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Sukcesy sprzedazowe i rozwoj
oferty dla firm

Trzy kwartaty 2015 r. doradcy zrzeszeni w Zwigzku Firm
Doradztwa Finansowego (ZFDF) zamkneli pod znakiem
hipotek. W trzecim kwartale 2015 roku posredniczyli

w udzieleniu kredytéw mieszkaniowych o tacznej wartosci
3,85 mld ztotych, wypracowujac tym samym 2 proc. wzrost
w stosunku do poprzednich trzech miesiecy oraz az

13 proc. wzrost w ujeciu rocznym. Doradcy, d?/wersyﬁkujqc

swoja dziatalnos¢, wzmacniaja réwniez inne

inie

produktowe. W Il kwartale udzielili m.in. blisko 284 min zt

kredytow dla przedsiebiorstw.

Sukces w hipotekach

Warto$¢ kredytéw mieszkaniowych
udzielonych miedzy lipcem a wrze-
$niem 2015 r. okazala si¢ jeszcze
wyzsza niz w rekordowym II kwar-
tale. Wzrosty w tym sektorze odno-
towala wickszo$¢ firm tworzacych
ZFDE — Drugie pétrocze 2015
roku firmy zrzeszone w ZFDF roz-
poczely bardzo dobrymi wynikami
w sektorze kredytéw hipotecznych,
posredniczyly bowiem w udzieleniu
hipotek o wartosci 3,85 mld z4. Ich
zaciaganiu sprzyjaja korzystne wa-
runki rynkowe. Oprocentowanie
utrzymuje si¢ na niskim poziomie,
natomiast marze — na zblizonym
do tego z poczatku roku. Kupujacy
majg takze dodatkowa motywacje
—wraz z koricem 2015 r. wzrosnie
minimalny wkiad wlasny, co za-
checa do szybszego podjecia decy-
zji — podsumowuje Adrian Jarosz,

prezes Zwiazku Firm Doradzewa
Finansowego, Expander Advisors.
Helena Kamiriska z Open Finance
SA dodaje. — Na solidne wyniki
kwartalne w sektorze hipotek wptyw
miato réwniez ,rozluznienie” wy-
mogéw zwiazanych z programem
doptat rzadowych ,Mieszkanie
dla Mlodych”. Wielu kredytobior-
céw dopiero we wrzesniu tego roku
— po rozszerzeniu programu MdM
o mieszkania z rynku wtérnego
— zyskato realng mozliwos¢ skorzy-
stania z tego dofinansowania. Weze-
$niej, ze wzgledu na m.in. niewielkg
dostgpnos¢ oferty deweloperskiej
w mniejszych miejscowosciach,
propozycja MdM byta ograniczona.
Tym bardziej calej naszej branzy za-
lezy na promocji samego programu,
ale i wsparciu klientéw w uzyskaniu
korzystnych doptat przy zakupie ich
wihasnych ,czterech katéw”.

Sprzedaz produktéw
inwestycyjnych

Firmy doradztwa finansowego na-
lezace do ZFDF w III kwartale
posredniczyly tez w sprzedazy pro-
duktéw inwestycyjnych o tacznej
wartoéci 1,32 mld zotych.

Polacy nadal chetnie pozyczaja

Laczna warto§¢ kredytéw gotow-
kowych udzielonych za posrednic-
twem firm zrzeszonych w ZFDF
w I kwartale 2015 r. wyniosta
506,20 mln zlotych. Sprzedaz tych
produktéw utrzymuje si¢ wigc na
wysokim poziomie. Obecny wynik
jest lepszy o blisko 40 proc. w sto-
sunku do tego wypracowanego w III

kwartale 2014 r. (363,38 mln zt).

Nowa kategoria — odpowiedz

na rosnace potrzeby
przedsigbiorcéw

Coraz wazniejsza role w wynikach
osiaganych przez firmy doradztwa
finansowego odgrywaja produkty
skierowane do przedsi¢biorstw.
Laczny wolumen kredytow fir-
mowych udzielonych w III kwar-
tale przez posrednikéw zrzeszonych
w ZFDF wyni6st 283,78 mln zt.

— Polscy przedsigbiorey coraz czescie]
siggaja po zewngtrzne finansowanie.
Sprzyja temu rosnacy optymizm

dotyczacy prowadzonej dziatalnosci
oraz coraz wicksze potrzeby zwia-
zane z planami inwestycyjnymi
czy rozwojem biznesu — komen-
tuje Dominik Skrzycki, wiceprezes
Zwiazku Firm Doradztwa Finan-
sowego, Aspiro, a Adrian Jarosz,
prezes Zwiazku Firm Doradztwa Fi-
nansowego, Expander Advisors do-
daje: — Przedsicbiorcy chetnie siggaja
po wsparcie doradcéw. To dla nich
oszczedno$é czasu, co przy prowa-
dzeniu biznesu przeklada si¢ takze
na oszczedno$¢ pieniedzy. To wiha-
$nie ze wzgledu na t¢ tendencjg zde-
cydowali$my si¢ na dodanie kolejne;
kategorii sprzedazowej w naszej ko-
munikacji. Od tego kwartatu wolu-
men kredytéw dla przedsigbiorstw
udzielonych za posrednictwem do-
radcéw ZFDF bedzie raportowany
na réwni z pozostatymi kategoriami.

Wartos¢ wyptaconych
produktéw inwestycyjnych
w lll kwartale 2015 r. (w min z})

Lp. | Spétka Wyniki lll
kwartat 2015 .
1. | Open Finance 1194,00
+Home Broker
2. | Expander 126,90
3. | Gold Finance 0,51

Wartos¢ kredytow
hipotecznych w Il kwartale
2015 r. (W min z})

Lp. | Spotka Wyniki Il
kwartat 2015 r.

1. | Open Finance 1297,00
+Home Broker

2. | Expander 1138,83

3. | Aspiro 656,32

4. | Notus Doradcy 539,15
Finansowi

5. | Gold Finance 170,97

6. | Doradcy24 46,40

Wartos¢ wyptaconych

kredytéw firmowych w Il
kwartale 2015 r. (w min zf)

Lp. | Spotka Wyniki lll
kwartat 2015
1. | Expander 95,94
2. | Open Finance 84,00
+Home Broker
3. | Aspiro 79,31
4. | Gold Finance 24,53
Wartos¢ wyptaconych

kredytéw gotéwkowych w Il
kwartale 2015 r. (w min zf)

Lp. | Spétka Wyniki Il
kwartat 2015 r.

1. | Open Finance 267,00
+Home Broker

2. | Expander 103,28

3. | Aspiro 88,35

4, | Gold Finance 30,75

5. | Notus Doradcy 15,12
Finansowi

6. | Doradcy24 1,70
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Jak wybrac wiarygodnego doradce?

Wybor kredytu, zarzadzanie finansami i strategia inwestycji
- te zadania warto powierzy¢ specjalistom. Na polskim
rynku dziata ponad 10 tys. firm zajmujacych sie doradztwem
nansowym. Wazne, by wybrac te, ktdra zadba o bezpieczna
relacje z bankiem i zrealizuje cel od poczatku do konca.

Marta Sewerynek-Otwinowska
Firmy zajmujace
sie doradztwem
finansowym
muszg  wyka-
zywaé elastycz-
noé¢ w dziataniu,
szybko reagowaé
na zmiany po-
: jawiajace si¢ na
rynku finansowym oraz nieustannie
inwestowac w rozwdj swoich pracow-
nikéw. Srednio raz na kwartat insty-
tucje bankowe informuja 0 zmianach
dotyczacych produktéw bankowych,
zatem obowiazkiem jest dostosowa-
nie oferty do warunkéw panujacych
na rynku. Jak wybra¢ pewnego part-
nera w finansach?

Znana marka

Pierwszym krokiem powinna by¢
analiza wiarygodnosci firmy dorad-
czej. Wyrdznienia przyznawane za
dziafalnos¢ sa dowodami na jej pewne

miejsce w branzy finansowej i ugrun-
towang pozycje na rynku. Wazing
wizytéwka marki jest tez strona inter-
netowa: przejrzysto$¢ informacji po-
zwoli zorientowac si¢, jakie produkty
oferuje dana firma i jaka polityka
kieruje si¢ w dziafaniach. Jegli istnieje
mozliwos¢ Zozenia zapytania poprzez
formularz lub czat na stronie interne-
towej, warto skorzysta¢ z tej metody
pierwszego kontaktu. W ten sposéb
mozna sprawdzi¢ przeplyw infor-
madji oraz to, jak szybko firma od-
powiada klientowi: czas reakcji moze
by¢ sygnatem, ze wspétpraca bedzie
przebiega¢ plynnie i szybko. Dodat-
kowym elementem, ktéry pomoze
zbada¢ wartosci firmy doradczej jest
jej obecno$¢ w mediach.

Wisparcie eksperta

Nastgpnie warto skierowaé swoje
kroki do doradcy finansowego. Eks-
pert wyr6znia si¢ profesjonalizmem
iwiedza — reprezentuje marke w kon-

takcie z klientem. Musi posiada¢ sze-
roka wiedze w zakresie produkeow
bankowych i aktualnej sytuacji na
rynku. Wiarygodny doradca chce
poznac klienta, bada jego sytuacje fi-
nansows i definiuje potrzeby. Bedzie
dazyt do spotkania, by zadba¢ o kom-
fort i bezpieczefistwo wspdtpracy. Co
wiccej: doradca powinien stuzy¢ po-
mocg réwniez po zamknieciu transak-
cji. W zaleznosci od celu pozyskania
dodatkowych srodkéw finansowych
powinien zaproponowa¢ najlepsze
rozwiazanie. Obszerny i dokladny
wywiad z klientem to podstawowy
elementw procesie przygotowywania
strategii. Ma on ogromne znaczenie,
gdy cel klienta jest dtugoterminowy
lub wieloetapowy. Kazda informacja
moze okaza¢ si¢ kluczowa przy dobo-
rze produktu finansowego. Dziatania
doradcy powinny by¢ przejrzyste,
a kazdy etap pracy jasny.

Zasady wspétpracy

Przed podjeciem decyzji o wybo-
rze doradcy finansowego nalezy do-
wiedzie¢ si¢, jak wygladaja warunki
wsp6tpracy. Warto zada¢ pytania
o formalnoci: czy firma rozpoczyna
wspdtprace od umowy na $wiadcze-

nie ustug posrednictwa finansowego?
Jest to kluczowy element i zabezpie-
czenie intereséw klienta. Jednocze-
$nie dokument informuje o petnych
kosztach ustug, czyli wynagrodze-
niu dla firmy doradczej. Podczas roz-
mowy specjalista wyjasni caly proces
pozyskania $rodkéw finansowych,
aby klient poznat szczeg6ly zwiazane
z uzyskaniem kredytu.

Wiachlarz ofert

Kolejnym etapem jest analiza
oferty. Wyréznikiem firmy jest nie
tylko réznorodnos¢ produktéw,
ale przede wszystkim mozliwos¢
wyboru najlepszego rozwiazania.
Wspédtpraca z wieloma partne-
rami oznacza zaufanie: im wiccej
bankéw decyduje si¢ na wspélng
dziatalno$¢ z firma doradcza, tym
wyzsza pozycja firmy doradczej.
Oferta powinna mie¢ komplek-
sowy charaketer, ale jej wyréznikiem
powinno sta¢ si¢ dopasowanie do
potrzeb klienta.

Bezpieczeristwo informacji

Wszystkie dokumenty klienta
powinny by¢ w nalezyty sposéb
przechowywane i archiwizowane.

Bezpieczetistwo przekazywanych
informacji, tym bardziej tych doty-
czacych sfery finansowej, powinno
by¢ na najwyzszym poziomie. Je-
§li polityka firmy doradztwa
finansowego przewiduje dtugofa-
lowa wspétprace, budowa historii
klienta pozwoli na szybka obstuge
w dowolnym momencie.
Utrzymujacy si¢ trend pokazuje, ze
w najblizszych latach coraz wigcej
0sob bedzie korzystat z ustug firm do-
radztwa finansowego. Liderzy rynku
wzwiazku z tym klada duzy nacisk na
edukacje pracownikéw. Kursy, szko-
lenia, konferencje sq zwiazane nie
tylko z wiedzg produktows, lecz takze
branzowa. Specjalista potrafi doradzi¢
w kwestii rozliczent z innymi instytu-
cjami, wyjasni zapisy umowy kredy-
towej i zasady obstugi po uzyskaniu
srodkéw finansowych. Analizujac
zmiany zachodzace w gospodarce,
zaoferuje dopasowane produkty fi-
nansowe i doradzi, w co warto zain-
westowaé. Wybér firmy doradztwa
finansowego powinien by¢ przemy-
Slany: warto lepiej postawi¢ na dtu-
gofalowa wspdtprace.

Autorka jest dyrektor ds. analiz Futuro Finance

Reklama
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Wiece] mozliwosci

Kredyty, inwestycje
i produkty firmowe

Najszerszy wachlarz
produktéw finansowych

Zapraszamy do placéwek Open Finance.

open.pl

pen Peﬁ/

DORADCY FINANSOWI

Bezptatna pomoc doradcy
w wyborze oferty

tel. 801600 200

Lista bankow, z ktérymi Open Finance SA wspoipracuje w zakresie wykonywania czynnosci posrednictwa finansowego przy oferowaniu kredytéw hipotecznych dostgpna jest na stronie:
www.open.pl/kredyt-hipoteczny. Open Finance Spétka Akcyjna z siedzibg w Warszawie przy ul. Przyokopowej 33, 01-208 Warszawa wpisana do rejestru przedsigbiorcow prowadzonego
przez Sad Rejonowy dla m.st. Warszawy XII Wydziat Gospodarczy Krajowego Rejestru Sgdowego pod numerem KRS 0000196186, NIP 5213280836, REGON 015672908, ktérej kapitat
zaktadowy wynosi 543 566,63 zt tel. 22 427 47 00, fax 22 276 20 75, e-mail: kontakt@open.pl. Koszt potgczenia zgodny ze stawka operatora.
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Doradztwo finansowe dla MSP

Przez ostatnie lata rynek
probuje dostosowac

oferte do potrzeb matych

i Srednich przedsiebiorcow.
Okazuje sie jednak, ze o ile
potrzeby matych firm zostaty
zaspokojone, o tyle rynek
dla,sredniakow” wcigz jest
ograniczony.

Tomasz Suski
Zaraz po pierw-
: szych czedciowo
.1 wolnych wybo-
rach w Polsce
w1989 roku i po-
wotaniu  rzadu
Tadeusza Ma-
‘\ ) zowieckiego, do
b naszego kraju za-
czely $ciaga¢ duze migdzynarodowe
korporacje ze swymi inwestycjami.
W $lad za nimi pojawily si¢ u nas
réwnie duze, migdzynarodowe firmy
konsultingowe, $wiadczace ustugi do-
radeze (w tym w zakresie obecnie ro-
zumianego doradztwa finansowego),
takie jak Price Waterhouse czy Co-
opers & Lybrand (wtedy jeszcze przed
fuzja, a obecnie PWC).
Jednoczesnie wolnoé¢ gospodarcza
sprawita, ze niczym grzyby po desz-
czu zaczely powstawaé mniejsze, ro-
dzime firmy produkeyjne, handlowe,
ustugowe. Wielu Polakéw zaczgto
tworzy¢ rézne biznesy i pragnelo je
rozwijaé. A firma do rozwoju potrze-
buje dwoch rzeczy — wiedzy i kapi-
tatu. W ostatniej dekadzie XX wieku
iz jednym i z drugim bylo ci¢zko.
Przedsigbiorcy zmuszeni byli wigc do
poszukiwari na wlasng reke.

i*g‘&‘
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Zrédto wiedzy

I tak naprawde niewiele si¢ w tym
zakresie zmienialo przez kilkana-
Scie lat. Oczywiscie powstawaly
male firmy doradcze, ktdre lepiej
lub gorzej radzily sobie na rynku.

Réwnolegle ewoluowata banko-
wos$¢, powstawaly nowe produkty
skierowane do firm, pojawialy si¢
nowe banki, jednak prawdziwe
zmiany zwiastowalo dopiero po-
jawienie si¢ firmy Expander na
poczatku XXI wieku. Od tego mo-
mentu mozna tak naprawde dato-
waé powstanie rynku doradztwa
finansowego otwartego nie tylko
dla korporacji — a przynajmniej za-
istnienie tego rynku w §wiadomo-
$ci spoteczeristwa.

Poczatki jak to poczatki, byly tro-
che jak ,dziki zachéd”. Kazdy kto
chciat nagle mégt zostaé ,,doradca
finansowym”. Tyle, ze rynek skupit
si¢ gléwnie na kliencie detalicznym
i oferowal im kredyty mieszka-
niowe i gotdwkowe. Mali i $redni
przedsi¢biorcy nadal byli w zasa-
dzie pomijani przez firmy doradcze,
jedynie mate firmy doradcze (fre-
elancerzy) dziatali na tym rynku.
Co wicgcej, zrédto przychodéw np.
Expander, polegajace na wyna-
gradzaniu doradcéw finansowych
przez banki, a nie klienta, niejako
utrwalit t¢ luke, a stato si¢ wygodne
dla firm doradztwa finansowego.

Nisza na rynku doradztwa

Z czasem pojawialy si¢ kolejne firmy
doradztwa finansowego, a jednocze-
$nie banki rozwijaly swoje produkey
kierowane do MSP i rozwijaly ka-
naly spmdaiy — zaczely wspétpra-
cowac z posrednikami. Jednak oferta
bankéw kierowana do MSP przez
kanat posrednikéw byta i nadal jest
ograniczona. Sa to gtéwnie produkty
przeznaczone na finansowanie ma-
tych firm. Brakuje jednak oferty dla
wszelkiej masci , Sredniakéw” — dewe-
loperéw cheacych wybudowac kilka-
dziesiat mieszkani, malych kopalni
kruszeu potrzebujacych maszyny za
kilka milionéw zlotych itp. Nadal
réwniez mniej lub bardziej brako-
wato tak potrzebnej do profesjonal-
nej obstugi i rozwoju wiedzy.

Swiatetkiem w tunelu miato by¢ poja-
wienie si¢ nowego gracza — Tax Care
i wspdtpracujacego banku IDEA
Bank. Posrednik stworzony dla firm
byt $wiethym pomystem i szansg
na zapehnienie rynkowej luki. Nie-
stety Tax Care jako duza organizacja
wkomponowata si¢ szybko w panu-
jace trendy i swojg ofertg réwniez
ogranicza do produktéw dla mikro-

przedsigbiorstw, z wynagrodzeniem
placonym przez banki.

I to sprawito, ze stworzyla si¢ nisza.
Nisza, ktdra zaczeli wypetniaé lu-
dzie zwiazani z bankowoscia, bedacy
wezeshiej pracownikami bankéw, lu-
dzi ktérzy w okresie rozwoju rynku
doradztwa zdotali dostrzec jego braki,
awlasne doswiadczenie pozwolifo im
ja wypetni¢. Nie da si¢ na tym polu
wymieni¢ konkretnych graczy. Nie
ma tu nawet jednej duzej instytu-
cji, ktéra faktycznie bytaby doradca
dla klienta biznesowego. Jest za to
cata masa malych organizacji, ktdre
przenosza standardy oferowane przez
wielkich (jak wspomniane PWC)
pod strzechy matych.

Szersze perspektywy

Takie firmy czy osoby oferuja nie
tylko posrednictwo kredytowe — one
przede wszystkim oferuja swoja wie-
dzg i doswiadezenie w pozyskiwaniu
kapitatu. Tworza analizy inwestycji
i biznesplany dla swoich klientéw, po-
magaja w ocenie i poprawie kondy-
¢ji finansowej firmy klienta, wskazuja
pola do poprawy czy podpowiadaja
rozwigzania, z kedrymi si¢ zetknely,

=

a0 ke6rych klient zwyczajnie nie wie.
W przeciwieristwie do doradcy ban-
kowego nie zajmuyja si¢ tylko sprze-
daza produktu i przyjeciem wniosku.
Ich petna ustuga w zakresie doradz-
twa powoduje, iz klient zaczyna
dostrzega¢ szersze horyzonty motzli-
wosci rozwoju firmy, dostrzec moze
réwniez bledy i spojrze¢ na nie przez
pryzmat wiedzy doradcy i wyciagna¢
odpowiednie wnioski na przysztos¢.
W ten sposdb klient ma szanse ruszy¢
do przodu, a nie staé w jednym miej-
scu. Wiedza doradcdw finansowych
to konkretna pomoc: znalezienie bie-
déw w ksiegach rachunkowych, na
czym klient moze skorzystaé poprzez
zaptate nizszego podatku, doradztwo
w zakresie wyboru inwestycji, ocena
inwestycji, jej rentownosci, motzli-
wosci finansowania, ocena zagrozen,
stworzenie alternatywnych koncepcji
finansowania i wiele, wiele innych.
Tworza warto$¢ dodana. Doradzaja,
w pelni tego sfowa znaczeniu. I tak
jak wielcy, wyceniajg swoje ustugi
bezposrednio od klientéw, bedac
faktycznie niezaleznymi od instytucji
finansowych.

Relacja z doradca

Doradztwo finansowe dla MSP to
praktycznie outsourcing wielu aspek-
téw dziatalnosci — zaréwno finan-
sowych, jak i planowania, strategii,
rozwoju. Trzeba tez pamigtaé o spe-
cyfice klienta biznesowego — firmy
poprzez rozwdj zmieniaj si¢ i zwick-
szaja swoje zapotrzebowanie m.in. na
kapitat. Dobry doradca wiaze si¢ wigc
ze swoimi klientami wieloletnimi re-
lacjami i rozwija wspélnie z nimi.
Mozna wige zaryzykowaé stwierdze-
nie, ze zachodzi efekt synergii, keory
obu stronom przynosi wymierne
korzysci.

Autor jest koordynatorem

projektéw marketingowych,

specjalistq ds. kredytow hipotecznych
ERATIA Doradztwo Finansowe dla Firm

Dobry doradca - Wsparcie dla klienta

Wiasne, 4 katy” — wiekszos¢ z nas marzy o byciu whascicielem
mieszkania lub domu, w ktérym bedzie w koricu na swoim.
Kupno nieruchomosci to nie tylko jedna z wazniejszych
zyciowych decyzji na wiele lat, ale zazwyczaj decyzja
zwigzana z zaciggnieciem kredytu hipotecznego, ktory
sfinansuje nam ten zakup. Warto zatem - zwlaszcza w tak
decydujacym momencie - miec przy boku zaufang osobe
czyli profesjonalnego doradce finansowego, ktéry wesprze
nas w calym procesie kredytowym.

Przemyslaw Guberow

W Potocznie i nieco
zartobliwie méwi
sie, ze z kredy-
tem ,,bierzemy
$lub”. Co$ w tym
jest — to zobo-
wiazanie na wiele
lat, ktére ma
ogromny wplyw
na nasze plany finansowe, dalsze wy-
bory zyciowe czy status majatkowy.
Decyzja o kredycie hipotecznym na

wymarzone ,M” faczy si¢ z odpowie-
dzialnodcig i stala kontrola finanséw
domowych. Ale czy tak naprawde
znamy i umiemy obiektywnie oce-
ni¢ swoje wszystkie mozliwosci, ale
i ograniczenia finansowe?

Po co zatem ryzykowaé i samodziel-
nie poruszaé si¢ w gaszczu — nie-
kiedy dos¢ znacznych — formalnosci
i procedur z bankami? Oszczednosé
czasu, brak jakichkolwiek optat za
ustugi, wszystkie oferty kredytéw

hipotecznych z bankéw ,na jed-
nym stole” oraz budowa zaufania
i relacji z jedng osoba. To zaledwie
kilka atutéw wspétpracy z doradcg
finansowym — profesjonalisty, o sze-
rokiej wiedzy na temat rynku finan-
sowego, produktéw, korzystnych
rozwigzai kredytowych — kedry
jest idealna odpowiedzig na po-
trzeby klientdw.

Klienci, ktérzy ubiegaja si¢ o kredyt
hipoteczny musza jednak pamigta¢
o jednym — tylko zaufane marki na
rynku, ktore dzialajg od wielu lat,
s3 gwarancja, ze ich sprawa bedzie
profesjonalnie obstuzona. Znane
spotki skupiaja najlepszych dorad-
céw w branzy, ktdrzy swojg wia-
rygodno$¢ oraz dobrg renome, jak
i samej firmy, zyskali dzicki wielo-
letniej wspétpracy z innymi zado-
wolonymi klientami.

Argumentem, ktéry przemawia za
skorzystaniem z ustug profesjonalisty
jest fake, ze doradcey przeprowadzaja
nawet kilka kredytéw hipotecznych
w miesigcu! To oznacza, ze proce-
dury, znajomo$¢ ofert kredytowych
bankéw — dodajmy, cz¢sto zmienia-
jacych si¢ — czy wiedz¢ o rynku fi-
nansowym maja opanowane do
perfekcji. Wazne, aby przy wyborze
doradcy finansowego klienci zwra-
cali uwagg tez na inne czynniki.

Profesjonalny doradca to taki,
ktéry wspiera klienta na kazdym
etapie procesu kredytowego — od
zebrania i poréwnania ofert réz-
nych bankéw, pomocy przy wy-
borze tej najlepiej dopasowanej do
oczekiwan kupujacych, po pilno-
wanie wszystkich formalnosci az do
momentu, gdy doradca towarzyszy
klientowi podczas podpisania osta-

tecznej umowy kredytowej. Na tym
nie koniec — nalezy pamigtaé, ze
sprawdzony doradca finansowy za-
wsze negocjuje z bankami, w imie-
niu klienta, warunki kredytu.

Takie dziatanie zapewnia poczu-
cie bezpieczenistwa klientéw oraz
pewno$¢, ze ubieganie si¢ o kre-
dyt hipoteczny jest prowadzone
profesjonalnie i z najwigksza
starannoscia.

Warto zaznaczy¢, ze rola profesjo-
nalnego doradcy nie koriczy si¢ po
podpisaniu umowy kredytowej.
Jest on dostepny dla klienta oraz
jego bliskich o kazdej porze i po-
maga im takie w tzw. ,serwiso-
waniu” kredytu w czasie trwania
umowy kredytowe;.

Autor jest prezesem zarzqdu Open Finance SA
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NAJBARDZIE] ROZPOZNAWALNE MARKI

Szanowni Panstwo,

w tym roku po raz pierwszy redakcja,Gazety Finansowej” wytonita
najbardziej rozpoznawalne marki wéréd doradcéw finansowych. Co
najmniej od kilku lat na szczycie utrzymuja sie firmy, ktére potrafity
i$¢ z duchem czasu, ciagle unowoczesniajac oferte i dopasowujac ja
do oczekiwan rynku. Uwzgledniajac sytuacje rynku i na podstawie
analizy ofert firm doradztwa finansowego redakcja postanowita

open finance

DORADCY FINANSOWI

To marka, ktdra wyr6znilismy za konsekwentne budowanie po-
zyqji lidera, opartej na rzetelnej wiedzy i znajomosci rynku fi-
nansowego. Profesjonalne podejscie do klienta odzwierciedla si¢
w indywidualnej analizie potrzeb i mozliwosci, co przektada si¢ na
skuteczne dziatania. Oferta spétki opiera si¢ przede wszystkim na
pomocy osobom, ktére inwestuja oraz poszukujg odpowiedniego
kredytu. Cecha wyrdzniajaca jest otwartos¢ na Scista wspotprace
z konkretnymi rynkami (oferta obejmuje m.in. branz¢ dewelo-
perska). Specjalizacja doradcéw odpowiada szerokim potrzebom
rynku i skierowana jest do klientéw indywidualnych, jak i MSP
Specjalisci zapewniaja wsparcie przy zarzadzeniu finansami i pro-
fesjonalnie przeprowadzaja klientéw przez wszystkie formalnosci.
Rozwojowy charakter spétki potwierdza takze projekt Akademii
Finanséw i Ubezpieczeni, w ramach ktdrego mtodzi ludzie mogg
zdobywa¢ doswiadczenie w branzy doradztwa finansowego.

e amal

Niezaleiny Doradca Finansowy

15 lat aktywnej obecnosci na polskim rynku doradztwa finan-
sowego potwierdza, ze jest to marka rzetelnie podchodzaca do
klientéw. Wybdr sposréd szerokiego wachlarza ustug, z jakiego
mogg wybiera¢ indywidualni klienci jak i firmy pokazuje, ze
gléwnym zamierzeniem polityki firmowej sa niezalezne ustugi
doradeze. Co za tym idzie — finanse wykorzystywane s3 zgodnie
z zamierzonym celem, realizujac obrane zatozenia klientéw, ke6-
rzy w zaleznosci od wieku maja rézne potrzeby. Specjalne miej-
sce w dziatalnosci firmy zajmuje praca z przedsicbiorstwami, dla
keérych wyodrebniona zostata oferta, majaca na celu efektywne
zarzadzanie finansami, a tym samym rozwéj rynku MSP. Oprécz
doradztwa kredytowego i inwestycyjnego firma oferuje doradz-
two dotyczace rynku ubezpieczen, takze tych grupowych. Z naj-
wazniejszymi wiadomosciami finansowymi zapozna¢ mozna si¢
takze na dziatajacym w ramach firmy serwisie ekonomicznym.

wyroznic trzy marki. Wpisaty one w swoja dziatalnos¢ staty rozwoj,
najwyzszg jakosc ustug oraz rzetelne podejscie do klientéw. Sa to: Open
Finance, Expander oraz Futuro Finance. Ponizej prezentujemy marki
oraz uzasadnienie wyréznienia wraz z charakterystyka dziala?,n
Wyréznionym firmom serdecznie gratulujemy i zyczymy kontynuacji
strategii firmowej w takim samym stylu.

osci.

Redakcja

opowiedz nam o swoich planach

Domena Futuro Finance jest obstuga klientéw instytucjonalnych.
Specjalizacja w tej rynkowej niszy sprawita, ze dzi$ spotka cieszy
si¢ zaufaniem klientow; a jej pracownicy postrzegani s jako spe-
qjalisci, ktdrzy wychodza naprzeciw oczekiwaniom rynku. Od-
powiednie zarzadzanie przez kadr¢ menadzerska i nastawienie na
wypracowanie ustalonych wynikéw sprawito, ze firma nieusta-
jaco si¢ rozwija, a solidnos¢ i skrupulatnosé zapewnia jej regu-
larny wzrost. Zgodnie z zatozeniami, do korica 2016 roku firma
zamierza otworzy¢ placéwki Futuro Finance w wigkszosci miast
wojewddzkich. To pozwoli jej szerzej wejs¢ w rynek klienta indy-
widualnego, co stanowi jeden z priorytetéw na 2016 rok. Wspar-
ciem w jego realizacji bedzie rozwijanie sieci franczyzowej.

Zmlany sprzyjajg rozwojowi

—r

Ze Szczepanem M0, dyrektorem zarzadzajacym

Futuro Finance, rozmawiata Joanna Zielinska

Czy w zwigzku
zwprowadzeniem podatku
bankowego i ostatnimi
informacjami o stabych
wynikach finansowych
bankéw, planuja Paristwo
korekte planow rozwoju

Futuro Finance?

Bacznie obserwujemy rynek
bankowy i wszystkie zmiany
w prawie, jednak nie wptywaja

one bezposrednio na nasze
plany rozwoju. Konsekwent-
nie realizujemy przyjetg strate-
gie i zgodnie z zatozeniami do
korica 2016 roku zamierzamy
otworzy¢ placowki Futuro Fi-
nance w wiekszosci miast wo-
jewodzkich. Przygotowujemy
sie do tego od dtuzszego czasu,
wiec nasza decyzja uwzgled-
niafa rézne scenariusze.

Jak dlugo przygotowali sie
Panstwo do wprowadzenia
tych zmian?

Przygotowania rozpoczelismy
doktadnie rok temu, tworzac
specjalny program szkoleniowo-
-rekrutacyjny. Plandw zwiekszenia
0350 proc. i otworzenia 15 oddzia-
tow nierealizuje sie zdnia na dzien.
Jednoczesdnie projektowalismy do-
danie do planu biznesowego mo-
delu franczyzowego. W drugiej
pofowie 2015 roku ruszyt specjalny
serwis WorkLevelUp dedyko-
wany rekrutacji. Wtedy zmienita
sie réwniez strategia komunikacji
w mediach, przy jednoczesnym
ujednoliceniu wizerunku marki.
Poczynilismy wiele inwestycji, by
zadbac o jakos¢ nie tylko pracy,
ale i dziatan dla klientéw. Obliczy-
lismy, ze w poprzednim roku po-
nad 720 godzin poswiecilismy na
szkolenia pracownikéw. Naszym
celem byto zbudowanie nowego
standardu w ustugach doradztwa
finansowego, a punktem wyjscio-
wym stata sie 7 pozycja w rankingu
firm zajmujacych sie posrednic-
twem kredytowym. Naszym ce-
lem jest czotéwka rankingu.

Czym kierowali sie

Panstwo przy wyborze
lokalizacji nowych

placéwek Futuro Finance?
Mimo ze siedziba Futuro Fi-
nance jest we Wroctawiu, to

dziatalnos¢ od dawna prowa-
dzimy na terenie catego kraju.
Pierwsze placowki zdecydowa-
lismy sie uruchomic¢ w miastach,
w ktérych juz obstugujemy
klientéw. Obecnie dziataja juz
oddziaty w Lublinie i Krako-
wie, a niedtugo réwniez w to-
dzi. Jednoczesnie prowadzimy
rekrutacje w Poznaniu, Gdan-
sku i Warszawie. Uruchamiamy
tez mozliwos¢ otworzenia wta-
snego oddziatu Futuro Finance
w ramach franczyzy - prowa-
dzimy szkolenia i szukamy ko-
lejnych partneréw.

Czy Futuro Finance ma

w planach wprowadzenie

do swojej oferty takze

ustugi dla klientow
indywidualnych? Czy

moze firma koncentruje

sie gtéwnie na umacnianiu
swojej pozycji w doradztwie
finansowym dla firm?

Juz dzi$ obstugujemy klientéw
indywidualnych, jednak w na-
szym portfelu jest ich znacznie
mniej niz klientéw bizneso-
wych. Naturalnie zmiany, ktére
wprowadzamy, czyli obecnos¢
w miastach wojewddzkich, czy
tez model franczyzowy, beda
sprzyjaty rozwojowi tego seg-
mentu. Prosze pamieta¢, ze do
tej pory selekcjonowalismy na-
szg oferte, stopniowo ja rozsze-

rzamy i wprowadzamy nowe
produkty. Aktualnie wprowa-
dzamy kredyty hipoteczne. Do
tego kroku przygotowujemy sie
juz od dtuzszego czasu, szkolgc
nasz zespot i badajac rynek.

Nie obawia sie Pan, ze

w obecnej sytuacji rynek
posrednictwa kredytowego
moze ucierpie¢ na rzecz
samych bankéw?

Skupiliémy sie na niszy, ktora
przez wiele firm zajmujacych
sie posrednictwem finansowym
byta pomijana. Wynika to gtéw-
nie z faktu, ze obstuga klienta
biznesowego wymaga duzej
wiedzy i zaangazowania od do-
radcow. W odniesieniu do oferty
bankéw konkurowanie o klienta
faktycznie moze wydawac sie
utrudnione, ale pamietajmy,
Ze najwieksza zaletg Futuro Fi-
nance jest dywersyfikacja ofert.
Doradca bankowy zaproponuje
klientowi kredyt tylko w jed-
nym banku i nie ma mozliwo-
$ci poréwnania dla niego ofert
innych instytucji finansowych.
Dzieki dopasowaniu propozy-
¢ji dofinansowania do potrzeb
kredytobiorcéw, udaje nam
sie dotrze¢ do szerokiej grupy.
Rzadowe zmiany w wiekszej
mierze odczujg klienci indy-
widualni, a mniej ci z sektora
biznesowego.

TEKST PROMOCYINY




