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Interjú | Karagich István szerint a kiépített bizalom és a minőségi szolgáltatás tartja növekedési pályán a Blochamps Capitalt

Koncentráltan bővülhetnek a privátbankok 
Karagich István
Banki pályafutását a Kereskedel-
mi és Hitelbank Rt.-nél kezdte 1990-
ben devizapiaci üzletkötőként, majd 
1993-tól 1996-ig a BNP-KH-Dresdner 
Bank moneymarket dealere volt. 
1996-tól 2001-ig vezető hazai bróker-
cégeknél dolgozott mint a devizaüz-
letág vezetője. 2001 novemberétől a 
Blochamps Capital Pénzügyi Tanács-
adó Kft. pénzügyi igazgatója, 2010 jú-
niusától a társaság ügyvezető igaz-
gatója. Vezetése alatt a Blochamps a 
hazai privátbanki szektor vezető ta-
nácsadói szolgáltatójává és privát-
banki referenciatanulmányok szerző-
jévé vált. A társaság szervezésében 
jött létre a hazai privátbankárszektor 
legátfogóbb fóruma, a Magyar Privát-
bankári Konferencia és a Privátbanki 
Vezetői Fórum. 2008-tól a szociokul-
turálisan hátrányos helyzetű kisisko-
lások tehetséggondozásáért dolgozó 
Messzehangzó Tehetségek Alapít-
vány kuratóriumának elnöke.


Bár szűkül a szolgálta-
tók köre, van növekedé-
si lehetőség a hazai pri-
vátbanki szolgáltatásban 
– állítja Karagich István. 
A Blochamps Capital Kft. 
ügyvezető igazgatója 
szerint független tanács-
adóként az aprólékos, az 
okokat is feltáró munká-
juknak és a privátbanká-
rokkal kialakított bizalmi 
viszonynak köszönhető, 
hogy a cég a magyaror-
szági privátbanki szektor 
vezető monitoringszol-
gáltatója lett.
Nemrég zárult az új adóamnesz-
tia. Mennyire látja sikeresnek a 
kezdeményezést?

QQ  Privátbanki szempontból ez az 
adóamnesztia-hosszabbítás ér-
dektelen volt. Aki haza akarta 
hozni a pénzét, az az elmúlt tíz 
évben már megtehette. Úgy sej-
tem, nem is ez volt az igazi szán-
dék most az adóamnesztiával, 
hanem az üzletrészek átlátható-
vá tétele. Offshorozásból offst-
rómanozás lett… Több olyan tu-
lajdonos is megjelent a hazai 
cégeknél, akiről eddig csak sej-
teni lehetett, hogy végig ott állt 
a háttérben.

A magyarországi privátbanki piac 
jövőjét hogyan látja?

QQ  Tavaly 3860 milliárd forintra 
becsült kezelt vagyont tudott fel-
mutatni a szektor, s a szereplők 
közel 48 ezer számlát vezettek. 
Az elmúlt években tapasztalható, 
8-10 százalékos növekedés folyta-
tódhat az előttünk álló években 
is. Az elkövetkező időszakban há-
rom olyan elemet látok, amelyek 
amellett, hogy meghatározzák a 
fejlődés irányát, össze is függnek 
egymással. Az első az alacsony 
kamatkörnyezet és az ebből ere-
dő jövedelmezőségi kihívások ke-
zelése, a második a MiFID-hatás, 
a harmadik a digitalizáció térnye-
rése.

A fentiek okán is elég szűk és 
egyre szűkül a privátbanki kör…

QQ  Valóban, egy viszonylag kicsi 
és nagyon zárt szektorról van 
szó. Mára elmondható, hogy a 
Magyarországon aktív szolgál-
tatók mindegyikével rendszeres 
kapcsolatban állunk: ám ennek 
a kapcsolati hálónak a kifejlesz-
téséhez nagyon sokat kellett 
dolgoznunk a hitelesség megte-
remtésén túl is. Számos új kezde-
ményezéssel jelentünk meg évek 
alatt a piacon: ilyen a privátban-
ki szektorról készített éves, 200 
oldalas összefoglalónk, a Privát-
banki Vezetői Fórumunk, az egye-
dileg dedikált tanulmányaink és a 
jövő héten sorra kerülő Magyar 
Privátbankári Konferencia is.

A konferenciát immár nyolcadik 
alkalommal rendezik meg. Idén 
milyen témák lesznek a fókusz-
pontban?

QQ  Napjainkra megkerülhetetlen 
feladat és kihívás lett a bankszek-
torban a digitalizáció – aki nyerni 

akar, élnie kell a lehetőségekkel. 
Az egyik legfontosabb témánk te-
hát az IT- és CRM-fejlesztések, a 
digitalizáció lesz. Meggyőződé-
sem, hogy a 2015–2020 közötti öt 
évben a szolgáltatások és az ügy-
fél-szolgáltató viszony nagyobb 
mértékben változik majd, mint az 
elmúlt 50 évben. Alapvetően vál-
tozott a hozamokhoz való viszony, 
a pénzügyi és az adótitokhoz való 
általános viszonyulás, a működé-
si és adótranszparencia, valamint 
a befektetési eszköztár is. Az új 
MiFID-szabályozás ráadásul vi-
lágszerte számos változást hoz, 
ezek kezelése prompt kihívás. Az 
idei év egyik újdonsága, hogy ki-
hirdetjük felmérésünk eredmé-
nyét, amelyben arról kérdeztünk 
40 szenior privátbankárt, hogy 
melyik hazai szolgáltatót válasz-
taná, ha mindenképpen váltania 
kellene. Számomra is meglepő 
volt, hogy a szavazásuk eredmé-
nye sokkal homogénebb, mint 
ahány felé szórtak a szavazatok 
az immár hagyományos Az év 
privátbankja címre vonatkozóan 
a privátbanki vezetők között. Ter-
mészetesen a díjátadóra is sor ke-
rül jövő csütörtökön.

Konferenciájuk sikeres, azonban 
önök rendre elzárkóznak a kerete-
inek kibővítésétől. Miért?

QQ  Ez egy szűk szakmai kör, a 
kiemelt pénzügyekkel és a va-
gyonos ügyfelekkel foglalkozók 
konferenciája. Nekünk az a leg-
fontosabb, hogy a konferencia ne 
egy legyen a futószalagos networ-
king/sales események közül, ha-
nem valódi „mélységi szakmázás-
ra” jöjjünk össze egy napra azzal 
a 120 fővel, aki részt vesz a talál-
kozón. A siker egyik fő mércéje 
nálam, hogy már hónapokkal ko-
rábban eladjuk csaknem az ös�-
szes helyet, s már külföldről is 
egyre több vendég jön. A Priva-
te Banking Hungary díjátadójá-

val maga az esemény a szakma 
közös ünnepe lett – köszönhe-
tően a díj hitelességének. Na-
gyobb rendezvényt nem biztos, 
hogy vállalnánk, hiszen mi egy 
üzleti háttéradatokkal és háttér-
tudás-menedzseléssel foglalkozó 
tanácsadó cég vagyunk, amely-
nek óriási munka egy ekkora kon-
ferencia megszervezése.

A Blochamps Capital az elmúlt 
közel másfél évtized alatt a 
magyarországi privátbanki piac 
legtöbbet hivatkozott független 
tanácsadó cégévé vált. Hogyan 
sikerült ezt elérni?

QQ  Mindenekelőtt egy kis piacon 
jókor kellett jó helyen lennünk 15 
éve. Aztán már csak pokoli sokat 
kellett dolgoznunk. A Blochamps 
2002 óta készít elemzéseket és 
2004 óta képez adatbázist a ha-
zai és magyar ügyfélreferenssel 
rendelkező privátbanki szolgál-
tatók adatairól. A munkánk során 

olyan vetélytársak mellett kellett 
érvényesülnünk a piacon, ame-
lyek globális hálózattal és ügy-
félkörrel rendelkeznek. Ehhez 
teljesen más felfogással kellett 
dolgoznunk, mint a nagy tanács-
adóknak: a privátbanki vezetők-
kel, tanácsadókkal személyes, bi-
zalmi kapcsolatot alakítottunk ki, 
és a mennyiségi adatfeldolgozás-
ra épülő munka mellett a lokáli-
san érdemi információk alaposabb 
körbejárására s az elvártat meg-
haladó, minőségi kivitelezésre tö-

rekedtünk. Ez a hozzáállás és per-
sze a kitartás hozta meg azt, hogy 
fokozatosan emelkedett az ismert-
ségünk és az elismertségünk, s ma 
szakterületünkön a legnagyobb és 
legelismertebb független szolgál-
tatónak számítunk.

Miben látja a legnagyobb különb-
séget a nagy tanácsadó cégek és 
a Blochamps munkamódszerei 
között?

QQ  A nagy tanácsadók az egész 
világra érvényes, professzioná-
lis, sztenderd módszerek alapján 
dolgoznak: ez sokszor azt jelen-
ti, hogy minden piaci szereplőnek 
elküldenek egy rendkívül részle-
tes, minden területre kiterjedő 
kérdőívet, és a kapott válaszokból 
– amelyek persze soha nem tel-
jes körűek – statisztikai módsze-
rekkel rajzolnak egy összképet 
az adott piac állapotáról. Ezzel 
szemben mi kiterjedt, jól műkö-
dő lokális kapcsolati hálót építet-
tünk ki Magyarországon, és amel-
lett, hogy – sokszor konfrontációk 
árán – igyekszünk releváns mű-
ködési adatokat gyűjteni, mindig 
is törekedtünk arra, hogy ele-
mezzük a rendelkezésre álló in-
formációkat. Sőt – ami rendhagyó 
az aprómunka igénye miatt – fel-
tárjuk a piaci fejlemények mögött 
húzódó okokat is. A piac elismert 
szereplőjeként ma már gyakori, 
hogy egy váltani készülő privát-
bankár vagy igazgató tőlünk kér 
HR-tanácsot, de a szolgáltatók 
is aktívan fordulnak hozzánk, és 
stratégiai fejlesztési vagy üzlet-
ág-támogatási témákban kérik ki 
a véleményünket. Biztosra me-
hetnek, hiszen ennek a szakmá-
nak védjegye a diszkréció.

Az elmúlt évek tapasztalatai 
szerint az egyes szolgáltatók 
adatszolgáltatása egyáltalán 
nem volt homogén – például a 
prémiumbanki ügyfeleket többen 

összehozták a privátbankiakkal –, 
miközben az érzékeny adatokat 
sem szívesen adták ki a bankok. 
Hogyan sikerült ezt kezelni?

QQ  Természetesen a kezdeti idők-
ben mindenkivel meg kellett vív-
nunk a transzparenciacsatákat, 
ám egyre kevesebb problémánk 
adódik a hiányos vagy pontat-
lan adatközlésből. Az a partne-
rek számára is egyértelmű, hogy 
hosszú távon úgyis kiderül, ha 
valaki kozmetikázza az adatait – 
pont azért, mert viszonylag kicsi 
piacról van szó.

A fenti piaci trendek – szűkülő 
banki kör és növekvő privátbanki 
állomány – mellett hogyan látja a 
Blochamps jövőjét?

QQ  Cégünk minden évben növel-
ni tudta tanácsadói árbevételét, 
ami nem olyan egyszerű a fenti 
piaci trendek mellett: hiába jön-
nek időről időre új megbízások, 
a piaci szereplők száma az ös�-
szeolvadások, kivonulások miatt 
tényleg egyre csökken. Látni kell 
ugyanakkor, hogy a Blochamps 
szolgáltatásai ár-érték arányban 
nagyon versenyképesek, az ügy-
félbázisunk rendkívül erős, így a 
jövőt illetően is optimista vagyok. 
Kollégáimmal külön büszkék va-
gyunk arra, hogy azt, hogy idáig 
eljuthattunk, klasszikus piaci ver-
senyben értük el. A tiszta verseny 
a lehető legjobb motivátor. Kár, 
hogy a hazai gazdasági élet egyre 
nagyobb része mostanság kényte-
len nélkülözni a verseny kínálta 
önfejlesztési kihívásokat. Én hi-
szek abban, hogy versenyképes, 
magas színvonalú szolgáltatások-
kal továbbra is megálljuk majd a 
helyünket ezen a piacon.

Milyen irányba lehet fejleszteni a 
szolgáltatásaikat?

QQ  Az elmúlt években annyi tudás 
halmozódott fel a Blochampsnál, 
hogy gyakorlatilag minden privát-
banki részterületen van rálátásunk 
arra, melyek a legjobb gyakorlatok 
és módszerek. Ezeket a tapaszta-
latokat felhasználva intenzíveb-
ben tervezünk workshopokat és 
tréningeket tartani privátbanki 
szakembereknek, ahol szituációs 
gyakorlatokkal, soft skill ismere-
tek átadásával segítjük hozzá őket, 
hogy még jobb legyen az együtt-
működésük az ügyfeleikkel.

A privátbanki piac 
növekedése

8-10
százalék lehet 

Karagich István szerint
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