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Stabilna sytuacja gospodarcza przyczyng dynamicznego
rozwoju branzy posrednictwa finansowego?

Gospodarka Polski ma sie wyjatkowo dobrze w 2017 roku.
Prognozy na 2018 rok sa réwnie obiecujace. Wysoki wzrost
PKB, wyzsze dochody budzetowe bez podwyzszania
podatkow. Do pehi szczescia brakuje wzrostu inwestycji

w gospodarce, ale bioragc pod uwage sondaze wsrod
przedsiebiorcow, mozna oczekiwac, ze inwestycje rusza

w IV kwartale tego roku i mocno przyspieszg w pierwssz
potroczu przysztego roku. Na dodatek Polska jawi sie jako
kraj stosunkowo bezpieczny, o niskim poziomie zagrozenia
atakow terrorystycznych, co w dzisiejszej Europie zaczyna

miec coraz wieksze znaczenie.

Rafat Lorek

partner
w Lorek Pawlak Family Office

Oczywidcie, prognozy moga si¢
nie sprawdzi¢. Szacuj¢ jednak, ze
czynniki wewnetrzne na kedre my
jako Polacy mamy wplyw stano-
wig tylko 20 proc. ryzyka. Pozo-
stale 80 proc. ryzyka, ze bedzie
gorzej niz méwia obiecujace pro-
gnozy (nawet tak zacnych pod-
miotéw jak agencja Moody’s, ktéra
ostatnio jeszcze bardziej optymi-
stycznie przedstawita najblizsze
dwa lata polskiej gospodarki) po-
chodzi z zewnatrz. Kluczowa bo-
wiem bedzie kondycja gospodarki
europejskiej i sytuacja w Stanach

Zjednoczonych oraz wzrost go-
spodarczy w Chinach, czyli gospo-
darka $wiatowa.

Poki toczy sie gra
Po nitce do kiebka — tak mozna
w skrocie okredli¢ relacje miedzy
gospodarka $wiatowa, a Polska.
Upraszczajac, wydarzenia, nawet
ardzo dalekie, wezesniej czy péiz-
niej docieraja do Europy, a szczegdl-
nie szybko do Niemiec, a Niemcy to
nasz najwickszy partner handlowy.
I to wiasnie na tym polu zagrozen
jest duzo. Stany Zjednoczone maja
prawie dwukrotnie wigksze zadtuze-
nie w ujeciu nominalnym niz przed
kryzysem, Chiny doswiadczaja gi-
gantycznego przyrostu dlugu vs
PKB. W Europie jest tak ,dobrze”,
ze Europejski Bank Centralny boi

si¢ jak ognia, zakoriczenia programu
skupu aktywoéw, nie wspominajac
o podwyzkach stép procentowych.
Zachowania cho¢by tych dwéch
najwazniejszych bankéw central-
nych (FED i EBC) wskazuja na to,
ze jest dobrze ale fundamenty sa
do$¢ stabe. Troche wyglada to jak
stapanie po kruchym lodzie, gdzie
trzeba stawia¢ kroki (czyli na przy-
ktad podnosi¢ stopy procentowe)
bardzo ostroznie i powoli a takze
mie¢ nadzieje, ze 16d bedzie t¢zat za-
nim nie wytrzyma cigzaru. Jezeli nie
nastapi jakis nowy przefom techno-
logiczny, ktory rozroi ming poten-
cjalnej inflacji i dtugu na $wiecie,
mozemy by¢ na 80 proc. pewni, ze
w perspektywie najblizszego okresu,
od jutra do pigciu lat, nastapi realna
utrata warto$ci aktywéw (czyli albo
ich spadek ceny, albo wzrost inflacji
lub kombinagja tych dwéch czynni-
kéw). Ale jak na razie $wiat si¢ kreci,
mamy niskie stopy, drukowanie pie-
niadza i taki stan moze trwaé. Jak
w kasynie, p6ki gra w pokera sig to-
czy i nike nie sprawdza, gramy dalej.

Stabilny rozwdj

Dlatego tez scenariusz bazowy, jaki
na dzisiaj mozna przedstawié, to
stabilny, porzadny rozwéj gospo-

darczy Polski. Za tym z pewnoscig
bedzie szta wigksza pewno$¢ kon-
sumenta co do swojej przysztosci.
Do tego dochodzi stabilny dochéd
z programu 500 plus. Ma on duze
znaczenie dla planowania wydat-
kéw w gospodarstwach domowych.
W efekcie mozemy si¢ spodzie-
wa¢ kontynuacji zwigkszania ak-
¢ji kredytowej (ale bez euforii jak
przed 2007-2008 rokiem). I to za-
réwno kredytéw konsumpceyjnych
jak i mieszkaniowych. Przyjdzie
tez moment realokowania czesci
oszczednosci z depozytéw banko-
wych w bardziej ryzykowne inwe-
stycje takie jak akcje. Pewnie tez bez
euforii jak sprzed kryzysu Lehman
Brothers, ale jednak.

W efekcie branza posrednictwa fi-
nansowego powinna mie¢ wiele im-
pulséw rozwojowych dla siebie.

Jedno ,ale”

Jest jedno duze ,ale”. Rynek moze
rozwijaé si¢ w spos6b inny niz przez
ostatnie kilkadziesiat lat. Wynajem
samochodéw na godziny, aplikacja
Uber, kupowanie muzyki w formie
abonamentéw, portale ,,crowd-fun-
dingowe” czyli miejsca zbierania ka-
pitatu na inwestycje z pominicciem
bankéw, to wszystko sa przyklady

kierunku w jakim idzie obecnie
nasz wiat.

Tempo rozwoju takiego sposobu
$wiadczenia ustug, jak opisane po-
wyzej, bedzie dynamicznie rosto.
W Polsce tym bardziej bo jestesmy
narodem, ktory lubi takie nowinki
i dos¢ szybko je adaptuje. Czgsto po-
mijajac etapy posrednie (na przyktad
przeskoczyliémy z gotéwki do kart
platniczych z pomini¢ciem etapu
ksiazeczek czekowych, ktére jeszcze
kilkanascie lat temu byly w Euro-
pie czym$ normalnym, a w Stanach
Zjednoczonych sg do dzisiaj).
Posrednictwo  finansowe moze
jeszcze bardziej koncentrowaéd sie
i konkurowa¢ w przestrzeni plat-
form internetowych gdzie wick-
sz0§¢ transakgji, kupno produktéw
inwestycyjnych, nawet otrzyma-
nie kredytu hipotecznego bedzie
mozliwe bez wychodzenia z domu.
Czgsciowo ten model juz funkgjo-
nuje ale wyobrazam sobie, ze moze
on by¢ jeszcze bardziej efektywny,
sprawny i obejmowac coraz wigksze
obszary naszego codziennego zycia.
Na pewno czego bedzie w nim bra-
kowalo to niezaleznej, obiektywnej
opinii, keéra bedzie pomagaé konsu-
mentom dokonywa¢ wyboréw. I to
jest wlasnie to pole do wypetnienia.
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ROSNACY POTENCJAL KLIENTA KLASY BIZNES

Klient biznesowy na og6t ma duzo wieksze zapotrzebowanie
na produkty z rynku finansowego niz klient detaliczny.
Osoby nie prowadzace dziatalnosci biznesowej raczej

nigdy nie beda zainteresowane kredytem inwestycyjnym,
faktoringiem, leasingiem zwrotnym nieruchomosci czy

gwarancja bankowa.
Jakub Gontarek

specjalista ds. finansowych
Simply Credit

A to tylko niektére z opdji, jakie maja
do zaoferowania przedsi¢biorcy banki
i inne instytucje finansowe. Produk-
t6w bankowych, dedykowanych biz-
nesowi, jest coraz wiecej, podai na
tym rynku stale si¢ zwigksza, na co
wplyw ma wiele czynnikéw, takich
jak: w miare stabilny wzrost gospo-
darczy na przestrzeni ostatnich lat,
strumieni pieniedzy z UE dla nowo
powstajacych, a takze cheacych sie
rozwija¢ juz istniejacych podmiotéw
oraz ogdlna poprawa sytuacji gospo-
darczej, dzigki czemu powstaje coraz
wiecej nowych firm, ktére s w stanie
dhuzej utrzymac si¢ na rynku.

Klient podwyiszonego ryzyka?

Instytucje finansowe takie jak banki
czy firmy leasingowe juz dawno za-
obserwowaly t¢ tendencjg i powoli
przestaja traktowa¢ klienta bizneso-
wego jako podmiot podwyzszonego
ryzyka. Pojawily si¢ nawet banki wy-
specjalizowane w obstudze tylko ta-
kiego klienta, a produkty dla firm
coraz cz¢dciej dostgpne s rowniez
dla matych organizacji, a nawet jed-

noosobowych dziatalnosci gospodar-
czych. Nie trzeba juz zarzadza¢ duzq
spétka, aby miec dostep do chociazby
dobrego faktoringu. Niestety bardzo
czesto zdarza sie, ze za wzrostem do-
stepnosci tego typu rozwiazan nie
idzie w parze $wiadomos¢ klientéw,
aiw instytugji finansowej réwniez nie
zawsze produkt zostaje odpowiednio
dobrany do potrzeb osoby, czy pod-
miotu zainteresowanego. Role prze-

wodnika po tym, coraz bardziej
skomplikowanym, $wiecie finan-
séw firmowych starajg si¢ przyjac po-
Srednicy. Jaki zysk moze mie¢ z tego
przedsigbiorca? Jest kilka oczywistych
aspektéw, takich jak chocby oszczed-

no$¢ czasu.

Korzysci wynikajace ze
wspélpracy z fachowcem

Ale wolatbym zwrdci¢ uwagg na inne
korzysci wynikajace ze wspdtpracy
z fachowcem. Przede wszystkim nie
jest on pracownikiem jednej instytu-
¢ji, ma dostep do petnego spektrum
rynku, moze swobodnie wybiera¢
sposrdd ofert dostgpnych we wszyst-
kich instytucjach i dobra¢ rozwiaza-

nie adekwatne do potrzeb i sytuacji
swojego klienta. Dzigki takiemu do-
stgpowi do rynku finansowego, ma
w nim duzo wieksze rozeznanie niz
na przyklad pracownik konkretnego
banku. Kolejnym atut wspétpracy
z posrednikiem wynika z faktu, ze
bardzo czgsto on sam jest przedsie-
biorca, dzigki czemu duzo lepiej rozu-
mie potrzeby klienta oraz zagrozenia,
jakie moga wystapi¢ na przyklad przy
Zle dobranym produkcie. Nie kazda
osoba prowadzaca dziatalno§¢ potrze-
buje karty kredytowej o wysokim li-
micie, a kredyt obrotowy nie jest
najlepszym rozwiazaniem na finan-
sowanie inwestycji w firmie. Niestety
bardzo czesto klient w banku pada

ofiarg planéw sprzedazowych nato-
zonych na doradcg i dostaje to, co
pracownik banku ma w danym mo-
mencie sprzedac’, a nie to, co jest mu
najbardziej potrzebne. Sytuacje takie
oczywiscie dotycza réwniez klienta
biznesowego. Posrednik nie ma pla-
néw sprzedazowych, a jego szefem
jest jego klient. Kazdy kto prowadzi
wiasny interes doskonale rozumie t¢
zasadg i korzysci, jakie wynikaja z ta-

kiej wspétzaleznosci.

Zasiggnaé jezyka

Oczywiscie firma zainteresowana
uslugami posrednika finansowego
powinna zwréci¢ si¢ po pomoc ku
takim fachowcom, ktérzy podobnie
jak wezesniej inne podmioty rynku
finansowego, zauwazyli rosnacy po-
tencjat klienta klasy biznes. Takich
firm jest coraz wigcej, aczkolwiek
moim zdaniem najlepszym  sposo-
bem na znalezienie kogo$ takiego
jest zasiggniecie jezyka wiréd kole-
gbw z branzy. Kto im pomaga od-
nale#¢ sie w $wiecie finanséw? Mato
ktéry przedsicbiorca jest w stanie sam
zajmowac si¢ szukaniem odpowied-
nich rozwiazar finansowych dla swo-
jej firmy. To, jak bogata w tej chwili
jest oferta, chociazby bankowa, dla
biznesu, wymusza poswiccenie du-
z¢j ilosci czasu i nabycia wiedzy, keore
umozliwig wlasciwy wybér. Z tego
powodu istnieje bardzo duze praw-
dopodobienistwo, ze znajomy przed-
sigbiorca, ktdry juz korzysta z takich
ustug, bedzie nam w stanie poleci¢
kogo$, kto u niego si¢ sprawdzit.

Wartos¢ wyptaconych
kredytéw gotéowkowych
(wmlin zb)

Open Finance 437
Expander Advisors 303,77
mFinanse 193,5
Notus Finanse 47,65
Gold Finance 36,72
Wartos¢ wyptaconych
kredytéw firmowych (w min z})
Open Finance 393
Expander Advisors 359,31
mFinanse 197,21
Notus Finanse 75,72
Gold Finance 33,51

Wartos¢ wyptaconych kredytow
hipotecznych (w min zl)

Open Finance 3430

Expander Advisors 3022,46
mFinanse 922,15
Notus Finanse 1168,63
Gold Finance 384,12

Wartosc sprzedanych produktéw
inwestycyjnych (w min zi)

Open Finance 187
Expander Advisors 120,25
Gold Finance 0,12

Branza posrednictwa finansowego w II kwartale 2017 r.

W 1II kwartale 2017 r. cztonko-
wie Zwiazku Firm Posrednictwa
Finansowego (ZFPF) zanoto-
wali wzrosty wolumenéw w az
trzech kategoriach produktowych.
Od kwietnia do czerwca najwick-
sze firmy z tej branzy w Polsce po-
$redniczyly w udzieleniu kredytéw
hipotecznych na faczna kwote po-
nad 4,5 mld zlotych, uzyskujac
tym samym prawie 5 proc. wzrost
w poréwnaniu do poprzedniego
kwartatu, oraz o 15 proc. wig-
cej w stosunku do analogicznego
okresu ubieglego roku. Pomimo
utrzymujacej si¢ wysokiej sprze-
dazy kredytéw mieszkaniowych,
miniony kwartat nalezal jednak
do kredytéw firmowych, ktérych
sprzedaz w ostatnich trzech mie-
sigcach 2017 r. wzrosta o prawie
14 proc.

Sprzedaz hipotek ciagle w gére

Od kwietnia do korica czerwca
cztonkowie Zwiazku Firm Posred-
nictwa Finansowej (ZFPF) po-
$redniczyli w sprzedazy kredytow
hipotecznych o lacznej wartosci
ponad 4,5 mld zt, czyli o ponad
211 mln ztotych wigcej niz w po-
przednim kwartale 2017 roku.
— Wolumen sprzedazy kredytéw hi-

potecznych osiagniety w IT kwartale
przez cztonkéw ZFPF pokazuje ro-
snace zaufanie Polakéw do branzy
posrednictwa finansowego. Popyt
na kredyty tego typu rosnie glow-
nie dzigki pozytywnej sytuacji go-
spodarczej oraz utrzymywaniu si¢
rekordowo niskich stép procento-
wych. Dzieki nim kredyty sa tanie,
a lokaty bankowe przynosza nizsze
zyski niz inwestycje w mieszkania
na wynajem. — méwi Adrian Ja-
rosz, prezes Zwiazku Firm Posred-
nictwa Finansowego, prezes zarzadu
Expander Advisors. — Co ciekawe,
program MdM - z uwagi na wy-
czerpanie si¢ puli srodkéw przezna-
czanych na ten rok — nie byt w II
kwartale br. ,motorem” napedza-
jacym wzrost sprzedazy kredytow
hipotecznych. Mamy teraz jed-
nakze dobrg koniunkture na rynku
mieszkaniowym, ktéra sprawia, ze
Polacy mysla o nieruchomosciach
takze w kontekscie inwestycji, nie-
jako ,lokaty” swoich oszczgdnosci.
Nieruchomosci kupuja nie tylko
»za gotowke”, ale nie obawiajg si¢
tez zaciggania kredytéw — i to mimo
zwigkszonej wysokosci wkiadu wia-
snego od poczatku 2017 roku, jak
i rosnacych marz kredytowych.
— dodaje Przemystaw Guberow, wi-

ceprezes Zwiazku Firm Posrednic-
twa Finansowego, prezes zarzadu
Open Finance S.A.

Sprzedaz produktéw
inwestycyjnych

W II kwartale 2017 r. posrednicy
zrzeszeni w ZFPF uczestniczyli réw-
niez w sprzedazy produktéw inwe-

stycyjnych o tacznej wartosci ponad
146,56 mln zi.

Przedsigbiorcy na fali

wzrostéw gospodarczych

taczna warto$¢ kredytéw firmo-
wych udzielonych za posrednic-
twem firm zrzeszonych w ZFPF
w II kwartale 2017 . wyniosta po-
nad 560 mln zt. W stosunku do
poprzedniego okresu, jest to wzrost
o prawie 14 proc., a w poréwnaniu
do analogicznego okresu ubiegtego
roku — 0 27 proc. — W II kwartale
przedsiebiorcy odwazniej siggneli
po zewngtrzne finansowanie. Coraz
lepsza sytuacja gospodarcza zwigk-
szata popyt na réznego rodzaju do-
bra i ustugi wsrdd spoteczeristwa.
Firmy korzystaja z okazji i chcg si¢
dalej rozwija¢, aby méc zaspokoié
rosnacy popyt. Szukajac zrédet fi-
nansowania inwestydji, chetnie ko-
rzystaja z ustug posrednikéw, keérzy

skutecznie pomagaja w znalezie-
niu najlepszych ofert kredytowych.
— komentuje Adrian Jarosz, prezes
Zwiazku Firm Posrednictwa Finan-
sowego, prezes zarzadu Expander
Advisors.

Sprzedaz kredytéw gotéwkowych
Firmy zrzeszone w ZFPF posredni-
czyly réwniez w udzielaniu kredy-
t6w gotéwkowych o facznej wartosci
ponad 526 mln zk. Jest to ponad
33 mln zlotych wigcej niz w ubie-
glym kwartale 2017 roku. — Ozy-
wienie gospodarcze, wzrost plac,
dobre nastroje ekonomiczne Po-
lakéw oraz zainteresowanie Klien-
téw nowymi inwestycjami. Smiato
mogg stwierdzié, ze to najwazniej-
sze powody, dla ktérych II kwartat
2017 roku byt tak udany w naszej
branzy, pod katem posredniczenia
w sprzedazy kredytéw hipotecz-
nych, jak i gotéwkowych. Obser-
wujemy, ze Polacy coraz cz¢dciej
i chetniej ,zapozyczaja si¢”, aby re-
alizowa¢ swoje marzenia np. o wila-
snym mieszkaniu, domu albo
upragnionych wakacjach.- pod-
sumowuje Przemystaw Guberow,
wiceprezes Zwiazku Firm Posred-
nictwa Finansowego, prezes zarzadu
Open Finance.
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OCZYWISTE WARTOSCI WCIAZ SA PODSTAWA FUNKCJONOWANIA BRANZY

Z Ryszardem Gawtem, ekspertem finansowym
Morizon Finanse, rozmawiata Joanna Zielinska

Z czym moze nam si¢ kojarzy¢
okreslenie posrednik?

Oczywiscie z dostawca produktéw
i ustug. Branza finansowa jest jednak
do§¢ specyficznym sektorem gospo-
darki. Obecnie posrednik finansowy
nie moze by¢ jedynie sprzedawca pro-
duktéw finansowych. Z takimi ustu-
gami musi si¢ wigza¢ warto$¢ dodana,
w innym przypadku kazdy z nas sa-
modzielnie moze podejmowaé wha-
sne decyzje finansowe. Zaréwno pod
katem posrednictwa, jak i catego biz-
nesu, budowa dtugotrwalych relacji
z klientami jest podstawa dziatalnosci
sektora ustug. Kazdy z nas podejmuje
w zyciu codziennym liczne decyzje
finansowe . zakup polisy, ubezpie-
czenia samochodu, lokowanie de-
pozytéw, czy zakup nieruchomosci.
Posrednik finansowy niczego nie wy-
twarza, $wiadczy on jedynie ustugi
przekazywania wlasnej wiedzy oraz
umiejetnosci.

Jak budowa¢ pozytywny
wizerunek posrednika?

Wizerunek posrednika finansowego
jest zalezny od zadowolenia klien-
téw z $wiadczonych ustug oraz do-
stosowania produktéw finansowych

do indywidualnych wymagari klien-
téw. Dlugotrwata relacja z klientem
pozwalaja ekspertowi finansowemu
dokona¢ analizy calego portfela pro-
duktéw finansowych, naszych pre-
ferencji, nawykéw finansowych oraz
planéw finansowych. Dzigki dtu-
gotrwalej wspétpracy ekspert finan-
SOWY jest w stanie zar6wno poprawi¢
jako$¢ obecnie posiadanych produk-
tow finansowych, jak i dopasowaé
nowe produkty finansowe do cafosci
naszego portfela.

Co na tym zyskuje posrednik?
Stalych klientéw oraz renome za-
réwno w branzy, jak i wéréd nowych
klientw.

Czy dzi¢ki posrednikowi

wybér odpowiedniego

produktu finansowego moze

by¢ faktycznie tatwiejszy?

Mozemy oczywiscie zdad si¢ na wha-
sng intuicje i wiedz¢ dotyczaca pro-
duktéw finansowych. Aby jednak
podja¢ najkorzystniejsza dla nas de-
cyzje, nie obejdzie si¢ bez doktad-
nej analizy propozycji produktow
finansowych. Mozemy bowiem nie
by¢ $wiadomi, jak zmieniaja si¢ pro-

dukty finansowe w poszczeg6lnych
instytucjach na przetomie kilku
miesi¢ey. To, czy zdecydujemy sic na
nabycie danego produktu finanso-
wego za posrednictwem agenta, czy
bezposrednio w instytucji finanso-
wej, zalezy tylko od nas. Niemniej
jednak posrednik moze nam zaosz-
czedzi¢ czas oraz przekazaé infor-
magje, do keérych dostgp mozemy
mie¢ utrudniony.

Co moze zyskad, wspélpracujac

z posrednikiem, klient biznesowy?
Dzigki nawigzaniu stalej relagji
z firmg posredniczaca, moze nie
tylko liczy¢ na sprawniejszg realiza-
cje uméw finansowych dzieki znajo-
mosci przedsicbiorstwa, ale réwniez
doboru produktéw finansowych
z réznych instytucji finansowych.
Dzieki dostepnosci wiedzy oraz pro-
duktéw finansowych z calego rynku
finansowego, przedsi¢biorstwo moze
réwniez w prosty sposob poréwnaé
rodzaj produktéw finansowych,
sprawdzi¢ mozliwosci optymalizacji
oraz zweryfikowac rentownos¢ finan-
sowania inwestycji z obcego kapitatu.
Klient biznesowy nie tylko moze ko-
rzysta¢ z ustug posrednika na po-
ziomie finansowania inwestycji, ale
réwniez na poziomie wartoéci doda-
nej dla swoich pracownikéw.

Jaki wplyw na branze
posrednictwa ma stabilna

sytuacja gospodarcza w kraju?
Sytuacja gospodarcza oczywiscie
wspomaga kazda branze, a posrednic-
two finansowe w obecnej chwili prze-
zywa rozkwit. Zwickszony popyt na
produkty finansowe, zwlaszcza w seg-
mencie finansowania nieruchomosci,
umozliwia firmom posredniczacym
zaréwno poszerzenie kanatéw dystry-
buji, jak i inwestycje w nowe techno-
logie umozliwiajace sprawniejszq oraz
efekeywniejsza dystrybucje produk-
téw finansowych. Branza posrednic-
twa finansowego nie mogfa si¢ czu¢
stabilnie w biezacym roku. Zgloszone
poprawka do projektu ustawy o kre-
dycie hipotecznym, ktéra zakladata
zakaz wynagradzania posrednikéw
przez instytucje, mocno wstrzasneta
posrednikami. Pomimo wykreslenia
kontrowersyjnego zapisu w projekcie
ustawy, aktualnie firmy posredniczace
dostosowuja wszystkie procedury do

wymagan ustawowych.
Co zatem, pod wzgledem

uwarunkowan prawnych,
przyniosa branzy najblizsze lata?
Przefomem w sektorze posrednictwa
finansowego w biezacym roku bylo
wejécie ustawy o kredycie hipotecz-
nym i nadzorze nad posrednikami,

kedra reguluje pracg posrednikéw fi-
nansowych oraz dystrybucje kredy-
téw hipotecznych. W najblizszym
czasie zostanie réwniez uchwalona
kolejna ustawa dotyczaca dystrybu-
cji ubezpieczeri. Bedzie ona, zapewne
analogicznie do ustawy o kredycie
hipotecznym, regulowaé, kto moze
dostarcza¢ ubezpieczenia na rynek,
jakie beda wymagania stawiane po-
$rednikom oraz towarzystwom
ubezpieczeniowym.

Jakie wyzwania stoja przed
rynkiem w najblizszych latach?
Przez lata, dzieki mediom oraz do-
stepnosci informadji, $wiadomos¢ fi-
nansowa klientéw ulegta radykalnej
poprawie. Oczywiscie wartosci, ta-
kie jak wiedza i kompetencje pra-
cownikéw, caly czas beda podstawa
branzy posrednictwa finansowego,
jednak réwnie wazna zaczyna by¢
technologia, ktdra usprawnia wszyst-
kie procesy oferowanych ustug oraz
zrozumialy przekaz informadji. Przej-
rzysto$¢ produktéw finansowych oraz
wazystkich procedur sg aktualnie jed-
nymi z najwazniejszych wymagan
stawianych przez klientéw. Réwnie
wazna jest sama dostgpno$¢ zrézni-
cowanych produktéw finansowych
i dywersyfikacja przychodéw posred-
nictw finansowych.

Sprostac rosngcym i zmieniajgcym sie

Aktualnie rynek ustug finansowych jest w fazie duzych
transformacji - od zmiany lokalnych przepiséw(adekwatnos¢
produktow, ustawa o kredycie hipotecznym itd), przez
implementacje dyrektyw unijnych i wdrazania rozporzadzen
(MIFID II, MIFIR, IDD, MCD, PAD, PRIIPS, SOLVENCY II, UCITS V,
IORP II) po rosngce wymagania i oczekiwania klientéw.

Marta Zieba-Szklarska

ekspert European Federation of
Financial Professionals — EFFP Polska

Mnogo$¢ zmian generuje spore za-
mieszanie i przeregulowanie w nie-
keSrych kwestiach, natomiast co do
zasady ma na celu uporzadkowa-
nie rynku oraz ochrone konsumenta
i do czasu ustabilizowania si¢ sytu-
acji rynek ten czeka wiele wyzwan
i trudnych préb do przejécia. Jedna
z wazniejszych rél w systemie ustug
finansowych ma posrednik finan-
sowy, ktdry réwniez przechodzi pew-
nego rodzaju transformacj¢ w obliczu
zmieniajacego si¢ rynku.

Konsument — osoba, ktéra nabywa
produkty i uslugi finansowe (eme-
rytury, oszczednosc, inwestycje,
kredyty, produkty bankowe, ubezpie-
czenia, doradztwo w zakresie sukce-
sji i podatkéw oraz inne) na wasny
uzytek.

Instytucje Finansowe — podmioty ofe-
rujace ustugi i produkty w obszarach
takich jak emerytury, oszczgdnosci,

inwestycje, kredyty, produkty ban-
kowe, ubezpieczenia i inne.
Po$rednik Finansowy (kod zawodu
331103 i/lub 332 101, 331 201 — spe-
qjalizacje: posrednik finansowy, po-
srednik  ubezpieczeniowy/agent
ubezpieczeniowy, posrednik kre-
ytowy/ pracownik ds. Kredytow
(doradca), agent) — opiekujacy si¢
Klientami i zajmujacy si¢ dystrybucja
produkeéw i ustug. Osoby te nie dora-
dzaja, sprzedaja na podstawie wytycz-
nych doradcéw finansowych (osoby
fizyczne lub internetowe platformy
doradcze) oraz wspieraja Klienta
w negocjacjach z instytucjami finan-
sowymi w zakresie warunkéw umowy.
Doradca Finansowy (kod zawodu
241202) - wykwalifikowani i do-
$wiadczeni doradcy finansowi posia-
dajacy petny obraz sytuacji finansowe;
Klienta (przygotowuja plan finan-
sowy), ktérzy dostarczaja rozwiazania
i rekomendacje w obszarach finan-
sow osobistych (inwestycje, nierucho-
moéci, emerytury, podatki i sukcesja
spadkowa, ubezpieczenia, produkey
bankowe i inne.).
O posredniku finansowym nie mozna
juz méwi¢ tylko ,sprzedawca’, jego
funkcja staje si¢ bardziej rozwinigta
i obarczona wigksza odpowiedzialno-
$cia. Mimo tego, ze posrednik finan-
sowy nie doradza, nie rekomenduje

produktéw Klientom w odpowiedzi
na ich sytuacje finansowa, to jest od-
powiedzialny za dobranie, na pod-
stawie otrzymanych wytycznych,
z palety odpowiedniego dla Klienta
produktu lub ustugi. To posrednik fi-
nansowy ma najwicksza wiedzg o pro-
duktach i ustugach dostgpnych na
rynku. Rozwijanie swoich kwalifikacji
w tym zawodzie, poszerzanie wiedzy
o dostepne rozwigzania dla Klientéw,
0 kwalifikacje doradcze i planowania
finansowego, to najwazniejsza dzisiaj
kompetengja.

Kapitat w gospodarce moze by¢ prze-
kazywany na kilka sposob6w [prof. dr
hab. K. Waliszewski] — czyli nabywa-
nie produktéw i ustug finansowych
pokazuje nam podstawowe funkgje
posrednikéw finansowych na rynku
m.in.:

Oferowanie dostgpu do systemu
platniczego i $wiadczenie ustug ptac-
niczych (funkcja transakeyjna) i do-
stepno$¢ do zdywersyfikowanej palety
produkeéw i ustug (dywersyfikacja
dziatalnosci posrednika finansowego)
— obnizanie kosztéw transakcyjnych
czyli koszty przygotowania uméw,
koszty negocjacji i sporéw, koszty
zwigzane z realizacja, zapewnieniem
realizacji i dotrzymaniem porozu-
mienia, koszty realizacji transakcji,
koszty usuwania wad transakeji a co
za tym idzie transfer kapitatu w go-
spodarce przebiega sprawniej i szyb-
ciej (efektywniej)

Przetwarzanie i dostarczanie informa-
qji (przeciwdziatanie asymetrii infor-
macji przed transakeja i po niej) — to
kolejna bardzo wazna funkcja, na

ktéra aktualnie posrednicy szczegdlnie
powinni kta$¢ nacisk (wynikiem jest
diugoterminowa relacja z Klientem)
— na rynku strony transakcji maja
r6zny dostap do informacji (Klient vs
Instytucja Finansowa, pomigdzy kt6-
rymi jest doradca finansowy i wha-
$nie posrednik finansowy). Ta bardzo
wazna funkgja informacyjna to réw-
niez jeden z elementéw spotecznej od-
powiedzialnosci biznesu i cigzaru roli
jaka spoczywa na posrednikach finan-
sowych. Instytucje finansowe, wcho-
dzac coraz mocniej w specjalizacje,
nie beda mogly zapewni¢ tego swoim
Klientom, ale wykwalifikowany po-
$rednik finansowy tak.

Ustugi brokerskie wykonywane na
zlecenie klientéw w zamian za oplate
lub prowizje np. ustugi maklerskie,
ustugi bankowosci inwestycyjnej itp.
Transformacja aktywéw, czyli réwno-
wazenie odmiennych strukeur podazy
i popytu na pieniadz na wielu plasz-
czyznach — transformacja ryzyka,
kwot, terminéw, przestrzenna, walu-
towa, informacji

Zarzadzanie ryzykiem w réznych
obszarach (kredytowym, plynno-
§ci, stopy procentowej, walutowym)
i przejmowaniu kontroli od dawcow
kapitatu nad biorcami kapitatu
Dostarczanie ptynnosci i kreowanie
wartoéci dla klientéw — zabezpiecze-
nie plynnosci jest zwigzane z brakiem
doskonalej informagji i niepewnoscia,
kiedy oszczgdzaja, (gospodarstwa do-
mowe w szczegdlnosci) — beda po-
trzebowali §rodkéw na sfinansowanie
konsumpcji w przypadku wystapienia
nieprzewidzianych zdarzeri. Wiedza

oczekiwaniom klientow

o produkrach i ustugach dostepnych
na rynku w pofaczeniu z ustugami
doradcy finansowego zredukuje ne-
gatywne efekty zdarzen.
Relacja z Klientem nie ogranicza
si¢ jedynie do okazjonalnego spo-
tkania w celu zakupu przez niego
produktu lub ustugi finansowej, bo
takie oczekiwania juz maja Klienci.
Model biznesowy zmienia si¢ na
przestrzeni lat i teraz dochodzimy
do innego modelu dziatalnosci po-
$rednictwa finansowego niz kie-
dys. Jeszcze pare lat temu mielismy
model ,transakeji” (kupno, sprze-
daz — ,sucha” relacja) a aktualnie
transformuje on w model ,rela-
cji” czyli odejscia od brania pod
uwagg jedynie interesu swojego
(prowizja) i instytucji finansowej
(zyskowno$¢). Interes Klienta ma
coraz wicksze znaczenie, bo relacja
z klientem jest coraz wigksza war-
toscia. Spada zainteresowanie ilo-
$cig na rzecz jakosci i dtugotrwatej
wspotpracy.
Budowanie dtugotrwatych relacji
zklientami podstawg tworzenia po-
zytywnego wizerunku posrednika
nansowego — to w najblizszych
dekadach bedzie czynnik osiagania
przewagi konkurencyjnej na rynku
ustug finansowych. Bedzie to moz-
liwe dzigki rzetelnej informacji
o dostgpnych produktach i ustu-
gach (posiadana wiedza) ale tez
$wiadczenie przez posrednikéw fi-
nansowych ustug nie tylko w trady-
cyjnej formie, ale réwniez poprzez
nabywanie wiedzy i $wiadczenie
ustug jako doradca finansowy.



