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izke tirokové sadzby poméhaiti tive-

rovému prostrediu a na vlne vyso-

kého zdujmu sa uz dlhsie vezi aj

sprostredkovatelia. ,,Viacero zna-
kov na nasom trhu nasvedcuje, Ze to takto bu-
de aj v najblizsej budticnosti,* predvida Rudolf
Adam zbrokerpoolu Finportal. Uz tradi¢ne je
najvaesim hracom v segmente hypoték Fin-
centrum, ktorého ludia sprostredkovali v pr-
vom polroku tivery v objeme 256 miliénov
eur. ,V prirovnani k bankach sme sa vich reb-
ricku zaradili na piatu priecku,“ hovori pred-
seda predstavenstva Milan Repka a dodava,
Ze ich pozicia silnie aj v spotrebnych a pod-
nikatelskych tveroch.

Nie vSetci sprostredkovatelia vak majiina
mieru Gverovania rovnaky nazor. Andrej De-
do, executive director Winners Group, pripo-
mina: ,Financni sprostredkovatelia by nemali
zabtidat na to, Ze ich hlavnym cielom by ma-
lo byt vytvaranie zdraveho a stabilného port-
folia klienta a nie dlhov a pasiv.“

Tlak vraj nie je

Coraz vyznamnejsie postavenie nezavislych
agentov vyvolava rozne reakcie. Narodn4 ban-
ka Slovenska uz v dvoch spravach o finanénej
stabilite za sebou upozornila na rasticu zavis-
lostbank od tohto predajného kandla. Upozor-
fiuje najmd na tlak na zniZovanie iverovych
Standardov. Paradoxne, TRENDOM oslovené
banky takyto tlak vo svojom pripade nepri-
Dustajui. Sprostredkovatelia zasa hovoria, Ze
VBlyv vyuzivajii skor na znizenie administra-
tivnej zitaze pre klienta (téme sa TREND ve-
H0val v ¢islach 1/2014 a 25/2014).

i hragi sa profiluju
~apriek univerzalnemu zameraniu sprostred-
?Watel‘ov uz dihsie citit silnejtcu profilaciu
Jednotlivych spolocnosti. Napriklad v Zivot-
1om poistent, stavebnom sporeni a sprostred-
ani IL. a I11. piliera dominuje tradi¢ny hraé
- Lidrom v segmente investovania jetr-
‘hova dvojka partpers Group SK. V nezivot-
’n:m Poisteni vykizal najvicsie objemy spo-
; k;dm Spolognosti, ktoré zaslali svoje vysled-
> Universa] maklérsky dom,

Opat tvery a nové
pohlady na poistenie

Aj ked sprostredkovatelia nemézu radit pri vybere doZivotnej
renty, déchodkové sporenie zostava velkou prileZitostou

Novacik v tabul'ke

Po prvy raz sa v rebrickoch TRENDU obja-
vil Finportal ako predstavitel brokerpoolov,
ktorych pozicia na domacom trhu rastie. Vo
Finportali a tieZ v spolo¢nosti Umbrella kon-
¢i €oraz viac nespokojnych agentov z klasic-
kych sprostredkovatelskych firiem. Finportal
vykazal k polroku takmer 500 spolupracovni-
kov. Okrem tradi¢ngch produktov spomina R.
Adam v ich portf6liu cenné kovy: ,,Dalsi po-
Kles cien zlata znovu ozivil zaujem klientov aj
o tento dlhodoby investi¢ny produkt.“ Co sa
tyka budidcnosti, A. Dedo vidi klii¢ k tispechu
predovsetkym v zabezpeceni pridanej hod-
noty pre klientov, napriklad vo forme kvalit-
ného servisu ¢i dodatoénych a nadstandard-
nych sluzieb.

Prechod na zaslizené
provizie je naroény,
ale nevyhnutny pre
profesionalizaciu trhu

Poistenie po novom*

Poistenie zohrava u sprostredkovatelov sti-
le dolezitt Glohu, koniec koncov je to seg-
ment, na ktorom cely biznis vyrastol. Aj tu
viak citit ndznak zmien: ,Sme nositelmi tren-
du kombinacie rizikového Zivotného poiste-
nia a samostatného sporenia cez podielové
fondy, ktoré je menej ndkladné,” vysvetluje
M. Repka. Ako dodéva, tento postoj zname-
né niz§ie poistné na zmluvu, ¢o sa prejavilo
v nizSom objeme plateného poistného o 4,5
percenta oproti vlanajsku.

Partners Group vsak dlhodobo oponuge,
ze vdaka individudlnemu nastaveniu Zivot-
nych poistiek, ktoré dohodli vo vybranych
poistovniach, nie je Zivotné poistenie nevy-
hodnejsie oproti alternativam: ,,My sme sa
v minulosti vzdali ¢asti provizie v prospech
klienta a poziadali sme aj poistovne, aby sa
vzdali €asti svojich poplatkov,“ vysvetlil pre
TREND (7/2014) generalny riaditel spolocnos-
ti Juraj Juras, Partners sa navyse pri Zivot-

256 mil. €

hypotek predal
za prvy polrok 2014

cez svoje siete
Fincentrum

nom poisteni dobrovolne vzdali podstatnej
Casti predplatenych provizif, ktoré nahradza-
Ju zasluhovymi. Samotny agent si moze vy-
brat, o aky spésob odmeriovania ma zaujem:
»Model zaslizenych provizii je naroény, ale
je nevyhnutny pre dlhodobé pdsobenie na
trhu. Zashizena provizia ma vyznam v kvali-
te a profesionalite sluzby.«

Radsej sebaregulacia
O tom, Ze takyto krok je nevyhnutny, hovori
aj Rudolf Adam. Aj ked sa podla neho na trhu
vela hovori o kvalite a sebaregulécii finané-
nych inétitticii a sprostredkovatelov: ,,Prekva-
pivo chyba velmi jednoducha zhoda na prie-
beznej vyplate provizii a iplné zrusenie pred-
davkovych provizii pri Zivotnom poisteni.
Tému si osvojila aj Narodna banka Sloven-
ska, v pripravovanom metodickom usmerne-
ni o zvySeni kvality a kontroly distribu¢nych
sieti navrhuje ,,rozloZenie splatok provizie do
adekvétneho casového obdobia v zavislosti
od rizikovosti distribiitora“. Usmernenie je
v pripomienkovom konani.

Déchodky bez anuit

Zaciatkom budiiceho roka poziadajii 0 décho-
dok z druhého piliera prvi sporitelia. Presne
pred rokom videli sprostredkovatelia novii
obchodnii prileZitost préve pri vybere vhod-
ného rieSenia pre klienta. Novela anuitného
zdkona im v3ak takiito moznost zobrala, Aj
napriek tomu déchodkové sporenie priestor
narast biznisu pontika: ,Stale je privela klien-
tov, ktori sa pri budiicom déchodku spolie-
hajti iba na peniaze z prvého a druhého pi-
liera,“ vravi M. Rgpka.

Jeho pohlad dopliia J. Juras: ,,Demograficky
a ekonomicky vyvoj ukazuje, Ze sa v tomto
ohlade nemézeme spoliehat len na §tat“ Ve-
11, Ze Coraz vicSie mnozstvo klientov si uve-
domi potrebu sitkromnej pripravy na docho-
dok a tento segment si upevni svoje postave-
nie v ramci ich produktového portfélia. Na
darové zvjhodnenie déchodkovych tispor za-
€inaju tlacit aj finanéné institdcie. Tie by ra-
dy videli tilavy nielen u tradi¢ného DDS, ale
aj v poistkach ¢ sporeni. © EEEN=]
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Pravidelné investicie?
Spolocnost:

Triby.
i (ts-eur)

Pocet PFA

Zivotné poistenie '

Nezivotné poistenie ‘ Jednorazove investicie

Objem

Pocet | Objem Po

| Poget’ | Objem |

|
|
| Pocet
|

- | (tis:eur) | (tis. eur) (tis. eur) (tis. eur)
i 7864 29004 3048 492 1126 445 1067
B Alifinanz Slovensko 15904 5456 16 060
;' )(’):rtners Group SK 10000 1125 10300 5900 5600 560 2500 34 500 4400 53 2(9)(2)
3- Fincentrum Slovensko 7876 949 6495 1809 8995 1018 443 3 ;g 1 533 -
| Uni 8 6652 47 650 5981 5!
4, | Universal maklérsky dom 2939 449 2784
5. | Winners Group 2715 780 2454 1221 3951 664 16 130 890 1 902
6’ Finportal 2400 499 2343 1035 5164 567 84 602 123 1 323
7: Broker Consulting 1992 304 1426 561 23592 2366 32 237 504
Spolocnost J Hypotéky. Iné dvery. Sporiacelucty. | Spum{lie
g | : OI;jré;niﬁ [ ﬁ?iidoihj‘éai Objem Pocet ijem Objem
(tis: eur) ‘ | (tis. eur) (tis. eur) (tis. eur) (tis. eur)
1. | OVB Alffinanz Slovensko 676 | 125 3719 198 458 962 15 906 1844 167 4752 5; ggs
2. | Partners Group SK 200 3 2100 123 000 300 3900 n n 900 o
3. | Fincentrum Slovensko 13 36 4458 255 971 932 15815 33 n 4ij 4 2
4. | Universal maklérsky dom 32 3 200 9707 97 2082 n n - .
5. | Finportal 364 55 621 32740 25 772 57 59 6
6. | Winners Group 35 n 151 7992 128 781 1045 n 6 8;
7. | Broker Consulting 101 26 1384 75 675 212 4945 52 15 174

*Pokial nie je uvedend inak, uvddzané aj s Jednorazovym paistenim i

2 niektorych pripadoch mézu isla zohladfiovat aj budice vklady, v pripade PG ide o ciefové sumy

mbainetiiont ivé gnosti i st ide o tiplne standardizované polozky, iidaje preto nemusia byt Gpine porovnatefns.
Udaj adzaj z dat, ktoré TRENDU poskytli jednotlivé spoloénosti. Na rozdiel od bénk a poistovni nejde o tipine Standardizované pe Y, p pl orovr

t'.‘?ﬁ.’i ;gc;‘;gfﬂ;ﬁ%ral TREND nazépkladz ith velkasti. Nie vietky firmy vak svoje déta zverejfiuju, preto niektorf vyznamnejsi hraci napriek velke] snahe TRENDU mdzu chybat.
PRAMEN: Udaje poskytnuté spolognostami
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