
10 tipů, jak se nespálit na startu 
kariéry finančního poradce

Rada na závěr: 
Na začátku kariéry nemusíte vědět všechno. Důležité je chtít se učit, nebát se dělat chyby a postupně si budovat jistotu v tom, co děláte. 
Úspěšní poradci mají jedno společné: jsou vytrvalí, pracují na sobě a vztahy staví na důvěře. Trhy i zákony se mění, ale potřeba lidí mít vedle sebe 
někoho, komu věří a kdo jim dokáže poradit, zůstává. Buďte autentičtí a nebojte se přiznat, že něco nevíte – dohledání správné informace je vždy 
profesionálnější než rychlá, ale chybná odpověď.

	 Past „všeználka“ s licencí
Mnoho nováčků má pocit, že po složení zkoušek u ČNB (nebo jiných 
certifikací) musí klienta zahlcovat svými získanými znalostmi.

Chyba:	� Předpokládat, že klient chce jen poslouchat odborné termíny 
a detaily o produktech.

Tip: 	� Prodejte řešení, ne produkt. Klient hledá bezpečí a splnění 
cílů, ne technickou specifikaci. Naučte se naslouchat a ptejte 
se na potřeby – vnímavost je cennější než recitování znalostí.

	 Budování reputace vs. „rychlé prachy“
Ve financích je pověst vším. Jedna špatně nastavená smlouva kvůli 
vysoké provizi vás může zdiskreditovat na roky.

Chyba:	� Upřednostnit vlastní okamžitý zisk před dlouhodobým 
zájmem klienta.

Tip: 	� Spolehlivost a etika jsou váš největší kapitál. Dodržujte 
termíny, buďte transparentní ohledně poplatků a reagujte 
rychle i v situacích, kdy z toho nemáte provizi.

	 Ghosting při řešení problémů
Práce finančního poradce není jen o sjednávání, ale i o servisu, když 
nastane pojistná událost nebo trhy padají.

Chyba:	� Přestat klientovi brát telefony v momentě, kdy se něco pokazí 
nebo když nemáte dobrou zprávu.

Tip: 	� I špatná zpráva doručená profesionálně je vizitka. Budujte 
si síť kontaktů tím, že tu pro klienty budete, i když se „nic 
neprodává“.

	 První měsíce buďte jako houba
V oboru financí jsou procesy a legislativa složité. Než začnete 
„revolučně“ měnit zavedené postupy, pochopte je.

Chyba:	� Snaha o vlastní metodiku dříve, než pochopíte vnitřní systém 
firmy nebo sítě.

Tip: 	� Prvních 30 dní nasávejte firemní kulturu a metodiku. Dávejte/
Pokládejte zkušenějším kolegům „hloupé“ otázky hned 
na začátku, abyste později nedělali fatální chyby.

	 Peníze jsou palivo, ne cíl
Začátky v poradenství mohou být finančně náročné nebo naopak 
nárazově velmi štědré.

Chyba:	� Sledovat jen výši provize u každého obchodu a neřešit, jestli 
vás práce někam posouvá.

Tip: 	� Vytrvejte. Berte první rok jako investici do vzdělání. Sledujte, 
kdo vás učí, jaký máte tým, a investujte do svého rozvoje. 
Peníze budou následovat odbornost.

	 Přijímání zpětné vazby od mentorů  
	 a nadřízených
I když podnikáte sami na sebe, jste součástí komunity poradenské firmy. 
Máte svého mentora či nadřízeného a ten vám dává zpětnou vazbu.

Chyba:	� Brát si kritiku navrženého portfolia osobně jako útok 
na vlastní inteligenci.

Tip: 	� Naučte se odpojit své „já“ od svých „úkolů“. Pokud vám 
seniorní poradce rozebere pojistku, kterou jste sestavili, učí 
vás, jak klienta lépe chránit.

	 Imposter syndrom: Nejste v tom sami
Mnoho nováčků se bojí radit starším a bohatším lidem, protože mají 
pocit, že „na to nemají“.

Chyba:	� Přílišná skromnost a strach říct si o schůzku u bonitního 
klienta.

Tip: 	� Pokud máte za sebou silnou firmu a věříte si, máte co 
nabídnout. Kariéra je maraton – nerealistické očekávání 
milionových příjmů hned po škole je mýtus, ale zdravé 
sebevědomí podložené přípravou je nutnost.

	 Samostatnost při řešení problémů
Klienti budou mít otázky. Musíte vědět, kde hledat odpovědi.

Chyba:	� Ptát se mentora na každou drobnost, kterou lze najít 
v interních materiálech, na webech nebo v zákoně.

Tip: 	� Než se zeptáte, zkuste najít řešení sami. Místo „Jak se 
tohle dělá?“ přijďte s tímto: „Našel jsem tyto dvě varianty, 
dává mi smysl A, souhlasíte?“ Tím ukážete profesionalitu 
a samostatnost.

	 Sociální sítě jsou vaše výhoda
V poradenství přichází nejvíce příležitostí přes doporučení a vztahy, ne 
přes nicneříkající inzeráty.

Chyba:	� Soustředit se jen na administrativu a ignorovat budování 
vztahů s kolegy a širším okolím.

Tip: 	� Buďte vnímaví, nabízejte pomoc ostatním a budujte si dobré 
jméno napříč oborem. Interní vztahy vám mohou otevřít 
cestu k lepším produktům nebo exkluzivním informacím.

	 Připravte se na odmítnutí
Odmítnutí je součást hry.

Chyba:	� Brát „ne“ osobně a ztratit motivaci.

Tip: 	� Každé „ne“ vás posouvá k „ano“. Berte to jako trénink, ne 
selhání.

1 6

2
7

3

8

4
9

5
10


