és a privatbankarokkal
kialakitott bizalmi viszonynak
kdszOnheto az, hogy a
Blochamps Capital Kft. a
magyarorszagi privatbanki
szektor veze
szolgd

Igazgato
privatbanki




A Blochamps Capital Kft. az elmilt
kozel masfél évtized alatt a ma-
gyarorszagi privatbanki piac leg-
nagyobb fiiggetlen tanacsado cé-
gévé valt. Hogyan sikeriilt ezt el-
érni?

A Blochamps 2002 6ta készit elemzése-
ket és 2004 6ta képez adatbéazist a hazai
és magyar tigyfélreferenssel rendelkez6
privatbanki szolgaltatok adatair6l. A
munkank soran olyan vetélytarsak mel-
lett kellett érvényesiilniink a piacon,
amelyek globalis halozattal és ligyfél-
korrel rendelkeznek. Ehhezteljesen mas
felfogéassal kellett dolgoznunk, mint a
nagy tanacsadoknak: a privatbanki ve-
zet6kkel, tandcsadbkkal alakitottunk ki
bizalmi kapcsolatot, és a mennyiségi
adatfeldolgozasra épiil6 munka mellett
az egyediségre, inkabb a lokalisan ér-
demi informacidkra, valamint akar az
elvartat is meghaladé minGségi kivitele-
zésre torekedtiink. Persze ez nem ment
egyik naprol a masikra: rengeteg ener-
giat és munkat kellett fektetniink abba,
hogy ismerjenek és elismerjenek a pia-
con. Ez a kitart6 munka vezetett ahhoz,
hogy a sajat teriiletiinkon mara a legna-
gyobb és legelismertebb fiiggetlen szol-
géltatova valhattunk.

Mi a kiilonbség a nagy tanacsado
cégek és a Blochamps munkamaod-
szerei kozott?

A nagy tanacsadok az egész vilagra érvé-
nyes, sztenderd modszerek alapjan dol-
goznak: ez sokszor azt jelenti, hogy min-
den piaci szereplonek elkiildenek egy
rendkiviil részletes, minden teriiletre ki-
terjed6 kérdGivet, és a kapott valaszokbol
— amelyek persze soha nem teljes kortiek
— statisztikai modszerekkel rajzolnak egy
Osszképet az adott piac allapotarol. Ezzel
szemben mi kiterjedt, jol m{ikod6 kap-
csolati halét épitettiink ki Magyarorsza-
gon, és amellett, hogy — sokszor konfron-
taciok aran — igyekeztiink relevans mu-
kodési adatokat gytijteni, mindig is tore-
kedtiink arra, hogy elemezziik a rendel-
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kezésre 4ll6 informécidkat, és — ami
rendhagy6 az apromunka igénye miatt —
feltarjuk a piaci fejlemények mogott ha-
z6d6 okokat is. Ez a hozzaallas pedig
hozzasegitett ahhoz, hogy a privatbanki
szolgéltatok megbizzanak benniink, és
hiteles forrasnak tekintsenek. Ma mar
gyakran el6fordul, hogy egy valtani ké-
sziil§ privatbanki szakember t6liink kér
HR-tanacsot, de a szolgaltatok is aktivan
fordulnak hozzank stratégiai fejlesztési
vagy lizletag-tamogatasi témakban, és
kérik ki a véleményiinket.

Mekkora az a partneri kor, amely-
lyel a privatbanki piacon kapcso-
latban allnak?

Itt14tni kell, hogy egy viszonylag kicsi, és
nagyon zart korr6l van sz6. Mara el-
mondhat6, hogy a Magyarorszagon ak-
tiv szolgaltatok mindegyikével rendsze-
res kapcsolatban allunk: &m ennek a
kapcsolati halénak a kifejlesztéséhez
nagyon sokat kellett dolgoznunk a hite-
lesség megteremtésén tul is. Ennek ér-
dekében szdmos 14j kezdeményezéssel
jelentiink meg az évek alatt a piacon:
ilyen a privatbanki szektorrol készitett
éves 200 oldalas osszefoglalonk, a Ma-
gyar Privatbanki Vezet6i Forumunk, az
egyedileg dedikalt tanulmanyaink, és a
Magyar Privatbankari Konferencia is.
Uto6bbinal azidén juliusi rendezvényre a
helyek 85 szazalékat mar most lekotot-
ték, azaz talzas nélkiil kijelenthetd, hogy
elismert szakmai forumrol van sz6.

Az elmiilt évek tapasztalatai alap-
Jjan az egyes szolgaltatok adatszol-
galtatasa egyaltalan nem volt ho-
mogén — példaul a prémiumbanki
ligyfeleket tobben 0Osszehoztik a
privatbankiakkal —, mikézben az
érzékeny adatokat sem szivesen
adtak ki a bankok. Hogyan sike-
riilt ezt kezelni?

Természetesen a kezdeti id6kben min-
denkivel meg kellett vivhunk a transzpa-
renciacsatakat, Am egyre kevesebb prob-
lémank adbdik a hianyos, vagy pontatlan
adatkozlésb6l. Azt islatnikell, hogy hosz-
sz tavon agyis kidertil, ha valaki kozme-
tikdzza az adatait, részben pont azért,
mert viszonylag kicsi piacrél van sz6.
Milyen iranyba lehet fejleszteni a
szolgaltatasaikat?

Az elmult években annyi tudas halmo-
z6dott fel a Blochampsnal, hogy gyakor-
latilag minden privatbanki résztertile-
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Banki palyafutasat a Kereskedelmi és
Hitelbank Rt.-nél kezdte 1990-ben devi-
zapiaci tizletk6t6ként, majd 1993-t6l
1996-ig a BNP KH Dresdner Bank
money market dealere volt. 1996-t61
2001-ig vezetd hazai brokercégeknél
dolgozott mint a devizaiizletag vezetGje.
2001 novemberétdl a Blochamps Capital
Pénziigyi Tanacsado Kft. pénziigyi igaz-
gatdja, 2010 juniusatol a tarsasag tigyve-
zet6 igazgatoja. Vezetése alatt a Blo-
champs a hazai privatbanki szektor ve-
zet6 tanacsadoi szolgaltatdjava és privat-
banki referenciatanulményok szerzgjévé
valt. A tarsasag szervezésében jott létre a
hazai privatbankar-szektor legatfog6bb
féruma, a Magyar Privatbankari Konfe-
rencia. Karagich Istvin munkéjaért sza-
mos szakmai elismerést kapott. 2008-
tol a szociokulturalisan hatranyos hely-
zetd didkok tehetséggondozasaért dol-
goz6 Messzehangzo6 Tehetségek Alapit-
vany kuratériuménak elnoke.

A privatbankiszakma
viszonylag kicsi, és nagyon
zart kor

ten van ralatasunk arra, hogy melyek a
legjobb gyakorlatok és modszerek. Eze-
ket a tapasztalatokat felhasznalva inten-
zivebben terveziink workshopokat és
tréningeket tartani privatbanki szakem-
bereknek, ahol szituaciés gyakorlatok-
kal, soft skill ismeretek dtadaséaval segit-
jik hozza 6ket, hogy még jobb legyen az
egyiittmiikodésiik az tigyfeleikkel.
Hogyan latja a Blochamps jovgjét?
Jo6 alap, hogy a tarsasag minden évben
novelni tudja tandcsaddi arbevételét,
am ez egyaltalin nem olyan egyszerti,
mint els§ pillantasra latszik, hiszen
hiaba jonnek idérél id6re ij megbizasok
és megrendelések, a piaci szerepl6k
szama az 0sszeolvadasok, kivonul4sok
miatt csokken. Latni kell ugyanakkor,
hogy a Blochamps szolgaltatasai ar-
érték aranyban nagyon jok, versenyké-
pesek, az iigyfélbazisunk rendkiviil erés,
igy a jovét illetGen is optimista vagyok.
Kollégaimmal kiilon biiszkék vagyunk
ré: azt, hogy idaig eljuthattunk, klasszi-
kus piaci versenyben értiik el. A tiszta
verseny a lehet§ legjobb motivator. Kar,
hogy a hazai gazdasagi élet egyre na-
gyobb része mostansag kénytelen nél-
kiilozni a verseny kinalta Onfejlesztési
kihivasokat. Hiszek abban, hogy ver-
senyképes, magas szinvonald szolgalta-
tasokkal tovabbra is megalljuk a helyiin-
ket a sajat teriiletiinkon.
Hogyan latja a magyarorszagi pri-
vatbanki piac jovojét?
Az elmult években tapasztalhat6 8-10
szazalékos novekedés folytatdodhat az
el6ttiink all6 években is, ami igaz a ta-
valy 3860 milliard forintra becsiilt ke-
zelt vagyonra, és a kozel 48 ezer vezetett
szamlara is. Az elGttiink 4116 id6szakban
harom olyan elemet latok, amelyek
amellett, hogy meghatarozzak a fejlé-
désiranyat, 6ssze is fliggnek egyméssal.
Az els6 az alacsony kamatkornyezet, és
az ebbdl eredd jovedelmezbségi kihiva-
sok kezelése, a masodik a Mifid-hatas, a
harmadik pedig a digitalizaci6 térnye-
rése.

0O Barat Mihaly




