkéw poniesionych zapewnienie opieki medycznej R
na opieke medyczng (medical eligibility) | klientowi
Zakres ubezpieczenia od kosztéw Rozumie¢ wtadciwosci podstawowego ubezpieczenia od kosztow opieki medyczne; R
opieki medycznej
Ochrona na wypadek utraty zdolnosci | Rozumie¢ definicje niezdolnosci do pracy (disability) R
do pracy
Indywidualne ubezpieczenie na Rozumie¢ gtéwne wtadciwosci indywidualnego ubezpieczenia na wypadek niezdolno$ci do pracy R
wypadek niezdolno$ci do pracy
Ubezpieczenie pielegnacyjne Rozumie¢ sktadniki ubezpieczenia pielegnacyjnego R
Zmniejszenie lub umorzenie Rozumie¢ powody, dla ktérych $wiadczenia mogg zosta¢ zmniejszone lub umorzone R
Swiadczenia
Wznowienie lub przedtuzenie Analizowa¢ zawarte w polisie postanowienia bedace podstawg do wznowienia lub przediuzenia An
$wiadczenia $wiadczen
Koordynacja z innymi $wiadczeniami Rozumie¢ sposdb koordynowania $wiadczen i ubezpieczen zdrowotnych z innymi $wiadczeniami i R
ubezpieczeniami na wypadek niezdolno$ci do pracy.

Swiadczenia dodatkowe Rozumiec jakie dodatkowe Swiadczenia mogg przystugiwac klientowi R
Istniejace dolegliwosci (pre-existing Rozumie¢ pojecie istniejacych dolegliwosci (pre-existing conditions) oraz ich wptyw na polisg i R
conditions) zakres ubezpieczenia.
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1.9 Opodatkowanie produktéw ubezpieczeniowych

Temat Rezultaty uczenia si¢ (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Opodatkowanie dochodu z Rozumie¢ zasady opodatkowania dochodu z ubezpieczenia na zycie i ich potencjalne skutki dla R
ubezpieczenia na zyice klienta
Dywidendy Rozmie¢ czym sg dywidendy oraz sposdb ich wykorzystywania i zwigzane z nimi skutki podatkowe R
Wycofanie srodkow Rozumie¢ skutki podatkowe oraz koszty zwigzane z wycofaniem $rodkow R
Reguta ,Transfer for Value” Rozumie¢ skutki podatkowe reguty ,transfer for value” (reguta ta mowi, ze w przypadku dokonania R
przez wiasciciela polisy cesji praw z tejze polisy na inny podmiot w zamian za korzys¢ majatkowa,
Swiadczenia ptyngce z tej polisy przestajg by¢ zwolnione od podatku. W Polsce chyba nie jest to
mozliwe w przypadku ubezpieczenia na zycie - przyp. tum.).
Opodatkowanie ubezpieczenia na zycie | Analizowa¢ rodzaje podatkdw dotyczacych ubezpieczenia na zycie jako cze$ci spadku i przyczyny An
podatkiem spadkowym wliczania ubezpieczenia na zycie do spadku
Wyznaczanie wiasciciela i Potrafi¢ przeanalizowac i wyjasni¢ wptyw wyznaczenia wiasciciela i uposazonego na podatki An
uposazonego spadkowe
Opodatkowanie annuitetow Analizowac przyczyny opodatkowania annuitetéw i zwolnien przystugujacych klientowi An
Skutki opodatkowania annuitetow Rozumie¢ skutki opodatkowania annuitetow dla klienta R
Unikanie lub op6Znianie Rozumie¢ sposoby unikania lub opdZniania opodatkowania annuitetow R
Wskazniki zwolnienia (exclusion ratios) | Rozumie¢ znaczenie wskaznikdéw zwolnienia (z podatku) R
Opodatkowanie wycofanych srodkow Rozmie¢ pojecie opodatkowania wycofanych srodkow R
Optaty akcyzowe Rozumie¢ pojecie optat akcyzowych (stosowanych do osob fizycznych) i opodatkowania w chwili R
zgonu (taxation at decease)
Skutki podatkowe wynikajace z Rozumie¢ skutki podatkowe posiadania indywidualnego ubezpieczenia od kosztéw leczenia i na R
posiadania indywidualnego wypadek utraty zdolno$ci do pracy
ubezpieczenia od kosztow leczenia i na
wypadek utraty zdolno$ci do pracy
Opodatkowanie $wiadczen Rozumie¢ w jaki sposéb opodatkowane sg $wiadczenia z tytutu ubezpieczenia na wypadek R
choroby i skutki tych podatkéw dla klienta
1.10 Korporacyjne plany ubezpieczeniowe
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Mozliwosci grupowego ubezpieczenia | Rozumie¢ mozliwosci grupowego ubezpieczenia na zycie R
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na zycie

Ochrona ubezpieczeniowa po przejsciu | Rozumie¢ mozliwosci ochrony ubezpieczeniowej po przejsciu na emeryture (post-retirement R
na emeryture (post-retirement coverage)
coverage)
1.11 Regulacje ubezpieczeniowe
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Regulacje ubezpieczeniowe Rozumie¢ w ogdinym stopniu powody istnienia regulacji ubezpieczeniowych R
Sposoby regulacji Rozumie¢ w ogdlnym stopniu sposoby regulowania dziatalnosci ubezpieczycieli R
Obszary podlegajace regulacii Rozumiec¢ jakie obszary rynku ubezpieczeniowego podlegajg regulacii R
Rodzaje regulacji Rozumie¢ podstawowe zasady odpowiednich regulacji krajowych i europejskich R
1.12 Rzadowe i zawodowe systemy ubezpieczen
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Ubezpieczenie spoteczne Rozumie¢ kryteria decydujace o przyznawaniu $wiadczen klientowi R
System ubezpieczen spotecznych Rozumie¢ jak funkcjonuje system ubezpieczen spotecznych R
Ograniczenia lub zmniejszenia Rozumie¢ przyczyny zmniejszania lub ograniczania swiadczen R
Swiadczen
Ubezpieczenie od bezrobocia Rozumie¢ zasady funkcjonowania ubezpieczenia od bezrobocia R
Urazy przy pracy Rozumie¢ przepisy z dziedziny polityki spotecznej stosowane w razie odniesienia urazu przez R

pracownika w trakcie pracy

Obszar Kompetencji 2 : Planowanie emerytalne

Cel: Niniejsza cze$¢ ma na celu dostarczenie €uropejskiemu Doradcy Finansowemu (€FA) szerokich podstaw zawodowych z planowania emerytalnego.

Znaczenie:

Niniejszy Obszar Kompetencji zapewni aby doradca finansowy rozumiat, ze pierwszorzednym elementem lezacym u podstawy dobrze zaprojektowanego planu
$wiadczenia doradztwa finansowego jest planowanie emerytalne. Doradcy finansowi zrozumiejg sposéb przeprowadzania kompleksowej analizy potrzeb
emerytalnych. Nauczg si¢ umiejetnie korzysta¢ ze Swiadczen emerytalnych w ramach pakietu Swiadczen firmowych (ang. business benefit package) lub

=
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indywidualnego portfela inwestycyjnego. Odkryjg i poréwnajg zalety i wady réznych planow i opcji dostepnych dla klientdw prywatnych, w tym takze $wiadczen
zapewnianych im przez pracodawcow.

Dzieki niniejszemu Obszarowi Kompetencji studenci nabiorg wprawy w korzystaniu ze wszystkich dostepnych im narzedzi doradczych, tacznie z opcjami na akcje,
planami odroczonych wyptat (ang. deferred compensation plan) i innymi Swiadczeniami pozaemerytalnymi; korporacyjnymi planami emerytalnymi, tacznie z
planami podziatu zyskdéw/emerytur. Studenci uzyskajg réwniez wglad w wymagania dotyczace odpowiedzialnoSci powierniczej w odniesieniu do planéw
emerytalnych, uczac sie jednoczesnie ocenia¢ alternatywy i dokonywac¢ wyborow najkorzystniejszych dla klienta.

Niniejszy Obszar Kompetencji ma umozliwi¢ przysztemu doradcy finansowemu nabycie umiejetnosci potrzebnych do udzielania porad na temat emerytur,
oszczednosci, ksztatcenia i innych funduszy specjalnego przeznaczenia przewidzianych do wykorzystania w przyszto$ci. Praktyczne i zyciowe podejscie.

Niniejszy Obszar Kompetencji uwzglednia réwniez kwestie szczegdlne zwigzane z planowaniem emerytalnym, obejmujgce wyjasnianie sposobu taczenia celow
emerytalnych z innymi, czesto sprzecznymi celami; sposobu taczenia planéw pracowniczych ze $wiadczeniami matzenskimi i innymi Srodkami; sposobu opieki
nad bedacymi na utrzymaniu dzie¢mi lub niepetnosprawnymi wspotmatzonkami itp.

Tematyka: Wzgledy etyczne dotyczace planowania emerytalnego i Swiadczen pracowniczych
Rodzaje plandéw emerytalnych
Analiza dochodu i potrzeb emerytalnych
Mozliwosci wyptacania Swiadczen i zwigzane z nimi kwestie
Strategie planowania emerytalnego i zwigzane z nimi kwestie
Swiadczenia pracownicze

Zachowanie: Od €uropejskiego Doradcy Finansowego oczekuje sie zachowania zgodnego z ogoinymi wymogami dotyczacymi jego pracy, okreslonymi w
niniejszych ramach.

Planowanie emerytalne

2.1 Wzgledy etyczne dotyczace planowania emerytalnego i Swiadczen pracowniczych

Temat Rezultaty uczenia sig (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy

Transakcje zabronione, strony Rozumie¢ sytuacje, transakcje i zachowania budzace etyczne watpliwosci u klienta lub lekarza R
zainteresowane, strony wykluczone (practitioner)

Kodeks Etyki €FPA (€FPA Code of Rozumie¢ w jaki sposéb zachowania i transakcje wzbudzajacych dylematy etyczne sq traktowane R
Ethics©) w Kodeksie Etyki €FPA oraz w krajowym prawie dotyczacym po$rednikéw ustug finansowych.

Dylematy etyczne Rozumiec¢ skutki decyzji nie naruszajacych Kodeksu Etyki €FPA ani krajowego ustawodawstwa, R

lecz odczuwalnych przez klienta(éw) i stwarzajacych dylematy etyczne
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2.2 Rodzaje planéw emerytalnych

Temat Rezultaty uczenia si¢ (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy

Klienci przechodzacy na emeryturg Rozumie¢ wyzwania stojgce przed klientami przechodzacymi na emeryture R

Wyzwania Rozumie¢ gtdwne wyzwania jakim nalezy sprosta¢ aby zapewni¢ wygodng emeryture i sposobu R
podejscia do tych wyzwan

Szczegoine kwestie dotyczace kobiet Rozumie¢ szczegoine okolicznosci w jakich znajdujg sie kobiety planujace przejscie na emeryture R

przechodzacych na emeryture

Plany kwalifikowane i nie kwalifikowane | Rozumie¢ roznice miedzy kwalifikowanymi i nie kwalifikowanymi planami emerytalnymi R

(qualifying and non-qualifying plans)

Zdefiniowane Swiadczenia i Rozumie¢ znaczenie ,planu o zdefiniowanym Swiadczeniu” i ,planu o zdefiniowanej sktadce” w R

zdefiniowane skfadki ramach plandw kwalifikowanych

Definicja zysku Rozumie¢ definicje wykorzystanego zysku (,earnings used”) stosowane w planach o R
zdefiniowanym Swiadczeniu

Metody obliczania wysokosci Rozumie¢ metody uzywane do obliczania przysztych wysokosci rocznych swiadczen emerytalnych R

Swiadczenia

Reguty zgodnosci dotyczace plandw Rozumie¢ reguty zgodno$ci dotyczace planow kwalifikowanych R

kwalifikowanych

Rodzaje planéw emerytalnych Rozumie¢ rézne plany emerytalne, w tym plany panstwowe, pracownicze i prywatne, sposrdd R
ktorych moze wybierac klient.

Limity sktadek Rozumie¢ rodzaje ograniczen wysokosci sktadek obowigzujgce klienta R

Czynniki wptywajace na przydatno$¢ Rozumie¢ motywy, jakimi kieruje sie klient prowadzacy dziatalno$¢ gospodarczg oraz co stanowi R

(dotyczace 0sdb fizycznych lub matych | odpowiedni plan Swiadczen pracowniczych

przedsiebiorstw)

Uczestnictwo Rozumiec¢ zalety i wady uczestnictwa w planie kwalifikowanym i nie kwalifikowanym R

Wykorzystanie Rozumiec¢ zalety i wady wykorzystania planu o zdefiniowanym $wiadczeniu i planu o zdefiniowane; R
skfadce

Integracja Rozumiec¢ skutki zintegrowania planu emerytalnego ze Swiadczeniami dostepnymi w ramach R
ubezpieczenia spotecznego

2.3 Analiza dochodu i potrzeb emerytalnych

Temat Rezultaty uczenia sig (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Podejscie do potrzeb klienta Rozumie¢ szczegolne okoliczno$ci powodujace, ze ocena potrzeb emerytalnych jest inna dla R
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kazdego klienta

OkreSlenie celow finansowych do Analizowa¢ rézne informacje finansowe, spoteczne i psychologiczne dostarczane przez klienta i An

osiggniecia w momencie przejscia na potrafi¢ wskazac najlepszy sposob finansowania emerytury

emeryture

Analiza potrzeb Rozumie¢ rd6zne metody przeprowadzania analizy dochodu i potrzeb emerytalnych R

Skutki inflaci Analizowa¢ wptyw inflacji na plan emerytalny oraz potrafi¢ wyjasni¢ go klientowi An

Zrédta dochodu emerytalnego Rozumie€ rdzne zrodta dochodu emerytalnego R

Dochdd dodatkowy Rozumie¢ rdézne sposoby uzyskiwania dodatkowych Srodkdw potrzebnych do osiggniecia celow R

Budowa budzetu emerytalnego Rozumie¢ rézne metody budowania kompletnego budzetu emerytalnego R

Obliczanie wysokosci $rodkow Potrafi¢ obliczy¢ wysokos¢ srodkéw emerytalnych dostepnych na realizacje celéw An

emerytalnych dostepnych na realizacje

celow

Obliczanie wysokosci dodatkowych Potrafi¢ obliczy¢ wysokos¢ dodatkowych Srodkéw potrzebnych do realizacji celdéw An

srodkow potrzebnych do realizacii

celow

Elementy sktadowe budzetu Analizowac¢ elementy niezbedne do przygotowania odpowiedniego budzetu i potrafi¢c uwzgledni¢ w An

budzecie szczegbine okolicznosci i niespodziewane wydarzenia
Mozliwy niedobor Rozumie¢ metody rozwigzywania problemu potencjalnych lub nieuchronnych niedoborow w R
dochodzie emerytalnym
Mozliwa nadwyzka Rozumie¢ mozliwosci wykorzystania ewentualnej nadwyzki w dochodzie emerytalnym R
2.4 Mozliwosci wyptacania $wiadczen i zwigzane z nimi kwestie
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy

Sposoby wyptacania $wiadczen Analizowac reguty decydujace o czasie i sposobie dokonywania wyptat z planéw na rzecz klientow An

Wzgledy podatkowe Analizowa¢ wzgledy podatkowych zwigzane z mozliwoSciami wyptacania Swiadczen An

Przedwczesne wyptaty Analizowa¢ przedwczesne wyptat i skutki, jakie wywierajq one na plan emerytalny klienta An

Nadmiarowe skfadki Analizowa¢ nadmiarowe sktadki An

Nadmiarowe wyptaty Analizowa¢ nadmiarowe wypfaty An

Niewystarczajace wypfaty Analizowac niewystarczajgce wyptaty An

2.5 Strategie planowania emerytalnego i zwigzane z nimi kwestie

Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy

Pozyczki z planow Rozumie¢ zalety i wady pobierania pozyczki w ramach planu kwalifikowanego R
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Wycofanie srodkow Rozumie¢ zalety i wady wycofywania Srodkdw z planu kwalifikowanego R
Rodzaje pozyczek Analizowac rbznice miedzy pozyczkq bankowg a pozyczkg w ramach planu emerytalnego An
Skutki podatkowe Rozumie¢ skutki podatkowe wynikajgce z pozyczek pobieranych z kont emerytalnych R
Transakcje zabronione Rozumie¢ co stanowi transakcje zabroniong w ramach pozyczek z planéw emerytalnych R
Strategie powiekszania emerytury Rozumie¢ rdzne strategie powiekszania emerytury mogace wptyng¢ na cele lub budzet w R
momencie przejscia na emeryture
Wczes$niejsza emerytura Rozumie¢ psychologiczne i finansowe aspekty wczesniejszego przejscia na emeryture R
Ubezpieczenie na zycia i emerytura (0 | Analizowac najlepsze metody postepowania z kwestiami podatkowymi zwigzanymi z An
ile ma zastosowanie) ubezpieczeniem na zycie i emeryturg
Ubezpieczenie chorobowe i emerytura | Analizowac najlepsze sposoby postepowania z kwestiami podatkowymi zwigzanymi z An
(0 ile ma zastosowanie) ubezpieczeniem chorobowym i emeryturg
Zatrudnienie po przejsciu na emeryture | Analizowac konsekwencje zatrudnienia po przejsciu na emeryture An
Skutki podatkowe Analizowac skutki podatkowe zwigzane z planem emerytalnym An
Wybor planu Analizowac kluczowe czynniki wptywajgce na wybor planu An
Ograniczenia dochodu (np. przepisy Rozumie¢ ograniczenia dochodu R
rzadowe regulujgce terminy lub kwoty
wypfat)
Zatrudnienie po przejéciu na emeryture | Rozumie¢ skutki zatrudnienia po przej$ciu na emeryture R
2.6 Swiadczenia pracownicze
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Rodzaje Swiadczen pracowniczych Rozumie¢ rézne Swiadczenia emerytalne i zwigzane z nimi Swiadczenia pracownicze ktére R
pracownik otrzymuje na podstawie czasu przepracowanego w danym miejscu pracy
Skutki podatkowe Rozumie¢ skutki podatkowe wynikajace ze $wiadczen pracowniczych R

Obszar Kompetencji 3 : Inwestycje i ryzyko inwestycyjne

Cel: Niniejsza cze$¢ ma na celu dostarczenie €uropejskiemu Doradcy Finansowemu (€FA) szerokich podstaw zawodowych z zakresu ryzyka inwestycyjnego.

=
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Znaczenie:

Niniejszy Obszar Kompetencji ktadzie nacisk na rozumienie czynnikdw ekonomicznych wptywajacych na wycene i sposob wykorzystywania Srodkow i
instrumentéw finansowych. Omowione i ocenione zostang podstawy ryzyka oraz ich wptyw na inwestycje, w odniesieniu do konkretnych potrzeb zyciowych
klienta. Szczegolnie wazne bedzie zrozumienie rdéznych form produktow inwestycyjnych i strategii stosowanych podczas ich wykorzystywania w ramach
cato$ciowego rozwigzania finansowego.

Nacisk potozony zostanie na rozumienie teorii inwestowania, co znajdzie odbicie w dyskusjach na temat stosownych technik, takich jak wybor portfela i pomiar
rentownosci (ang. performance measurement).

Niniejszy Obszar Kompetenciji zapewnia, aby doradca finansowy rozumiat koncepcje stojace za formutami i strategiami rozwigzan inwestycyjnych. Certyfikowani
doradcy finansowi majg posiadac rzetelng wiedze na temat teoretycznych podstaw nowoczesnych technik inwestowania i zarzadzania ryzykiem oraz
jednoczesnie zastosujg wspomniane zasady w praktyce dokonujac analiz przypadkow (ang. case studies). Doradcy finansowi posigdg fachowg wiedze z szeregu
specjalistycznych dziedzin, takich jak wycena i zarzadzanie portfelami akcji zwyktych i obligacji, techniki obrotu gietdowego, zarzadzanie aktywami i pasywami,
regulowanie i wprowadzanie do obrotu produktow i ustug inwestycyjnych oraz (fakultatywnie) technikami zwigzanymi z bankowoscig inwestycyjna.
Tematyka: Rozumienie czynnikow makroekonomicznych wptywajacych na zwroty z inwestycji

Zasady inwestowania

Formy inwestowania

Ryzyko vs. zwrot

Opodatkowanie inwestyciji

Ramy regulacyjne dotyczace produktow inwestycyjnych w Europie

Podstawy instrumentéw pochodnych

Zachowanie: Od €uropejskiego Doradcy Finansowego oczekuije sie zachowania zgodnego z ogéinymi wymogami dotyczacymi jego pracy, okreslonymi w
niniejszych ramach.

3.1 Rozumienie czynnikdw makroekonomicznych, wplywajacych na zwroty z inwestycji

Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy

Czynniki ekonomiczne Rozumie¢ czynniki ekonomiczne wptywajace na rynki inwestycyjne oraz gtowne czynniki R
ekonomiczne i finansowe wptywajace na wartosci inwestycji i zwroty z inwestycji

Inflacja i deflacja Rozumie¢ wptyw inflacji i deflacji na rynek R

Stopy procentowe i krzywe rentownosci | Rozumie¢ wptyw stop procentowych/krzywych rentownosci na ogélny plan inwestycyjny klienta R

Polityka monetarna i fiskalna Rozumie¢ wptyw jaki krajowa i regionalna polityka monetarna i fiskalna wywiera na rynki R
inwestycyjne

Cykle koniunkturalne Rozumie¢ krajowe, regionalne i globalne cykle koniunkturalne oraz potrafi¢ okresli¢ korzysci i R
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straty zwigzane z narazeniem na dziatanie poszczegolnych obszaréw badz tez firm lub polityk
zaleznych od cykli koniunkturalnych

Instytucje finansowe Rozumie¢ wtadciwosci instytuciji finansowych mogace zmieni¢ ogdlng wydajnos¢ inwestycii R
3.2 Zasady inwestowania
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy

Podstawowe zasady inwestowania Analizowa¢ podstawowy zestaw zasad i strategii kierujgcych inwestorem An

Wybor strategii inwestowania Potrafi¢ wyjasni¢ powody dla ktérych niektore zasady inwestowania sg lepsze w danych S
okoliczno$ciach ekonomicznych lub finansowych

Ryzyko i zwrot Potrafi¢ wyjasni¢ zasady ryzyka i zwrotu oraz istniejgcq miedzy nimi korelacje S

Dywersyfikacja Potrafi¢ wyjasni¢ potrzebe dywersyfikacji portfela klienta S

Ograniczenia i postawy inwestora Analizowac bariery, ktore w danych okolicznosciach uniemozliwiajg dokonanie pewnych inwestycji An
lub stosowanie pewnych zasad i polityk inwestowania

Podejmowanie decyzji Analizowa¢ rézne czynniki wptywajace na podejmowanie decyzji przez klienta oraz potrafi¢ An
okresli¢, czy postawy klienta sq zgodne z jego osobistymi i finansowymi celami

Cele inwestycyjne Analizowac cele inwestycyjne klienta An

Zmiany zyciowe Analizowac potencjalny wptyw zmian zyciowych na postawione cele inwestycyjne An

3.3 Formy inwestowania

Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy

Akcje zwykte Analizowa¢ wtasciwosci akcji zwyktych oraz czynniki ryzyka i korzy$ci zwigzane z inwestowaniem An
w akcje zwykte

Akcje uprzywilejowane Analizowac réznice migdzy akcjami zwyktymi a uprzywilejowanymi An

Emisja, wycena i wahania cen Analizowa¢ sposdb emisji, wyceny i obrotu akcji zwyktych i uprzywilejowanych oraz przyczyny An
wahan cen akdiji

Wzgledy podatkowe Analizowa¢ podstawowe wzgledy podatkowe mogace wchodzi€ w gre przy zakupie i sprzedazy An
akciji

Wybdr akcji Analizowac ktére akcje sq wiasciwe dla klienta An

Wyniki dziatalno$ci spotek Analizowac wyniki dziatalnoSci spotek i potrafi¢ objasni¢ dane finansowe i ekonomiczne An
wptywajace na zachowanie sie cen akcji i udziatow.

Obligacje Analizowa¢ wtasciwosci obligacji oraz ryzyka i korzy$ci ptynace z inwestowania obligacje An

Charakter prawny Potrafi¢ oceni¢ charakter prawny obligacji An

Emitenci Rozumieé kim sg najwazniejsi emitenci obligacji oraz gtéwne wiasciwo$ci emitowanych przez nich obligacji R
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Emisja i wycena Rozumie¢ proces emisji obligacji, sposéb ich wyceny i obrotu nimi oraz czynniki powodujace R
wahania cen obligacii

Cechy akcji Rozumie¢ gtdwne cechy akcji R

Wycena Rozumie¢ sposdb wyceny obligaci R

Wzgledy decydujgce o zakupie Rozumie¢ czynniki, jakie nalezy wzig¢ pod uwage doradzajac klientowi zakup obligacji R

Cele inwestycji w nieruchomosci Analizowac cele inwestycyjne zwigzane z zakupem nieruchomosci An

Rodzaje inwestycji w nieruchomosci Analizowac rodzaje inwestycji w nieruchomosci, jakie moga by¢ dostepne dla klienta An

Skutki podatkowe Analizowac skutki podatkowe inwestowania w nieruchomo$ci An

Tytut Rozumie¢ najlepszych sposoby uzyskiwania tytutu prawnego do nieruchomosci R

Dokumentacja Rozumie¢ odpowiednie dokumenty zwigzane z zakupem i sprzedazg nieruchomo$ci R

Inwestycje ubezpieczeniowe Analizowac rézne inwestycje ubezpieczeniowe oraz ich wady i zalety. An

(insurance-based investments)

Fundusze emerytalne Potrafi¢ oceni¢ rodzaje ewentualnych funduszy emerytalnych dostepnych dla klientow oraz An
okresli¢ jak mozna je dopasowac do ogdlnej struktury inwestyciji

Wehikuty inwestycyjne (investment Rozumie¢ rézne wehikuty inwestycyjnych dostepne dla klienta i potrafi¢ objasni¢ zasady ich An

vehicles) (o0 ile majg zastosowanie) funkcjonowania w szerokim portfelu inwestycyjnym

Lokaty Rozumie¢ rézne formy lokat bankowych i czas ich trwania R

3.4 Ryzyko vs. zwrot

Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy

Zasady ryzyka inwestycyjnego Potrafi¢ objasni¢ rézne formy ryzyka i strategie unikania ryzyka, z jakimi klient moze sie zetkng¢ S
lub ktoérych moze potrzebowaé, oraz pojecie "ryzyko versus zwrot" ( risk versus return”)

Zmienne Rozumie¢ zmienne zwigkszajace i zmniejszajace ryzyko w kontekscie inwestyciji R

Pomiar ryzyka Analizowa¢ mechanizmy pomiaru ryzyka statystycznego oraz statystycznej zmiennosci An
rzeczywistych i spodziewanych stop zwrotu

Wplyw czasu na ryzyko inwestycyjne Rozumie¢ wplyw czasu na ryzyko inwestycyjne R

Tolerancja ryzyka Potrafi¢ oceni¢ poziomy tolerancji ryzyka, jakie wykazuje klient wobec okreslonych celéw An
finansowych i osobistych

Cykl zycia Rozumie¢ poziomy toleranciji przejawiane w cyklu zycia i potrafi¢ je dostosowac do ujawnionych i S
nieujawnionych czynnikow

Okoliczno$ci szczegoine Rozumie¢ szczegdlne okolicznosci mogace wptyngé na poziom toleranciji klienta R

Rodzaje ryzyka inwestycyjnego Rozumie¢ rodzaje ryzyka inwestycyjnego z ktérymi moze zetkngc sie klient R

Zasada stop zwrotu Analizowa¢ zasady zwigzane ze stopami zwrotu An
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Stopy zwrotu | Analizowa¢ w stopniu ogolnym rézne stopy zwrotu z inwestycji An
3.5 Opodatkowanie Inwestycji
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Wzgledy podatkowe Rozumie¢ wzgledy podatkowe dotyczace produktow i wehikutow inwestycyjnych (investment R
vehicles) wykorzystywanych przez klienta lub mu polecanych
Inwestycje chronione przed Rozumie¢ rézne formy inwestycji chronionych przed opodatkowaniem dostepne dla klienta R
opodatkowaniem (tax-sheltered
investments)
Skutki podatkowe Potrafi¢ oszacowa¢ wptyw podatkdéw na analize warto$ci czasowej inwestycji An
3.6 Ramy regulacyjne dotyczace produktéw inwestycyjnych w Europie
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Czynniki polityczne i spoteczne Rozumie¢ wptyw czynnikow politycznych i spotecznych na rynki inwestycyjne R
Rola rzadow Rozumie¢ role, jakg odgrywajq rzady w funkcjonowaniu rynkow inwestycyjnych i okreslaniu polityki R
monetarnej
Banki centralne Rozumie¢ sposdb funkcjonowania bankdw centralnych i systemdw bankowych R
Regulacje dotyczace doradcow Rozumie¢ regulacje, jakim podlegajg doradcy finansowi oraz ich dziatalno$¢ zawodowa R
Trendy rynkowe Rozumie¢ wptyw odpowiednich krajowych, europejskich i regionalnych wskaznikow R
ekonomicznych i finansowych na trendy rynkowe i pozycjonowanie na rynku
Zmiany zachodzace na rynkach Rozumie¢ wptyw zmian zachodzacych w strukturze rynkdw i uczestnikdw rynkow R
3.7 Podstawy instrumentéw pochodnych
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Instrumenty pochodne Rozumie¢ podstawowe wiasciwosci instrumentéw pochodnych R
Rynki instrumentéw pochodnych Rozumie¢ sposdb funkcjonowania roznych sektoréw rynkow instrumentéw pochodnych R
Rynki gietdowe vs. rynki pozagietdowe | Rozumie¢ roznice miedzy rynkami gietdowymi i pozagietdowymi R
(Over The Counter - OTC)
Uczestnicy Rozumie¢ kim sg uczestnicy rynkdw instrumentow pochodnych i jak korzystajg z instrumentow R
pochodnych
Wycena Analizowa¢ wycene kontraktow terminowych, opcji i kontraktéw typu "swap" An
Modele opcyjne Analizowac sposob dziatania modeli opcyjnych An
Tworzenie produktéw Analizowac¢ sposdb taczenia produktéw w celu stworzenia innych produktow An
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Obszar Kompetencji 4 : Prawo, Regulacje i Etyka

Cel: Niniejsza cze$¢ ma na celu dostarczenie €uropejskiemu Doradcy Finansowemu (€FA) szerokich podstaw z zakresu prawa, regulacji i etyki.

Znaczenie:
Niniejszy Obszar Kompetencji ma zapewnic, aby doradca finansowy rozumiat pochodzenie i istotnos¢ zrédet prawa w demokratycznym spoteczenstwie. Studenci
powinni rozumie¢ sposob organizacji sqdow i przebieg spraw, a takze zasady prowadzenia postepowan wykonawczych (ang. rules of enforcement).

Niniejszy Obszar Kompetencji pozwoli doradcom finansowym zrozumie¢ podstawowe zasady prawa poprzez pryzmat podstawowej wiedzy o gtéwnych
przedmiotach prawnych, dzieki czemu bedg oni mogli proponowac rozwigzania réznych probleméw prawnych wystepujacych w zwigzku z udzielaniem doradztwa
finansowego na dany temat.

Wazne jest, aby studenci poznali metode prawng umozliwiajgcq im rowniez w przysztosci analizowanie i stosowanie nowego prawodawstwa i praktyk prawnych,
dzieki czemu bedg mogli zapobiega¢ wszelkim problemom prawnym zwigzanym ze Swiadczeniem doradztwa finansowego, decydowac o potrzebie skorzystania z
porady specjalisty w celu rozwigzania problemow i stosowac wiasciwg terminologie prawniczg podczas przedstawiania tych takich probleméw specjaliscie.

Ponizszy Obszar Kompetenciji oparty jest na przewidywanych obecnych i przysztych wymogach réznych podmiotow korzystajacych z doradztwa finansowego.
Doradca finansowy powinien posig$¢ wiedze o kluczowych aspektach prawnych zwigzanych ze $wiadczeniem doradztwa finansowego, wystepujacych w
szerokim wachlarzu obszaréw prawnych.

Wazne jest, aby doradcy finansowi znali réznorodne sposoby wyszukiwania informacii, w tym elektronicznie.

Tematyka: Odpowiedzialno$¢ zawodowa
Etyka i ochrona klienta
Kodeks Etyki €FPA (€FPA Code of Ethics©)
Kwestie rodzinne i domowe
Prawo zobowigzaniowe
Dyrektywy UE

Zachowanie: Od €uropejskiego Doradcy Finansowego oczekuje sie zachowania zgodnego z ogoinymi wymogami dotyczacymi jego pracy, okreslonymi w niniejszych ramach.
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4.1 Odpowiedzialno$¢ zawodowa

Temat Rezultaty uczenia si¢ (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Podstawowe pojecia prawne Rozumie¢ zasady dotyczace udzielania porad klientom oraz rozumie¢ podstawowe kwestie R
prawne dotyczace doradztwa finansowego
Regulacje dotyczace doradcow Rozumie¢ regulacje, jakim podlegajg doradcy finansowi oraz ich dziatalno$¢ zawodowa R
Posrednicy Rozumie¢ zasady dotyczace posrednikow i niewaznych umow R
4.2 Etyka i ochrona klienta
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Podstawowe regulacje prawne Rozumie¢ zasady zawarte w prawie 0 umowach i czynach niedozwolonych R
dotyczace ustug finansowych
Przeznaczenie i struktura sektora ustug | Znac funkcje sektora ustug finansowych w gospodarce, gtowne instytucje/organizacje oraz cele i R
finansowych pozycje organizacji $wiadczacych ustugi rozliczeniowo-rozrachunkowe
Odpowiedzialno$¢ Rozumie¢ zasady odpowiedzialnosci za szkody w sytuacji braku umowy i zasady ochrony klienta R
Ochrona danych Rozumie¢ zasady i wymogi zawarte w prawach o ochronie danych R
Przeciwdziatanie praniu pieniedzy Rozumie¢ proces prania pieniedzy, metody przeciwdziatania praniu pieniedzy oraz inicjatywy R
podejmowane przez rbézne organizacje w celu zwalczania terroryzmu
Nalezyta starannos¢ Rozumiec¢ Srodki stuzace dochowywaniu nalezytej starannosci podejmowane przez instytucije R
finansowe w celu zapobiegania praniu pieniedzy i finansowaniu terroryzmu oraz rozumie¢ zwigzki
z procedurami zarzadzania ryzykiem obowigzujgcymi w danej organizacji
Nieprzestrzeganie przepiséw Rozumie¢ sposdb oceniania zgodno$ci odpowiedzialnych instytuciji z przepisami oraz skutki i kary R
wynikajace z nieprzestrzegania praw dotyczacych przeciwdziatania praniu pieniedzy
Przenoszenie dziatalnosci finansowe;j Rozumie¢ wptyw zagranicznych centrow finansowych i panstw niewspotpracujacych na proces R
za granice (offshoring) prania pieniedzy
4.3 Kodeks Etyki €FPA (EFPA Code of Ethics©)
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Kodeks Etyki €FPA (€FPA Code of Rozumie¢ sposdb stosowania procedur dyscyplinarnych €uropejskiego Stowarzyszenia R
Ethics©) Planowania Finansowego (€uropean Financial Planning Association) oraz reguty postepowania
doradcow finansowych
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4.4 Kwestie rodzinne i domowe

Temat Rezultaty uczenia si¢ (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Osoby niepetnoletnie i brak Rozumie¢ reguty dotyczace sytuacji prawnej 0séb niepetnoletnich oraz oséb pozbawionych R
zdolnos$ci prawnej zdolnoSci prawnej do kierowania ich wtasnymi sprawami na rzecz strony trzeciej
Aktywa i pasywa w matzenstwie Rozumie¢ zagadnienia dotyczace aktywow i pasywow w matzenstwie R
Aktywa i pasywa w legalnych Rozumie¢ zagadnienia dotyczace aktywow i pasywow w legalnych zwigzkach partnerskich innych
zwiazkach partnerskich innych niz niz matzenskie
malzenskie
Zakupy Rozumie¢ rdznice miedzy zakupami dokonywanymi przez klientow a zakupami dokonywanymi w R
ramach czyjej$ dziatalnoSci gospodarczej oraz mozliwo$ci anulowania zakupu
4.5 Prawo zobowigzaniowe
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Definicja umowy Rozumie¢ definicje umowy R
Rodzaje umow Rozumie¢ rodzaje umow R
Prawo wiasciwe Rozumie¢ ktdre prawo jest prawem wiadciwym ktoremu podlegajg umowy R
Naruszenie Rozumie¢ czym jest naruszenie umowy R
Egzekwowanie Rozumie¢ sposdb egzekwowania umow R
4.6 Dyrektywy UE
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Implikacje Rozumie¢ implikacje dyrektyw EU oraz lokalnych przepisdw wdrazajacych te dyrektywy R

Obszar Kompetencji 5 : Nieruchomosci

Cel: Niniejsza cze$¢ ma na celu dostarczenie €uropejskiemu Doradcy Finansowemu (€FA) szerokich, profesjonalnych podstaw doradzania w zakresie

nieruchomosci

=
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Znaczenie:

Niniejszy Obszar Kompetencji zapewni, aby doradcy finansowi rozumieli podstawy nabywania nieruchomosci (domdw) i sposéb stosowania praw i zasad
istotnych dla przenoszenia wiasnosci i finansowania lokali mieszkaniowy, a takze poznali wigzace sie z tymi kwestiami przepisy prawne regulujace dziatania
"aktorow" na rynku nieruchomosci oraz wywierajace na nich wptyw. Doradcy finansowi zrozumiejg szczegoine znaczenie praw regulujgcych przenoszenie
nieruchomosci, rodzaje i kategorie nieruchomos$ci oraz ich znaczenie w roznych kontekstach, poszczegoine fazy przenoszenia nieruchomosci, obowigzek
badania elementow wystepujacych na rynku nieruchomosci, dokumenty dotyczace przenoszenia nieruchomosci oraz posigdq szerokg wiedze na tema mozliwosci
finansowania i obcigzania hipotekg omawianych nieruchomosci.

Niniejszy Obszar Kompetencji zapewni, aby doradca finansowy rozumiat rézne warunki i akty prawne wptywajace bezposrednio na ustalanie czynszéw i wartoSci
nieruchomosci.. Przyjmuje sie, ze w niektdrych obszarach doradca finansowy bedzie potrzebowat jedynie podstawowej wiedzy, podczas gdy w innych jego
wiedza powinna by¢ dogtebna. Doradca finansowy powinien rozumie¢ ktore warunki oraz ktére elementy prawodawstwa mogg determinowaé zasady polityki
przyznawania kredytdw stosowanej przez podmioty ich udzielajace. Doradca finansowy powinien réwniez potrafic wyjasniC scenariusze i mechanizmy
przeliczania odsetek na potrzeby podejmowania decyzji o zmianie formy kredytowania.

Tematyka: Zakup nieruchomosci, kluczowe elementy od przetargu do umowy zakupu
Rodzaje klientdw i odpowiadajgce im potrzeby dotyczace produktow hipotecznych
Produkty hipoteczne i mozliwosci sptaty
Przepisy i prawa dotyczace Swiadczenia doradztwa

Zachowanie: Od €uropejskiego Doradcy Finansowego oczekuje sie zachowania zgodnego z ogoinymi wymogami dotyczacymi jego pracy, okreslonymi w
niniejszych ramach.

5.1 Zakup nieruchomosci, kluczowe elementy od przetargu do umowy zakupu

Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Zakup, wynajem i finansowanie Rozumie¢ proces $wiadczenia doradztwa na temat zakupu, wynajmu i finansowania R
nieruchomosci
Informacje Rozumie¢ dostepne informacje oraz sposéb identyfikowania brakujgcych informacii R
Wycena Rozumie¢ sposdb wyceny przy sprzedazy i zakupie R
Zamieszkanie, wynajem i przekazanie | Rozumie¢ zasady nabywania, opodatkowania i finansowania nieruchomosci w odniesieniu do R
zamieszkania, wynajmu i przekazywania (nieruchomosci)
Rodzaje kredytow Rozumie¢ rodzaje kredytow dostepnych na zakup nieruchomosci R
Wycena Rozumie¢ podstawowe zasady wyceny nieruchomo$ci R
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Stuzebno$é Rozumie¢ te$¢ oraz sposob powstawania i wygasania stuzebnosSci R
Zasady zakupu Rozumie¢ zasady zakupu nieruchomosci R
Prawa do uniewaznienia Rozumie¢ zasady uniewazniania zakupu nieruchomosci R
Hipoteki Rozumie¢ zasady i najwazniejsze wiasciwo$ci hipotek R
Gwarancje Rozumie¢ wymogi i zasady dziatania gwarancji R
Dokumentacja Rozumie¢ dokumentacje niezbedna do przeniesienia wkasnosci nieruchomosci R
5.2 Rodzaje klientow i odpowiadajace im potrzeby dotyczace produktéw hipotecznych
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Rodzaje nieruchomosci Rozumie¢ rbzne rodzaje i kategorie nieruchomo$ci, rodzaje wtasnosci oraz sposéb ich odrozniania R
Aspekty prawne i finansowe Rozumie¢ prawne i finansowe aspekty wynikajace z kategorii nieruchomosci oraz zna¢ wartosci R
graniczne nieruchomosci mieszanych
Granice Rozumiec¢ granice kazdej kategorii nieruchomosci, zgodnie z definicjami zawartymi w aktach R
prawnych dotyczacych kredytow zabezpieczanych hipotekg na nieruchomosci
Kategoryzacja Rozumiec istotno$¢ kategoryzacji wedtug hipoteki (categorization by mortgaging) R
Ryzyko kredytodawcy Rozumie€ rdzne aspekty ryzyka kredytodawcy R
Rozwigzania hipoteczne Potrafi¢ oceni¢ rozwigzania hipoteczne pod katem konkretnych potrzeb klienta An
5.3 Produkty hipoteczne i mozliwosci splaty
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Rodzaje produktow Rozumie¢ kluczowe cechy réznych produktdw hipotecznych i ptyngce z nich korzysci R
Oprocentowanie Potrafi¢ oceni¢ strukture oprocentowania rdznych rodzajow kredytow i ich miejsce na krzywej An
przedstawiajgcej strukture oprocentowania
Optymalne finansowanie Rozumie¢ pojecie optymalnego finansowania mieszkania R
Zabezpieczenie Rozumie¢ mozliwo$ci wydawania papierow wartosciowych zabezpieczonych nieruchomosciami R
mieszkaniowymi i komercyjnymi
Finansowanie catkowite Potrafi¢ oceni¢ mozliwosci finansowania catkowitego w odniesieniu do nieruchomosci An
Obliczenia Potrafi¢ ocenic i obliczy¢ wysoko$¢ kredytéw hipotecznych oraz dalszego finansowania An
5.4 Przepisy i prawa dotyczace Swiadczenia doradztwa
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Role i obowiazki Rozumie¢ role i obowigzki agentéw nieruchomosci i instytucji hipotecznych R
Akty prawne Rozumie¢ akty prawne dotyczace nieruchomosci R
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Przenoszenie wiasno$ci i finansowanie | Rozumie¢ zasady przenoszenia wtasnosci i finansowania nieruchomosci R

Regulacje Rozumie¢ w jaki sposob regulowana jest dziatalnos¢ poszczegdlnych agentow R

Obszar Kompetencji 6 : Fundusze

Cel: Niniejsza cze$¢ ma na celu dostarczenie €uropejskiemu Doradcy Finansowemu (€FA) szerokich profesjonalnych podstaw z zakresu funduszy.

Znaczenie:

Dzieki niniejszemu Obszarowi Kompetenciji doradcy finansowi bedg potrafili wyjasni¢, czym sg fundusze wzajemne i dlaczego inwestorzy dokonujg ich zakupu.
Skupia sie on na rodzajach papierow wartosciowych posiadanych przez fundusze wzajemne oraz na organizacji i strukturze tych funduszy. Doradca finansowy
posigdzie rzetelng wiedze na temat administracji zarzadzajacej funduszami wzajemnymi. Pozna réwniez sposoby praktycznego stosowania zasad nabywania
udziatéw w funduszach wzajemnych oraz sposoby okreslania cen zakupu i sprzedazy.

Niniejszy Obszar Kompetencji zapewni, aby doradca finansowy rozumiat korzySci ptynace z potozenia nacisku na sposoéb regulowania dziatalnosci funduszy
wzajemnych oraz sposéb opodatkowania tych funduszy. Niniejszy Obszar Kompetencji umozliwi doradcy finansowemu analizowanie najwazniejszych czesci
prospektoéw funduszy wzajemnych oraz odczytywanie zestawien funduszy publikowanych w gazetach.

Tematyka: Informacje ogélne o funduszach wzajemnych
Fundusze wzajemne i ich cele inwestycyjne
Fundusze wzajemne a podatki
Analiza i wybér funduszy
Fundusze zabezpieczajace (hedgingowe)

Zachowanie: Od €uropejskiego Doradcy Finansowego oczekuje sie zachowania zgodnego z ogoinymi wymogami dotyczacymi jego pracy, okreslonymi w
niniejszych ramach.

6.1 Informacje ogélne o funduszach wzajemnych

Temat Rezultaty uczenia si¢ (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Fundusze wzajemne Rozumie¢ zalety i wady inwestowania w fundusz wzajemny, sposob dokonywania transakcji przez R
fundusze wzajemne oraz sposob pomiaru przesztej i biezacej rentownosci funduszy
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Whasciwosci funduszy wzajemnych Rozumie¢ wtasciwosci funduszy wzajemnych R
Inwestowanie w fundusze wzajemne Rozumie¢ sposdb, w jaki osoby inwestujgce w fundusze wzajemne zarabiajg pienigdze oraz zalety R
i wady inwestowania w fundusze wzajemne
Koszty Rozumie¢ koszty, jakie bedg ponosili klienci przy zakupie i sprzedazy jednostek konkretnych R
funduszy i rodzajow funduszy
Transakcje Rozumie¢ sposdb dokonywania transakcji przez fundusz wzajemny, sposéb pomiaru przesztej i R
biezacej rentownosci funduszu wzajemnego oraz skutki podatkowe inwestowania w fundusze
wzajemne
Rodzaje funduszy Rozumie¢ rodzaje funduszy wzajemnych dostepnych na rynku R
Administracja funduszami wzajemnymi | Rozumie¢ sposéb, w jaki firmy zarzadzajace Swiadcza ustugi administracyjne na rzecz funduszu R
wzajemnego oraz czym sg i czym zajmujg sie firmy zarzadzajace i fundusze wzajemne
Sktad portfeli funduszy wzajemnych Rozumie¢ jakie rodzaje papierow warto$ciowych wchodzg w sktad portfela funduszu wzajemnego R
oraz rozkfad procentowy tych papierow w portfelu
Wartos¢ aktywow netto (net asset value | Rozumiec zasade okre$lania wartosci aktywow netto (net asset value - NAV) R
- NAV)
Prospekty i raporty kwartalne Rozumie¢ tre$¢ prospektdw i raportdw kwartalnych R
Fundusze otwarte Rozumie¢ réznice miedzy funduszami wzajemnymi otwartymi i zamknietymi R
Fundusze prowizyjne i bezprowizyjne Rozumie¢ znaczenie prowizji w odniesieniu do funduszy wzajemnych R
(load and no load funds)
Daty ksiegowania i transakcji Rozumie¢ znaczenie i zastosowanie dat ksiegowania i transakcji R
Metoda rzeczywistej jednostkowej ceny | Rozumie¢ metode rzeczywistej jednostkowej ceny nabycia i jej dziatanie R
nabycia (Special Identification Method)
Metoda kosztu przecietnego (Average | Rozumie¢ metode kosztu przecietnego (pojedynczej kategorii)i jej dziatanie R
Cost Method)
Metoda FIFO (First in First Out) Rozumie¢ metode FIFO i jej dziatanie R
Podwdjna Kategoria (Double Category) | Rozumie¢ metode kosztu przecietnego (podwaojnej kategorii)i jej dziatanie R
Metoda wyboru podstawy kalkulacii Rozumie¢ metode wyboru podstawy kalkulacji kosztow i jej dziatanie R
kosztow (Selecting a Cost Basis
Method)
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6.2 Fundusze wzajemne i ich cele inwestycyjne

Temat Rezultaty uczenia si¢ (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Rodzaje funduszy i celow Rozumie¢ rodzaje funduszy dostepnych na rynku i ich cele inwestycyjne An
inwestycyjnych
Papiery warto$ciowe posiadane przez | Analizowa¢ papiery wartoSciowe posiadane przez fundusz wzajemny An
fundusz
6.3 Fundusze wzajemne a podatki
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Opodatkowanie Rozumie¢ sposob opodatkowania funduszy wzajemnych oraz zna¢ metody minimalizaciji tego R
opodatkowania
Obliczenia Potrafi¢ obliczy¢ wysokos¢ podatkéw od inwestycji w fundusze wzajemne An
Dochdd i zyski kapitatowe Rozumie¢ rdznice miedzy podatkiem od dochodu a podatkiem od zyskdw kapitatowych R
Kontrola Rozumie¢ sposdb kontrolowania podatkdw przy pomocy funduszy akcyjnych chronionych przed R
opodatkowaniem (tax-efficient stock funds)
Dziatania powodujace opodatkowanie | Rozumie¢ dziatania powodujace opodatkowanie i konsekwencje podatkowe transakcji na R
jednostkach funduszy wzajemnych
Sprawozdawczo$¢ Potrafi¢ przedstawi¢ zyski i straty netto klientow An
6.4 Analiza i wybér funduszy
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Wybor funduszy Analizowac sytuacje danego klienta i wybra¢ wiasciwe fundusze inwestycyjne An
Ratingi funduszy Rozumie¢ implikacje ratingdéw funduszy
6.5 Fundusze zabezpieczajace (hedgingowe)
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Fundusze zabezpieczajace Rozumie¢ zasady funkcjonowania, strategie i charakterystyki funduszy zabezpieczajacych R
(hedgingowe) (ratingowych)
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Obszar Kompetencji 7 : Zarzadzanie portfelem

Cel: Niniejsza cze$¢ ma na celu dostarczenie €uropejskiemu Doradcy Finansowemu (€FA) szerokich podstaw w zakresie zarzadzania portfelem.

Znaczenie:

Obowigzki doradcow finansowych polegajg w duzej czesci na budowaniu odpowiednich portfeli dla klientéw oraz zarzadzaniu tymi portfelami. Niniejszy dziat
skupia sie na implikacjach zwigzanych z zarzadzaniem portfelem instrumentéw rynku kapitatowego, teorig portfela i oczekiwan, alokacjq aktywow oraz
mierzeniem wynikow.

Niniejszy Obszar Kompetencji zapewni, aby doradca finansowy rozumiat, dlaczego Zarzadzanie Portfelem jest bardzo pomocne przy wyborze portfela oraz w jaki
sposéb maksymalizowa¢ warto$¢ lub rentowno$¢ portfela. Dzieki niemu doradca finansowy bedzie rozumiat, w jaki sposob mozna wykorzysta¢ zarzadzanie
portfelem do zapewnienia klientowi réwnowagi, wsparcia oraz realizacji odpowiednich dla niego strategii.

Niniejszy Obszar Kompetenciji zapewni, aby doradca finansowy rozumiat strukture zarzadzania portfelem, sposéb planowania lub opracowywania strategii, ktora
moze by¢ zastosowana do zarzadzania portfelem zawierajgcym rézne akcje, udziaty w funduszach wzajemnych, zabezpieczone lokaty o statym oprocentowaniu
oraz obligacje. Gtowne przeznaczenie lub cel kazdej inwestycji z portfela bedg polegaty na zwiekszaniu zyskow lub zwrotdbw w ograniczonym przedziale
czasowym przy jednoczesnym zmniejszeniu ryzyka.

Niniejszy Obszar Kompetencji zapewni rowniez, aby doradca finansowy rozumiat dlaczego Zarzadzanie Portfelem dostarcza Srodkéw stuzacych do ustalenia
struktury na podstawie ktérej do portfela wybierane bedg odpowiednie aktywa zgodne z preferencjami (np. poziom ryzyka) i potrzebami (np. regularne dywidendy
i kupony odsetkowe) inwestora. Doradca finansowy pozna réwniez sposéb Swiadczenia klientom dyskrecjonalnych ustug polegajacych na zarzadzaniu Srodkami
pienieznymi, a jednoczes$nie przygotuje sie do zarzadzania portfelami inwestoréw instytucjonalnych..

Niniejszy Obszar Kompetencji umozliwi doradcy finansowemu zbudowanie portfela w oparciu o stopien ryzyka i zwrotu oraz koncepcje dywersyfikacji. Doradca
finansowy zrozumie réwniez dlaczego sposob alokacji aktywdw wynika bezposrednio z horyzontu czasowego, tolerancji na ryzyko i celu finansowego. Niniejszy
Zakres Kompetencji zapewni rowniez, aby doradca finansowy potrafit zbudowac portfel zawierajacy akcje i obligacje oraz zrozumiat dlaczego taki portfel stanowi
krok w kierunku bardzie zdywersyfikowanego portfela obcigzonego mniejszym ryzykiem. Doradca finansowy powinien rowniez by¢ w stanie kontrolowac czynniki
ryzyka zwigzane z portfelem oraz wiedzie¢ jak mieszac inwestycje o niskim poziomie wzajemnej korelaci.

Tematyka: Ryzyko i zwrot
Efektywne rynki kapitatowe
Teoria portfela
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Alokacja aktywow: strategie inwestycyjne
Standardowe wyniki pomiarow
Informacje o rentowno$ci udzielane klientom

Zachowanie: Od €uropejskiego Doradcy Finansowego oczekuje sie zachowania zgodnego z ogoinymi wymogami dotyczacymi jego pracy, okreslonymi w

niniejszych ramach.

7.1 Ryzyko i zwrot

Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Ryzyko i zwrot z portfela Rozumie¢ zwigzek miedzy ryzykiem a zwrotem R
Pojecie dywersyfikacji Rozumie¢ pojecia ryzyka, zwrotu i dywersyfikacji R
7.2 Efektywne rynki kapitatowe
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Efektywne rynki kapitatowe Rozumie¢ pojecie efektywnego rynku kapitatowego R
Hipoteza efektywnego rynku Rozumie¢ trzy formy hipotezy efektywnego rynku R
Konsekwencje efektywno$ci rynku Rozumie¢ konsekwencje efektywnosci rynku i anomalii rynkowych R
7.3 Teoria portfela
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Zasady teorii portfela Rozumie¢ zasady teorii portfela wykorzystywane do uzyskania portfela optymalnego R
Podstawy teorii inwestycji Analizowac teorie opisujaca jak inwestorzy obawiajacy sie ryzyka moga budowac portfele An
optymalizujace lub maksymalizujace spodziewang stope zwrotu na podstawie danego poziomu
ryzyka rynkowego
Budowanie portfela Analizowac cztery podstawowe kroki budowy portfela S
Koncepcje dywersyfikacji Rozumie¢ koncepcje dywersyfikacii R
Model rynku gwattownego (sharp Analizowa¢ model rynku gwattownego (sharp market model) An
market model)
Modele wyceny aktywow kapitatowych | Analizowa¢ modele wyceny aktywow kapitatowych (Capital Asset Pricing Models - CAPM) An
(Capital Asset Pricing Models - CAPM)
Metoda Grahama i Dodda Analizowa¢ metody inwestowania Grahama i Dodda An
Klasy aktywow Rozumie¢ zachowania réznych klas aktywéw R
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Instrumenty pochodne Rozumie¢ w jaki sposéb instrumenty pochodne moga by¢ wykorzystane do efektywnego R
zarzadzania portfelem
7.4 Alokacja aktywow: strategie inwestycyjne
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Alokacja aktywow: Rozumie¢ wazno$¢ alokacji aktywdw w procesie inwestycyjnym R
Strategiczna alokacja aktywow: Rozumie( strategiczng alokacje aktywow R
Taktyczna alokacja aktywow: Rozumie¢ taktyczng alokacje aktywow R
Zarzadzanie aktywne i pasywne Rozumie¢ pojecie aktywnego i pasywnego zarzadzania inwestycjami R
7.5 Standardowe wyniki pomiaréw
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Miary zwrotu Rozumie¢ metody uzywane do mierzenia zwrotu R
Miary ryzyka/zwrotu Rozumie¢ metody uzywane do mierzenia ryzyka wzgledem zwrotu R
Stosowanie modeli wzorcowych Rozumie¢ koncepcje modeli wzorcowych (benchmarkingu) R
(benchmarking)
Analiza portfela metodg performance Rozumie¢ zasady dokonywania analizy i wyliczer metoda performance attribution R
attribution
Miary rentownosci (performance Rozumie¢ miary rentownosci (performance measurements) R
measurements)
7.6 Informacje o rentownosci udzielane klientom
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Wyniki krotkoterminowe i Rozumie¢ czynniki decydujace o wynikach krotko- i dtugoterminowych R
dtugoterminowe
Swiatowe Standardy Prezentaciji Rozumie¢ zasady zawarte w standardach GIPS - Swiatowych Standardach Prezentacji Wynikow R
Wynikow Zarzadzania Aktywami Zarzadzania Aktywami (Global Investment Performance Standards)
(Global Investment Performance
Standard GIPS)
Spdjnos¢ zarzadzania (management Rozumie¢ implikacje spéjnosci zarzadzania R
consistency)
Okre$lanie i osigganie celéw klienta Analizowac istotno$¢ okre$lania i osiggania celdéw klienta oraz czynnikdw biorgcych udziat w tych S
34

=




procesach
Zwroty z inwestycji Rozumie¢ zwigzek miedzy zwrotami z inwestycji a ryzykiem inwestycyjnym R
Indeksy Rozumie¢ znaczenie indekséw oraz ich zastosowanie na rynkach finansowych R
Zasady matematyki finansowej Rozumie¢ zasady matematyki finansowej R
Dane i regresja Rozumie¢ dane i regresje R

Obszar Kompetencji 8 : Proces doradztwa finansowego. Ocena potrzeb klienta

Cel: Celem niniejszej czesci jest potaczenie kompetencii okreslonych dla Obszaréw Kompetencji 1-7 i zastosowanie ich w procesie doradzania finansowego, ze
szczegoInym uwzglednieniem oceny potrzeb klienta i przygotowania odpowiedniego rozwigzania finansowego.

Znaczenie:

Niniejszy Obszar Kompetencji zapewni, aby doradca finansowy potrafit stworzy¢ rozwigzanie finansowe dostosowane do osobistych potrzeb i konkretnej sytuacii
klienta. Typowe rozwigzanie faczy w sobie wiele z nastepujacych aspektdw doradztwa finansowego: ustalanie pozyciji finansowej, analizy przeptywu $Srodkéw
pienigznych, podatki spadkowe i Srodki potrzebne w momencie przejScia na emeryture, potrzeby kapitatowe w ciggu zycia, Swiadczenia pracownicze, emerytury,
alokacja aktywow, inwestycje i czynniki ryzyka. Doradca finansowy potrafi przetozy¢ potrzeby osobiste i sytuacje klientow na ramy finansowe. W ramach tych
mozna opisa¢ faktyczny status finansowy oraz cele finansowe klienta. Nastepnie nalezy okresli¢ i opracowa¢ zasady i techniki, ktdre bedg stuzyty jako pomost
taczacy stan obecny i wyznaczone cele. Implikacje finansowe rozwigzan i/lub podejmowanych [badz zaplanowanych] dziatan sg pézniej pordwnywane z
wyznaczonymi celami. Informacje te zostang nastepnie uporzadkowane w konkretnym rozwigzaniu finansowym przeznaczonym dla klienta. Doradca finansowy
moze przygotowac¢ dla klienta rozwigzanie jednorazowe, badz tez monitorowa¢ zasadnos¢ podejmowanych dziatan, weryfikowaé rozwigzanie i wydawaé
zalecenia odpowiednio do zmieniajacych sie okolicznosci.

Doradca finansowy jest wykwalifikowanym konsultantem $wiadczacym ustugi klientowi.

Doradca finansowy potrafi nawigzywac¢ z klientami relacje o charakterze doradczym. Doradca finansowy potrafi wyjasni¢ proces doradztwa, okresli¢ cechy i
warto$ci klienta (takie jak tolerancja na ryzyko, priorytety) i oczekiwania (cele osobiste i finansowe) oraz rozpoznaé etyczne aspekty danej sytuacji (niefatwe
zadanie). Te informacje sg danymi bazowymi dla fazy tworzenia rozwigzania finansowego. Doradca finansowy potrafi odpowiada¢ na niewypowiedziane pytania
oraz zadawac pytania, odstaniajace ukryte potrzeby lub troski.

Doradca finansowy potrafi przedstawia¢ rozwigzanie finansowe klientowi i wspolnie z nim przeprowadzi¢ jego przeglad (wedtug standardow €uropejskiego
Stowarzyszenia Doradztwa Finansowego i/lub zgodnie ze zwyczajami zawodowymi). Doradca finansowy potrafi poméc klientowi w podejmowaniu decyzji. Kiedy
ustugi zaoferowane przez doradce finansowego zostang zaakceptowane, potrafi on poméc klientowi w realizacji planu tak, aby prowadzit on do realizacji celéw
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klienta. Doradca finansowy moze przygotowac dla klienta rozwigzanie jednorazowe, badz z uptywem czasu (utrzymujac kontakt z klientem) zaproponowaé
aktualizacje rozwigzania finansowego.

Tematyka: Nawigzanie relacji klient-doradca
Zbieranie danych o kliencie oraz okreslenie jego celow i oczekiwan
OkreSlenie sytuacji finansowe;j klienta
Potrzeby specjalne
Zarzadzanie ryzykiem
Opodatkowanie
Inwestycje
Emerytura
Swiadczenia pracownicze
Planowanie spadkowe
Opracowanie i przedstawienie rozwigzania finansowego w oparciu o potrzeby klienta
Wdrozenie rozwigzania finansowego
Monitorowanie rozwigzania finansowego (w razie potrzeby)

Zachowanie: Od €uropejskiego Doradcy Finansowego oczekuje sie zachowania zgodnego z ogoinymi wymogami dotyczacymi jego pracy, okreslonymi w
niniejszych ramach.

8.1 Nawiazanie relaciji klient-doradca

Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy

Kwestie i pojecia zwigzane ze Potrafi¢ objasni¢ kwestie i pojecia zwigzane ze $wiadczeniem doradztwa finansowego S
$wiadczeniem doradztwa finansowego

Rozwigzania dla klientéw Potrafi¢ objasni¢ klientom w jaki sposob doradztwo finansowe prowadzi do opracowania S
indywidualnych kompleksowego rozwigzanie dla kazdego indywidualnego klienta

Swiadczone ustugi Potrafi¢ precyzyjnie przedstawic klientowi $wiadczone ustugi S
Opracowanie rozwigzania finansowego | Potrafi¢ zbiera¢ i rozpowszechnia¢ dane, opracowaé rozwigzanie finansowe, a nastepnie wdrozy¢ S

je i (w razie potrzeby) monitorowac

Metoda cyklu zycia (life cycle method) | Potrafi¢ stosowaé ,metode cyklu zycia” do opracowania rozwigzania finansowego dla klienta S

Relacja klient-doradca Potrafi¢ jasno i zwiezle omdwi¢ umowny stosunek miedzy klientem a doradcg S

Dokumentacja Potrafi¢ precyzyjnie wyjasni¢ jakie informacje i/lub dokumenty sg potrzebne do przygotowania rozwigzania S
finansowego i dlaczego

36

=




Wykorzystanie informacji Potrafi¢ przedstawi¢ sposob, w jaki zebrane informacije sg lub bedg wykorzystywane w trakcie S
opracowywania rozwigzania finansowego dla klienta

Zobowigzania etyczne Wywigzywac sie ze zobowigzan etycznych spoczywajacych na doradcy finansowym w relacjach z S
klientami

Zasady komunikaciji Stosowac¢ zasady interaktywnej komunikacii i potrafi¢ definiowa¢ oczekiwania S

8.2 Zbieranie danych o kliencie oraz okreslenie jego celéw i oczekiwan

Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy

Informacje tatwo dostepne, o Potrafi¢ zidentyfikowac konkretne, szczegétowe informacje o kliencie i/lub jego rodzinie lub matym S

charakterze niefinansowym przedsiebiorstwie, ktdre moga by¢ pomocne w trakcie Swiadczenia doradztwa finansowego

Wymagane informacje Potrafi¢ zidentyfikowa¢ informacje, ktore najprawdopodobniej beda potrzebne do wypetnienia S
formularzy i kupowania produktéw w imieniu klienta

Dokumenty tozsamosci Potrafi¢ okresli¢ jakie dokumenty tozsamo$ci mogg by¢ potrzebne przy wypetnianiu i sktadaniu S
oficjalnych formularzy wnioskdw uzyskanych od dostawcow ustug finansowych

Zbieranie danych Potrafi¢ wyjasni¢ cel zbierania danych oraz ich znaczenie w utrzymywaniu relacji z klientem S

Ochrona danych Rozumie¢ odpowiednie prawa o ochronie danych i prywatnosci dotyczace danych osobowych R
klienta

Dane o kliencie Przechowywa¢ dane we wiasciwy i zgodny z przepisami sposob S

Osobiste i finansowe cele, potrzeby i Stosowa¢ metody stuzace do sprawnego i efektywnego zbierania informacji od klientdw na temat S

priorytety klienta ich wczes$niejszych i obecnych zasobdw i zobowigzan finansowych

Zasadnos$¢ pytan Potrafi¢c wyjasni¢, w jaki sposdb zadawane pytania odzwierciedlane sg w ogélnym planie S
rozwigzania finansowego przeznaczonego dla klienta

Terminologia Potrafi¢ objasni¢ znaczenia termindw uzywanych w trakcie Swiadczenia doradztwa finansowego S

Postawy i oczekiwania klienta Rozumie¢ w jaki sposéb postawy klienta ksztattujg jego osobiste, finansowe i zawodowe R
przekonania na temat obecnych i przysztych potrzeb, oczekiwan lub pragnien finansowych i
osobistych.

Profil ryzyka klienta Analizowa¢ profil ryzyka klienta z zachowaniem zgodno$ci z wymogami prawnymi w celu An
okre$lenia postawy klienta wobec ryzyka

Rodzaj ryzyka Potrafi¢ przeanalizowa¢ czy klient ma odpowiednig Swiadomos$¢ rodzajéw i iloci czynnikow ryzyka An
na jakie moze sie natkng¢ w swoim zyciu

Tolerancja ryzyka Potrafi¢ przeanalizowa¢ odczucia klienta wobec konkretnych pozioméw ryzyka wystepujacych w An
jego zyciu oraz okresli¢ jak zareagowatby na okreslone ewentualnoSci w razie ich zaistnienia

37

=




8.3 Okreslenie sytuacji finansowej klienta

Temat Rezultaty uczenia si¢ (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy

Biezaca sytuacja finansowa Potrafi¢ przeanalizowa¢ sposob w jaki klient zorganizowat swoje biezace zasoby i zobowigzania An
finansowe

Postawy i oczekiwania Potrafi¢ przeanalizowa¢ Swiadomos$¢ finansowa, postawy i oczekiwania klienta An

Budzet i potrzeby kapitatowe Potrafi¢ przeanalizowa¢ biezace i pilne wydatki kapitatowe oraz potrzeby finansowe klienta An

Tolerancja ryzyka Potrafi¢ przeanalizowa¢ biezace zrodta i struktury finanséw klienta oraz ich dopasowanie do An
biezacych poziomoéw tolerancii ryzyka, jak rowniez oszacowac oczekiwania na przyszto$¢

Ekspozycja na ryzyko Potrafi¢ przeanalizowa¢ biezace i przyszte ryzyko finansowe na jakie narazony jest klient oraz An
czynniki obecne w jego pracy ktére mogtyby spowodowa¢ zmiane ryzyka finansowego

Zarzadzanie ryzykiem Potrafi¢ przeanalizowa¢ srodki i strukture z ktdrych obecnie korzysta klient do zarzadzania swojq An
ekspozycjq na ryzyko

8.4 Potrzeby specjalne

Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy

Planowanie na wypadek $miertelnej Potrafi¢ przeanalizowac¢ jak klient poradzi sobie finansowo w przypadku zapadniecia na $miertelng An

choroby chorobe

Potrzeby zwigzane z utrzymaniem os6b | Potrafi¢ przeanalizowac¢ rezerwy finansowe posiadane przez klienta na wypadek potrzeby An

starszych zapewnienia utrzymania osobie starszej, ktérg moze byc¢ klient, jego wspotmatzonek/a rodzic lub
inna osoba

Potrzeby niepetnosprawnych dzieci Potrafi¢ przeanalizowa¢ rezerwy finansowe posiadane przez klienta na zaspokojenie potrzeb An
niepetnosprawnego dziecka lub dorostego dziecka bedacego na utrzymaniu klienta

Kwestie dotyczace Potrafi¢ przeanalizowac¢ w jaki sposob wptynie finansowo na klienta rozwéd lub ponowne An

rozwodu/ponownego matzenstwa matzenstwo (zaréwno z checi, jak i z koniecznosci)

Potrzeby edukacyjne Potrafi¢ przeanalizowa¢ wymogi klienta odnosnie ksztatcenia dzieci lub innych cztonkdw rodziny An
oraz rezerwy posiadane przez klienta na ten cel

Plany charytatywne Potrafi¢ przeanalizowa¢ zaplanowane przez klienta rodzaje i metody dziatan charytatywnych w An
ktorych klient uczestniczy lub pragnie uczestniczy¢

Planowanie zwigzane ze spotkami Potrafi¢ przeanalizowac¢ istniejace udziaty klienta w spétkach zamknietych i okre$li¢ w jaki sposob An

zamknietymi wpisujg sie one w 0gdlng strukture finanséw klienta
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8.5 Zarzadzanie ryzykiem

Temat Rezultaty uczenia si¢ (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Potrzeby dotyczace ubezpieczeniana | Potrafi¢ przeanalizowa¢ zakres obecnego ubezpieczenia na zycie klienta i okresli¢ faktyczne An
Zycie i jego biezacy zakres potrzeby klienta odno$nie tego ubezpieczenia jezeli nie pokrywajq sie one z obecnym
ubezpieczeniem
Potrzeby dotyczace ubezpieczeniana | Potrafi¢ przeanalizowac zakres obecnie posiadanego przez klienta ubezpieczenia na wypadek An
wypadek utraty zdolnosci do pracy i utraty zdolno$ci do pracy i okresli¢ faktyczne potrzeby klienta odno$nie tego ubezpieczenia jezeli
jego biezacy zakres nie pokrywajg si¢ one z obecnym ubezpieczeniem
Potrzeby dotyczace ubezpieczeniana | Potrafi¢ przeanalizowa¢ zakres obecnie posiadanego przez klienta ubezpieczenia na wypadek An
wypadek choroby i jego biezacy zakres | choroby i okresli¢ faktyczne potrzeby klienta odnosnie tego ubezpieczenia jezeli nie pokrywaja sie
one z obecnym ubezpieczeniem
Potrzeby dotyczace ubezpieczenia Potrafi¢ przeanalizowa¢ zakres obecnie posiadanego przez klienta ubezpieczenia pielegnacyjnego An
pielegnacyjnego i jego biezacy zakres | i okresli¢ faktyczne potrzeb klienta odnosnie tego ubezpieczenia jezeli nie pokrywajg sie one z
obecnym ubezpieczeniem
Potrzeby dotyczace ubezpieczenia Potrafi¢ przeanalizowa¢ zakres obecnie posiadanego przez klienta ubezpieczenia wtasciciela An
wiasciciela domu i jego biezacy zakres | domu i okresli¢ faktyczne potrzeby klienta odno$nie tego ubezpieczenia jezeli nie pokrywajg sie
one z obecnym ubezpieczeniem
Potrzeby dotyczace ubezpieczenia Potrafi¢ przeanalizowac¢ zakres obecnie posiadanego przez klienta ubezpieczenia komercyjnego i An
komercyjnego i jego biezacy zakres okresli¢ faktyczne potrzeby klienta odno$nie tego ubezpieczenia jezeli nie pokrywaja sie one z
obecnym ubezpieczeniem
8.6 Opodatkowanie
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Dokumenty podatkowe Rozumie¢ dokumenty podatkowe wykorzystywane przez osoby fizyczne, gospodarstwa domowe i R
mate przedsiebiorstwa
Deklaracje podatkowe Rozumie¢ deklaracje podatkowe ztozone wczesniej przez klienta oraz gtéwne progi i kategorie R
podatkowe
Biezace strategie podatkowe Rozumie¢ biezace strategie podatkowe stosowane przez klientow oraz zakres ich funkcjonowania; R
potrafi¢ okresli¢ czy klienta nalezy skierowa¢ do fachowca
Przestrzeganie przepiséw Potrafi¢ ocenic, czy klient wywigzuje sie ze wszystkich swoich zobowigzan podatkowych oraz An
okres$li¢ odpowiednie dane podatkowe ktdre nalezy poda¢ w deklaracjach podatkowych klienta, w
razie potrzeby kierujac klienta do fachowca
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BieZzace zobowigzania podatkowe

| Rozumie¢ biezace zobowigzania podatkowe klienta.

R

8.7 Inwestycje

Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Inwestycje Potrafi¢ przeanalizowa¢ biezaca strukture portfela inwestycyjnego klienta An
Biezace strategie inwestycyjne Rozumiec¢ strategie inwestycyjne stosowane do tej pory przez klienta oraz rozwazy¢ przyszte An
mozliwosci i polityki inwestycyjne
Biezace polityki inwestycyjne Potrafi¢ przeanalizowa¢ stosowane polityki inwestycyjne oraz adekwatno$¢ polityki do obecnego An
etapu cyklu zycia klienta
8.8 Emerytura
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Obecny plan emerytalny Potrafi¢ oceni¢ obecny plan emerytalny klienta i kroki podjete w celu realizaciji celow osobistych i An
finansowych lub zaproponowac potrzebne zmiany
Zagrozenie opodatkowaniem (tax Rozumie¢ w jakim stopniu biezacy plan emerytalny klienta jest zagrozony opodatkowaniem R
exposure)
Swiadczenia spoteczne Rozumie¢ $wiadczenia spoteczne i/lub rzadowe uwzglednione w planie emerytalnym klienta oraz R
potrafi¢ okresli¢ jak wpisujq sie one w pozostate elementy planu emerytalnego
Strategie emerytalne Rozumie¢ strategie emerytalne przyjete wczesniej przez klienta i potrafi¢ zaproponowac inne R
kierunki ktore mogtyby je usprawni¢
8.9 Swiadczenia pracownicze
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Dostepne $wiadczenia pracownicze Potrafi¢ przeanalizowac¢ swiadczenia pracownicze udostepniane klientowi przez jego pracodawce An
Biezacy zakres wykorzystania Potrafi¢ przeanalizowa¢ biezacy zakres wykorzystania przez klienta Swiadczen pracowniczych An
Swiadczen pracowniczych oferowanych mu przez jego pracodawce i zaproponowac sposoby na zwigkszenie tego zakresu
8.10 Planowanie spadkowe
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Typowe dokumenty zwigzane z Potrafi¢ objasni¢ typowe dokumenty zwigzane z planowaniem spadkowym S
planowaniem spadkowym
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Strategie planowania spadkowego

Potrafi¢ wyjasni¢ elementy strategii planowania spadkowego wykorzystywane przez klienta oraz
zaproponowa¢ ewentualne ulepszenia

Zagrozenie podatkiem spadkowym Potrafi¢ wyjasni¢ elementy narazajace na podatek spadkowy oraz rozwazyc¢ alternatywne S
scenariusze i kierunki postepowania
8.11 Opracowanie i przedstawienie rozwigzania finansowego w oparciu o potrzeby klienta
Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy
Sytuacja finansowa Rozumie¢ sytuacje finansowa klienta w kontekscie rozwigzania finansowego i potrafi¢ R
zidentyfikowac najbardziej niepokojace obszary
Przeptywy srodkdw pienieznych Rozumie¢ przeptywy srodkdw pienieznych dostepne dla klienta w kontekscie rozwigzania R
finansowego i potrafi¢ rozwazy¢ kiedy i dlaczego wtasciwe bytoby zwiekszenie lub zmniejszenie
przeptywow srodkow klienta
Podatek spadkowy Rozumie¢, w kontekscie rozwigzania finansowego, zwigzek podatku spadkowego z elementami R
rozwigzania finansowego i potrafi¢ okresli¢ odpowiednie Srodki mogace poprawi¢ ogdlng i
podatkowg sytuacje klienta
Srodki potrzebne po przejsciu na Rozumie¢, w kontekscie rozwigzania finansowego, jakie srodki muszg by¢ dostepne dla klienta w R
emeryture momencie przejscia na emeryture i potrafi¢ okre$li¢ na podstawie biezacych prognoz czy klient
bedzie posiadat wymagane Srodki
Prognozowane potrzeby kapitatowe Rozumiec¢, w kontekscie rozwigzania finansowego, wymogi kapitatowe klienta w momencie jego R
klienta w momencie zgonu zgonu oraz potrafi¢ okresli¢ czy kapitat dostepny w tym czasie dla klienta zapewni wymagane
zasoby
Potrzeby kapitatowe: niezdolno$¢ do Rozumie¢, w kontekscie rozwigzania finansowego, potrzeby kapitatowe klienta w przypadku utraty R
pracy przez niego zdolnosci do pracy oraz potrafi¢ okresli¢ czy podjete przygotowania odpowiadajg tym
potrzebom
Podatek dochodowy Rozumie¢, w kontekscie rozwigzania finansowego, elementy decydujace o wysokosci podatku R
dochodowego ptaconego przez klienta oraz potrafic uwzgledni¢ $rodki mogace pomaoc klientowi w
przyjeciu optymalnej strategii dotyczacej podatku dochodowego
Swiadczenia pracownicze Rozumie¢, w kontekscie rozwigzania finansowego, $wiadczenia pracownicze dostepne dla klienta R
oraz Swiadczenia pracownicze z ktdrych klient aktualnie korzysta
Opodatkowanie funduszy emerytalnych | Rozumie¢, w kontekscie rozwigzania finansowego, sposob opodatkowania funduszy emerytalnych R
dostepnych dla klienta oraz zna¢ fundusze emerytalne z ktdrych klient aktualnie korzysta
Alokacja aktywow: Rozumie¢, w kontekscie rozwigzania finansowego, jakie aktywa posiada obecnie klient oraz w jaki R
sposob dokonat ich alokacji
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Inwestycje Rozumie¢, w kontekscie rozwigzania finansowego, cel inwestycyjny klienta oraz strukture portfela R
inwestycyjnego klienta

Lista najwazniejszych dziatan Rozumie¢, w kontekscie rozwigzania finansowego, sposdb ustalania hierarchii celéw klienta R

Przygotowanie i prezentacja zalecen Stosowac najlepsze praktyki i techniki doradcze do przygotowania i przedstawienia obserwaciji i S
zalecen prowadzacych do stworzenia kompleksowego rozwigzania finansowego

Prezentacja rozwigzania finansowego | Stosowac¢ odpowiednie techniki do prezentaciji rozwigzania finansowego w sposob czytelny dla S
klienta i umozZliwiajacy mu petne zrozumienie zaproponowanego rozwigzania finansowego

Dopasowanie rozwigzania do klienta Potrafi¢ wyjasni¢ w jaki sposéb rozwigzanie finansowe zostato dostosowane do potrzeb S
konkretnego klienta

8.12 Wdrozenie rozwigzania finansowego

Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy

Dokumentacja Rozumie¢ catg dokumentacje wchodzaca w sktad portfolio danego klienta tak, aby uwzgledniata R
wszelkie uzyskane informacje

Wdrazanie Stosowac najlepsze praktyki w celu zapewnienia, aby wszystkie zalecenia zostaty zrealizowane S
we wiasciwym czasie oraz aby klient rozumiat wszelkie dziatania podejmowane w jego imieniu
przez posrednika

Umowy zakupu Potrafi¢ konstruowa¢ umowy zakupu w imieniu klienta S

Wymogi prawne Rozumie¢ wymogi i/lub ograniczenia prawne dotyczace udzielania klientowi pomocy we wdrazaniu R
rozwigzania finansowego

Granice kompetencji zawodowych Rozumie¢ granice kompetenciji technicznych i zawodowych i skierowac klienta do innego R
fachowca (innych fachowcdw) w przypadku osiggniecia tych granic

Ustug $wiadczone przez strony trzecie | Rozumie¢ ktorzy zewnetrzni fachowcy posiadajg zdolnosci, wiedze i umiejetnosci niezbedne do R
wy$wiadczenia potrzebnych ustug.

Wspotpraca z innymi fachowcami Rozumie¢ jacy dostawcy ustug finansowych oraz fachowcy z dziedziny prawa i ksiggowosci sg S
zatrudnieni w jednej organizacji lub poza nig, a takze potrafi¢ z nimi wspdtpracowac.

8.13 Monitorowanie rozwigzania finansowego (w razie potrzeby)

Temat Rezultaty uczenia sie (Doradca finansowy powinien) Poziom
poznawczy

Rentownos¢ rozwigzania finansowego | Rozumie¢ sposob monitorowania rentownos$ci rozwigzania finansowego z uwzglednieniem R
wszelkich danych oraz potrafi¢ wyjasni¢ go klientowi

Zmiany okoliczno$ci Rozumie¢ potrzebe uwzglednienia wszelkich zmian regulacyjnych i/lub legislacyjnych w celu R
zapewnienia, aby rozwigzanie finansowe pozostawato aktualne i zgodne z przepisami
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Wspotpraca z klientem Rozumie¢ potrzebe dokonywania przegladu rozwigzania finansowego wspdlnie z klientem w celu R
zapewnienia, aby stale odpowiadato ono jego celom osobistym i finansowym, a takze udziela¢
odpowiednich zalecen lub wprowadza¢ odpowiednie zmiany

Techniki monitorowania Stosowac najlepsze praktyki i techniki w celu przygotowania, przedstawienia, wdrozenia i S
monitorowania rozwigzania finansowego wspdlnie z klientem

Zatacznik
Kodeks Etyki €FA

1. Etyka zawodowa

Posiadacze licencji bedg $wiadczyli ustug planowania i doradztwa finansowego w najlepszym interesie publicznym i beda rygorystycznie przestrzegac
zasad etyki zawodowej podczas wypetniania wszelkich zobowigzan zawodowych.

Posiadacze licencji zobowigzani sg postepowac w sposob przynoszacy korzysci ich srodowisku zawodowemu poprzez stuzenie interesowi publicznemu,
szanowanie zaufania jakim spoteczenstwo obdarza licencjonowanych €uropejskich doradcéw finansowych oraz godne zachowanie w trakcie wypetniania
obowigzkow stuzbowych. Czuwajac nad utrzymaniem zaufania publicznego, posiadacze licencji beda kierowali sie najwyzszym stopniem uczciwosci, etyki
i przejrzystosci podczas wypetniania wszelkich zobowigzan zawodowych.

2. Przejrzystos¢

Posiadacze licencji bedg zawsze starali si¢ zachowywac obiektywnosc¢ i wyjasnig swoim klientom powody, dla ktorych zachowanie obiektywnosci w danej
sprawie nie jest mozliwe, za wyjatkiem sytuacji w ktérych dla klienta jest oczywiste, ze reprezentujac go doradca wystepuje w imieniu swojego
pracodawcy.

Posiadacze licencji winni zachowa¢ obiektywnos¢ i uczciwo$¢ intelektualng oraz ujawnia¢ wszelkie konflikty intereséw, jakie moga wystapi¢ podczas
wypetniania przez niego jego obowigzkdéw zawodowych. W przypadku, kiedy zobowigzania wobec pracodawcy uniemozliwiajg posiadaczowi licencii
zachowanie petnej obiektywnosci, posiadacz licencji wyraznie poinformuje o tym klientéw. Swiadczac ustugi doradztwa finansowego posiadacze licenciji
bedg informowali swoich klientdw o tym, czy wystepujq niezaleznie, czy tez w imieniu swojego pracodawcy.

3. Nadrzednos$¢ intereséw klienta

Posiadacze licencji bedg zawsze przedktadac interesy klienta ponad swoje wtasne, prywatne interesy.

Wypetniajac zobowigzania wobec klienta posiadacz licencji bedzie zawsze przedktadat interes klienta nad swoj wiasny. Jezeli posiadacz licencji dostrzeze
okoliczno$ci w ktérych szkodliwe oddziatywania lub konflikty intereséw wptywajg lub moga wptywac na obiektywny osad, ma on obowigzek poinformowaé
klienta i zainteresowane strony o takich oddziatywaniach lub konfliktach oraz podja¢ odpowiednie dziatania.
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4. Nalezyta starannosé

Posiadacze licencji bedg $wiadczy¢ wszelkie ustugi zawodowe z zachowaniem najwyzszej starannosci i fachowosci.

Posiadacz licencji bedzie dazyt i zachecat innych do uzyskania odpowiednich kwalifikacji i umiejetno$ci, a takze bedzie przestrzegat technicznych i
etycznych norm i kodeksdéw zawodowych oraz dokfadat staran w celu podniesienia jakosci ustug, a tym samym prestizu samego zawodu, jak réwniez
Swiadczyt ustugi w najlepszy dostepny mu sposoéb.

5. Ustawiczne ksztalcenie

Posiadacze licencji bedg sie stale ksztatci¢ i utrzymywac najwyzszy poziom przygotowania i kompetencji zawodowych.

Posiadacz licencji pozyska oraz bedzie utrzymywat i stosowat standardy wiedzy i nalezytej staranno$ci dotyczace jego roli planisty i doradcy finansowego
oraz jakichkolwiek innych funkcji petnionych przez niego w ramach wykonywania zawodu.

6. Poufnos¢

Posiadacze licencji zachowajg w poufnosci wszelkie informacje o kliencie, zgodnie z prawem krajowym i wszelkimi regutami wynikajacymi z pracy w roli
doradcy.

Posiadacz licencji postara sie 0 uzyskanie wszelkich akt i dokumentow potrzebnych do spetnienia wymogow klienta oraz zachowa w poufnosci wszelkie
informacje uzyskane w toku $wiadczenia ustug zawodowych, za wyjatkiem sytuacji w ktorych ujawnienie takich informacii jest nakazane lub dozwolone
przez prawo lub w toku sporu cywilnego.

7. Profesjonalizm

Posiadacze licencji beda postepowali z zachowaniem profesjonalizmu oraz zachowywali sie w sposob przynoszacy honor i godnos¢ ich zawodowi.
Posiadacz licencji bedzie postepowat uczciwie i uprzejmie wobec wszelkich 0sdb z ktérymi tacza go relacje zawodowe oraz dziatat na rzecz podniesienia
pozycji swojego zawodu w Srodowisku, w ktdrym Swiadczy swoje ustugi.

8. Rzetelnosé

Posiadacze licencji beda rzetelnie wypetniali swoje zobowigzania wobec klientdw i spoteczenstwa oraz bedg Swiadczyli swoje ustugi w sposob terminowy,
staranny i skrupulatny.

Zasada rzetelno$ci wymaga, aby posiadacz licencji odpowiednio i w petni planowat i nadzorowat wykonywanie wszelkich czynno$ci zawodowych za ktére
jest odpowiedzialny.

9. Umiejetnosci a podejmowanie si¢ zadan
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Posiadacze licencji bedg podejmowali sie wytacznie takich zadan, do wykonania ktérych majg odpowiednie doswiadczenie, wiedze, umiejetnosci i ogdine
kompetencje.

Posiadacz licencji bedzie znat granice swoich kompetencji zawodowych i upowaznien oraz bedzie dziatat wytacznie w ich zakresie. Posiadacze licencji
muszg potrafi¢ rozpoznac sytuacje, w ktdrych ich wiedza i kompetencije sg niewystarczajace do wykonania zadania oraz informowac klienta o takich
brakach.

10. Przestrzeganie wszelkich praw

Posiadacze licencji bedg przestrzega¢ wszelkich praw i przepisow obowigzujgcych w miejscach, w ktorych wykonujg lub majg powody aby wykonywac
swoj zawdd.

Posiadacz licencji powinien rozumie¢ i przestrzega¢ odpowiednich praw i przepiséw dotyczacych dziatalnosci zawodowej oraz stosowac sie do
niniejszego Kodeksu Etyki i wszelkich innych kodeksow ustanowionych przez organy regulacyjne.

11. Optaty i koszty

Posiadacze licencji powinni wyraznie informowac klientow o wszelkich optatach i kosztach przed zawarciem umowy o $wiadczenie ustug.

Posiadacz licencji powinien dobrowolnie i zrozumiale wyttumaczy¢ podstawy naliczania optat i innego wynagrodzenia z tytutu ustug wykonywanych w
imieniu klienta.

12. Wyjasnianie Kodeksu Etyki klientom

Na zyczenie klienta posiadacz licencji udostepni mu kopie niniejszego Kodeksu Etyki, a w razie pytan objasni mu znaczenie jego zapisow.

Posiadacz licencji powinien potrafi¢ wyjasni¢ sposob stosowania postanowien Kodeksu Etyki w relacjach planista-klient oraz swoja role i zobowigzania
wobec klientow, swojego pracodawcy i €uropejskiego Stowarzyszenia Planowania Finansowego (€uropean Financial Planning Association).

13. Zachecanie do przyjmowania Kodeksu Etyki

Posiadacze licencji powinni zacheca¢ innych do przyjecia niniejszego Kodeksu Etyki oraz wyrazonej w nim filozofii.

Wszystkich planistow finansowych i doradcdw finansowych zacheca sie do promowania niniejszego Kodeksu Etyki oraz propagowania stojacej za nim
ideologii wsrdd kolegdw i klientdw. Obowigzkiem wszystkich osob praktykujacych zawod jest dazenie do osiggniecia naszych celow obejmujacych
podnoszenie, zarbwno wewnetrznie, jak i zewnetrznie, pozycji zawodu oraz doskonalenie umiejetnosci.
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