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Premium banking Magyarorszagon

Toretlen novekedes

Szinte minden nagy kereskedelmi bank megkiilonboztetett szolgdltatdssal
csalogatja a private banking alatti, de a sztenderd retail feletti iigyfeleit.
Korképiinkben igyeksziink bemutatni a prémium banking hazai kialakulasat
és a szolgdltatok egyedi megkézelitéseit is.

rémium tigyfelek, personal banking,

mass affluent - kiilonb6z6 elnevezések
forognak egymas mellett. Akarhogyan is
hivjék az egyes szolgdltatoknal a sztenderd
(retail, mass) lakossagi tigyfeleknél vagyo-
nosabb, ugyanakkor a privat banki katego-
riat még el nem érd klienseket, az biztosan
kiderilt a Figyel6 korképébdl, hogy ez a ka-
tegoria minden szolgaltato szamdra kiemel-
ten fontossa valt az utobbi idében. Fontos-
sd, de nem csak a szolgaltatoknak;hanem
az ugyfeleknek is. El6bbieknek azért, mert
aki nem tudja j6 ajanlattal megszolitani ezt
a csoportot, attol azonnal elvandorolnak a
mar jelenleg is nyereséget termeld, de jovo-

““betkirajzolodik, masrészt egzakt definici-
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im bankiig szolgaltatasok

Er6sodik a kozéposztaly?

beni potencialjukkal egyiitt kiilonosen érté-
kes tigyfelek. De fontos a szolgaltatas a kli-
ensek szempontjabol is, hiszen 6nmaga el-
lensége az, aki lemond egy kényelmesebb
bankolas lehetéségérdl, az elérhetd ked-
vezmeényekrol, a jobb megtériilésrol.

Az aj szolgaltatas

Pontosan mi is ez a hazai premitum banking?
Egyrészt remélhetéleg cikkiinkbdl nagyja-

ot nehéz adni, hiszen szinte ahany hdz, any-
nyi szokas, annyiféle megkozelités létezik.
Ami azonban kozgs, a premium banking
egyfajta kiemelt, kényelmi szolgaltatasok- »

.
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A kormanyzat
tobbrétd
tdmogatd
hozzaalldsa
miatt a kdzép-
osztaly kbzép-
SO és felsd
rétegeiben
egyre tobb
embernek
nyilik lehetd-
sége meg-
takaritani.
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kal is tamogatott presztizsbankolds, ami a
sztenderd kiszolgalasnal magasabb kate-
goria, de még nem a legmodosabb tigy-
feleknek kinalt privat banki szolgaltatas.
Ezen beliil mér ezerféle metodussal lehets¥
taldlkozni.

A szolgaltatokkal beszélgetve kideriil,
sok az irany. Van, aki azt mondja, hogy na-
lailyen nincs, mert r’naga a bank mar on-
magaban egy premium banking, vagyis
mindenki kiemelt szolgaltatast kap. Mds
azt mondja, hogy szamara a core business
egyértelmien a private banking, de nem
szeretne lemondani arrdl a lehet6ségrol,
hogy az alacsonyabb vagyoni helyzettel,
de nagy potenciallal rendelkezd tigyfe-
lek vele egyiitt n6jenek bele a felsébb ka-
tegoriaba, vagyis van premium banki szol-
galtatasa, és ez egyfajta el6szoba a pri-
vathoz. Mas nem igy nevezi, de azért bi-
zonyos csomagjaival mégis a tobbiekéhez
hasonl6 megkozelitést alkalmaz. Olyan
szolgaltato is akad, amelyik mar elég ala-
csony megtakaritdsi 6sszegtél privat ban-
ki kifejezést hasznal, de azért, ha jobban
beletdrunk a szolgaltatasba, akkor kidertiil,
hogy az leginkabb a premium banking tar-
talmanak felel meg. Ebben a rengetegben
szeretnénk eligazodni, és kiadvanyunk-
ban késébb 6sszehasonlito tablazatokkal
is bemutatunk egyes termékeket, megko-
zelitéseket.

A rajt

Nézziik meg egy pillanatra, hogy egy-
altalan miért indult ennyire névekedés-
nek ez a szegmens, hiszen aki tobb ha-
zai kereskedelmi bankkal is kapcsolat-
ban van, azt tapasztalhatja, hogy manap-
sag ez az ag mindenhol prioritas. Kallay
Andras, az Erste private és premium bank-
ing igazgatoja a bankjanal egy éve indi-
tott premium banking fejlédésének okai-
rol tobb indokot is megemlit. A kormany-
zat tobbrétli tamogatd hozzaalldsa miatt
a kozéposztaly kozépsé és felso rétegei-
ben egyre tobb embernek nyilik lehetd-
sége megtakaritani. Segitett nekik az egy-
kulcsos ado, a csaladi adokedvezmény, bi-
zonyos értelemben a végtorlesztés. Egy-
re tobb ember kezdhetett el arrél gondol-
kodni, hogy mit csinaljon a pénzével, mi-
lyen lekotést valasszon. A masodik szem-
pont az a régi piaci tapasztalat, hogy a
pénziigyi valsagban eléretor az dvatos-
sag elve. 2008 ota folytonos vélsdg van,
és ilyenkor a csaladok kevésbé latjak op-

timistan a jovdjiiket, a kordbban jellem-
z6 hitelfelvételi kedv utdn visszaszorulnak
a hiteltermékek, nem divat a személyi kol-
cson, a hitelkartya, sokkal inkabb a meg-
takaritdSokra figyelnek oda az tigyfelek. A
bankok novekvé érdeklédésében egy har-
madik szempont lehet a ma még alacsony
piaci penetracio. Ahogyan 8-10 éve szinte
mindenhol elindult a private banking, és
ma mar tobbbé-kevésbé kialakult tigyfél-
korok, sztenderdek vannak a piacon, ad-
dig a potencialis tigyfelek szamat tekint-
ve amugy méretesebb premium bank-

ing még csak pdr éve bontogatja szarnya-
it. Tobb csalad lehet érintett, annyi em-
ber, amennyit tiz év alatt sem lehetett vol-
na egyedileg megkeresni és leszerzédtet-
ni, ezért minden szolgdltato érzi, hogy van
egy teriilet, ahol még jelenleg is zajlik a pi-
acszerzés, nagy a sietség. Ma még renge-
teg olyan potencialis prémium banki tigy-
fél van Magyarorszagon, aki nem kap pré-
mium szolgaltatast, pedig béven jogo-
sultlenne rd, de mégis sztenderd kliens-
ként ,tengeti életét”. Kassai Norbert, az
OTP Bank iigyvezetd igazgatoja (premium
banking) szerint nehéz azt kiilénvalaszta-
ni, hogy pontosan mitél is ilyen erds az ér-
deklédés a premium banking irant. Tobb
pénz marad az tigyfeleknél, vagy ossze-
vonjak kiillonb6z6 pénzintézeteknél veze-
tett szamlaikat? De tény, az OTP is folya-
matosan a varakozasai feletti novekedést
tapasztalt az elmult harom évben ebben a
szegmensben.

Erdemes megemliteni a kamatcsokke-
nést is, amely minden varakozasnal gyor-
sabb volt, és aminek kovetkeztében ma
mar minden fél-egy szazaléknyi redlhoza-
mért nagyon meg kell dolgoznia az tigy-
félnek és a szolgaltatonak is. Nagyon fon-
tos mindenkinek az értékndvelt szolgalta-
tas. Somogyi Péter, a Citibank kozép-euro-
pai lakossagi befektetési tizletaganak tigy-
vezetd igazgatoja szerint fontos hatas a ka-
matcsokkenés, és bar most minden szol-
galtato igyekszik befektetési szakértoként
feltlinni, nagy kérdés, hogy a szektor egy-
altalan képes lesz-e megfeleléen kezelni a
megvaltozott kamatkornyezetet és az eb-
bél fakado igényvaltozasokat.

Hiszen a kamat- és hozamcsokkenés hi-
hetetlentil gyors volt, kevesen vannak, akik
akar csak egy éve is azt gondoltak, hogy ez
megtorténik. A piaci helyzethez vald iga-
zodashoz id6 kell. Sokan még benne il-

Folytatds a 6. oldalon.
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Ugyfélelony

@ Szélesebb befektetési
termeékkinalat

® Magasabb hozam a
megtakarftasokon
(kamatcsokkenés)

@ Egyszer(, egycsatornas
banki tigyintézés

o Arazési konnyitések,
kényelem, elébbre jutas
a sorban

e Hiteligénylés esetén
egyfajta el6sz(irés,
elényos rajt

Szolgaltatoi
elony

® Még részben sz(iz
terllet, éles verseny

® Szélesedo fels
kozépréteg
(kormanyzati
tamogatas)

e Ovatossag az
tgyfeleknél (inkabb
megtakaritas, mint
hitel)

e Ugyfélmegtartas

@ Privat banki Gigyfél-
utdnpotlas

Folytatds a 4, oldalrdl.

nek a régi, 7-8 szazalékos kamatozasu be-
tétekben, amelyek most futnak ki, ezért
az igyfelek csak az év végén, 2014 ele-

jén szembesiilnek az tj hozamkornyezét;

tel. Karagich Istvan, a hazai kiemelt banki
szolgaltatasokat rendszeresen monitorozo
BloChamps Capital Kft. Gigyvezet6je még
egy meglepd indokot emlit: bar természe-
tesen az unios forrasok vagy a jegybank
Novekedeési hitelprogramja nem kozvet-
lentil célozza a kozéposztaly egyéni meg-
takaritasainak gyarapitasat, de megvan-
nak azok a csatorndk, amelyek miatt még-
is ezek az adokedvezményekkel egylitte-
sen 1000 milliard forintnyi 6sszegek is ve-
giil részben a bankok lakossagi prémium
és privat banki tigyfeleinél csapodnak le.

Kik szolgaltatnak?

A bankok tehat azt latjak hamarosan, hogy
az tigyfelek tobbet szeretnének elérni,
mint a sima, mezei betétekkel, igyekeznek
is kelléen diverzifikalt portfoliokkal, kiil-
foldi és vegyes alapokkal vagy alapok alap-
jai konstrukciokkal ebben segiteni. Nem is
csak a hitelintézetek, hanem sok egyéb al-
ternativ intézmény - példaul brokercégek,
alapkezelSk, amelyek nem klasszikus pré-
mium banki szolgaltatok - végl is valami
hasonlot kinal az tigyfeleknek. Ezek a hé-
l6zatok eleve ugyanarra a fels6 kozéposz-
talybeli korre mennek ra, mint a prémium-
szolgaltatok, hiszen ki masra is 6sszpon-
tositananak? A lakossagi bankokkal 6ssze-
hasonlitva ugyan nincsenek konny( hely-
zetben, mert nagy hatrany az, ha valaki-
nek nincs természetes értékesitési pont-
ja, vagyis széles hal6zata. Hatrany kicsit
amultis, hiszen amit legutobb példaul a
biztositok nagy elannal hirdettek - vagyis .
az egzotikus részvényalapok, a kinai, az in-
diai részvénybefektetések -, azok nagy bu-
kasok voltak, de van élet a betét és India
kozott.

Eppen ezért minden hitelintézeti szol-
galtatonak gyorsan fel kell kotnie a gatya-
jat, hiszen az alternativ, de innovativ hazak
nagyon magasra teszik a mércét, olykor
egészen kivalo szakemberek versenyeznek
amaganpénzek kezeléséért. A bankoknak
azonban van egy nagy elényiik: az, hogy
6k bankok! Ez a furcsa mondat azt jelen-
ti, hogy nemcsak a megtakaritasi ajanla-
tok versenyeznek a piacon, hanem a ban-
kok banki funkcidkat is ellatnak, amit egy
brokercég vagy egy biztosité nem tud. Ra-

adasul a széles halozat valoban fontos, leg-
aldbbis még egy-két évig, évtizedig. Hiszen
Kallay Andrds szerint a vagyonos, sokszor
mar 50 év feletti vidéki lakossagnal meg le-
het ugyan probalni a csak telefonos vagy a
csak internetes kiszolgalast, de a tapaszta-
latok szerint ez nem igazan mikodik. A kli-
enseknek sziikségiik van a fiokra, a szemé-
lyes talalkozasokra, és amig egy 75 millio
forintos privat banki tigyfeél kiszolgalasaert
érdemes utazni,-az atlagosan 10-15 millio
forintot befektetd iigyfélkor esetében cél-
szer( alternativ megoldasokat talalni, pél-
daul a halézati jelenlétet erdsiteni.

»A nemzetkozi premium banking trend
az e-pénziigyek iranydba mutat, ez itthon
is érezheté dominans vonal lesz. Ugyanak-
kor jorészt a prémium banki szegmens fia-
tal kora és sajatossagai okan a szolgaltatok
kinalt és elérhetd szolgaltatasaiban korant
sincs olyan széles szoras egymashoz ké-
pest, mint a private banking piacon” - teszi
hozza Karagich.

Csokkend kamatok
A bankoknak mindenképpen fel kell ké-
szlilni a kamatcsokkenésbdl fakado igé-
nyekre, mert bar a magyar lakossagi tigyfe-
lekrdl él az a sztereotipia, hogy végletesen
kockazatkeriilok, de ez igy mégsem feltét-
leniil igaz. Somogyi Péter szerint az tigyfe-
lekkel kapcsolatban el6bb kell hitelességet
és bizalmat teremteni, és az utan el lehet
adni nekik a szamukra megfeleld terméket,
és nem forditva. Vagyis nem lehet elad-
ni egy konstrukciot, és ha az bevalik, meg-
teremtodik a bizalom. Nem igy van, ezért
mindennél fontosabb a megfelel6 szemé-
lyes kiszolgalas. Viszont ahol a sziikséges
elemek rendelkezésre éllnak, vagyis van
egy jo halozat, vannak jo tanacsadok, van
jo informatikai hatter, ott igenis el lehet
mozditani az ligyfeleket a kockazatosabb
termékek felé, eladhatok a kiilfoldi befek-
tetési alapkezel6k termékei, a vegyes, az
abszolut hozamu alapok és az ezekbdl 6sz-
szeallitott diverzifikalt portfoliok. Jelenleg
ezek a vegyes csomagok lehetnek a prémi-
um kategoria zaszlostermékei. Hiszen ezek
a konstrukciok vonzo teljesitményt nyujt-
hatnak, amikor rali van, de egyiittal a meg-
feleld eszkozallokacio védelmet nydjthat
egyik vagy masik piac negativ teljesitmé-
nye esetén. Akkor lehetnek kiil6nosen att-
raktivak, ha az tigyfél transzparens miko-
dést lat, komoly eszkozallokaciot, és admi-
Folytatas a 8. oldalon.
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Vigyazat,
csalok!
A kamatcsokkentés
idején a tisztességes
szolgdltatoknak azzal
is fokozottan szamol-
niuk kell, hogy boldog-
boldogtalan préobdlja a
potencialis Ugyfeleket
elcsaklizni. Amikor a
kinalt betéti kamatokat,
allampapir-piaci hozamot
|atva sok a csalédott
kliens, akkor konnyeb-
ben vadasznak kozottik
a koklerek is, irrealisan
magas hozamigéretek-
kel csabitva Gket. Sok
edukaciéval vagy sajnos
sok kellemetlen tapasz-
talattal aztan a ,hiszéke-
nyek” is kijozanodnak,
hogy az évi fix 8 vagy
akar a havi 4-5 szazalék
hozam nem igéret,
hanem atverés,

Folytatds a 6. oldalrol.

nisztrativ oldalon nem terheli a klienst és

a tanacsadot sem a bizonyos id6kézonkeént
sziikségszerd reallokacio. Ami beszélge-
tépartnereink szerint nagyon hangsulyds, =
hogy az ligyfél ne csak egy fekete dobozt
lasson, hanem legyen elegendd informa-
cidja. Hiszen amig j6 a hozam, addig senkit
nem érdekelnek a részletek, de ha rossz,
akkor az igyfelek nagyon nem szeretik

a tuddshianyt.

Kronolégia

A hazai premium banking fejlédéstorténe-
te korantsem volt linedris. Hiszen Karagich
Istvan szerint mikézben egy évtized alatt
nagyjabol kialakult a privat banki vilag, a
premium banking meghonositasara tobb
probalkozas is volt. Igazi I6kést mégis ta-
lan az jelentett, hogy 4-5 éve az addig igen
szélesen értelmezett privét banki vilag-
ban megkezddédtek a limitemelések. Tul
nagy lett a szakadék a mezei vagy udva-
riasabban fogalmazva a sztenderd klien-
sek és egy 200 millios megtakaritassal ren-
delkezé privat banki tigyfél kozott. Va-
lamit kellett adni egy 10-20 millio forin-
tos portfolioval rendelkez6 kliensnek is.

A bankok érezték, hogy ket nem lehet
egyltt kezelni a folyoszamldikkal ny(igl6-
dé kis ugyfelekkel, mert akkor elmennek
egy jobb szolgaltatohoz, de mér az sem le-
hetett mérethatékony kiszolgalas, ha ezek
a kliensek is mindent megkaptak, amit a
valodi privat banki tigyfelek. Kallay And-
ras szerint raadasul ezt a vilagot nem lehet
pusztan a szamok és a megtérilés olda-
larol megfogni, az is nagyon fontos, hogy

Kényelem, dedikalt tanacsado

A bankarokkal beszélgetve a legtobben eltérden latjak, pontosan mi is
az tigyfeleknek a legnagyobb érték a kiemelt kiszolgalasban. A kényel-
met és a gyorsasagot mindenki emlegeti, hiszen ki ne szeretne gyorsabb
fioki kiszolgalast, telefonos Uigyintézést vagy adott esetben panaszel-
biralast, Kényelmi és ,jo érzés” aspektusa is van az ingyenes parkolasnak,
a kartyakhoz jar6 éttermi, kulturdlis kedvezményeknek. A legfontosabb
azonban talan maga a bankolas élménye. A legtébb prémium banki szol-
galtatasnal dedikdlt tandcsado all az Uigyfél rendelkezésére, vagyis

a kliens egy emberen keresztUl tudja végezni a hitelintézeti Ugyeit,

nem kell a sorok kdzott cikaznia, az tgyintézdje szaladgal legfeljebb,

ha tobbrét( a feladat. A prémium Ugyfeleknek a bankok sokszor hitelt is
eladnak, ez azonban egy olyan funkcié, amelyet jellemzdéen kilon tartot-
tak a hitelintézetek, vagyis a dedikalt tanacsaddi modellben az altalunk
taldlt leggyakoribb megoldas: a prémium Uigyfélnek van egy dedikalt
tanacsadaja, aki mindenben segit, csak a hitelben nem, ha ez az igény is
felmertil, akkor a klienst atkisérik a kiemelt hiteles (igyintéz6hoz.

4

sok innovacié az ilyen kozépkategorids
igyfelek kiszolgalasa kozben fejl6dik ki. A
privat banki portféliokezelés leegyszer(isi-
tett verzioja példaul megjelenik a prémium
bankialdpkezelésben, a mashol megszer-
zett tudast egy (j dgazatban is lehet kama-
toztatni. A bankokban megvoltak a tapasz-
talatok lentrdl, a mezei és fentrdl, a pri-
vat banki tigyfelekrdl, és a kettd kozé most
igyekeznek minél pontosabban kidolgozni
a prémium banki szolgaltatast.
Beszélgetdpartnereink szerint annak
is lehet jelentdsége, hogy otthonrol ki
mit hozott. A Kelet-K6zép-Eurépaban
premium banking néven elterjedt katego-
riaban az angolszasz bankok a legjobbak,
a mass affluent néven ismert szolgéltatas
globalis sztarjai a Citi és az HSBC, mellé-
juk zarkoznak fel a tovabbi neves szolgal-
tatok, példaul a Barclays, koziiliik itthon
a Citi van jelen. A latinok (az olasz, a spa-
nyol, a francia hatteri pénzintézetek) nem
annyira erések az ilyen kiszolgalasban, a
német nyelvteriilet bankjai pedig amolyan
kozéputasak.

Ahany haz

Az id6k sordn azért szinte minden retail
bank kialakitotta a prémium kategoriajat.
Az azonban kiilonb6z6, hogy ki honnan
kozelitett. Az OTP két privat banki katego-
riat is fenntart, de versenytarsai szerint az
also, a 20 millié forintos limittel indulo is
valdjaban kozelebb éll a prémium elneve-
zéshez, mint a privat bankhoz. Kassai Nor-
bert szerint az OTP-ben a premium bank-
ing és a privat bank kozott a szolgaltatas
mindségében van egyfajta egészséges ver-
seny, de az tigyfelekért nincs kellemetlen
marakodas, a két szegmens kozotti atja-
ras jol van kitalalva. Vagyis valoban az tigy-
fél valaszthat, ésvan arra példa, hogy egy
vagyonosabb kliens mégsem hasznalja ki
a privat banki szolgaltatasok ,top service-
ét", és visszatér a prémium csomaghoz,

de arra is, hogy egy prémium banki tigyfél
annyira kind, hogy at lehet kisérni a privat
banki tanacsadokhoz. S6t, mindig van egy
10 szazaléknyi ember, aki annyira 6nallo,
hogy bar nagy vagyona van, de maga dont,
intézkedik, akar nemzetkozi internetes
platformokat hasznalva befektet.

Az Erste tavaly késziilt el a premium
bankinggel, és a tobbiek utan eredt. Az
Erste megkozelitésében elsésorban sajat
alapokat kinal ebben az tigyfélszegmens-
ben, ugyanakkor, ha valamiben masokat
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tart szakértonek, akkor a kiils6 terméke-
ket olykor becsomagolja sajat konstruk-
cidiba, példaul abszolut hozamu alapokat
a Concorde-tol, az OTP-t6l valogat, azsiai
részvényeket az HSBC-t6l. A Citibanknak,
amely a kiilfoldi befektetési alapok specia-
listaja, sajat terméke nincs, igy valoban
tudja azokat az alapokat ajanlani, amelye-
ket az adott tigyfél szempontjabol a leg-
jobbnak tart, és nagy hangstlyt fektet arra,
hogy kell6en diverzifikaltak legyenek

a portfoliok. Nem annyira jellemz6 a ,cso-
magolds’, viszont az alacsonyabb (2 és 15
milli6 forintos) vagyont kezel6 tigyfelei-
nek is elérhetové teszi azt a globalisan va-
logatott elitalapkort, amelyben BlackRock,
JPMorgan vagy éppen Fidelity, Templeton
alapok is vannak.

Az UniCredit is mar szépen levalasztot-
ta az tizletagat a felette meghatarozott két
privat banki szegmensrol. A hitelintézet
koran elindult, és a legtobb szolgaltato-
val ellentétben 6 mar a premium banking
szegmensben is egyfajta open architecture
megkozelitést alkalmaz, vagyis az ligyfe-
leknek mas szolgaltatok termékeit, alapja-
itis elérhetévé teszi. Hasonloképpen be-
engedi a kiilss konstrukciokat a Raiffeisen
is, ahol mar 6t éve van mindségi kiszolga-
las, de par éve az jelentett erésebb valto-
zast, hogy egyszerre tobb munkatars ér-
kezett a Citibanktol. A versenytarsak sze-
rint eddig meglep6en sikeres az amerikai
jellegl megkozelités integralasa az oszt-
rak hatter(i bankba. Hatdrozottan hitet tett
a premium banking mellett az FHB is. Van-
nak olyan szolgaltatok, ahol nagyon elkii-
[6niil a premium banking, méashol ez csak
egy szamlacsomag, de a munkatarsaknak
nincs kiilon logoval ellatott névjegykar-
tyajuk. Ezek latszolag persze jelentékte-
len dolgok, de jelezhetik egy bank megko-
zelitését. Vannak olyan szolgéltatok, ame-
lyeknek a lakossagi tigyfélkore kifejezetten
a magas kategoriabol eredt, ilyen példa-
ul az MKB és a CIB, és a hiiséges tigyfélkort
eddig lathatéan nem zavarta, hogy a hitel-
intézetek eladasa is szoba keriil gyakran a
sajtoban, szakmai korokben.

A Budapest Bank szintén egy sztender-
dizalt amerikai premium banking meg-
kozelitéssel (GE Money) van jelen a szeg-
mensben, a lakossagi bankok kozil talan
egyediil a Sberbank nem indult el még ha-
tarozottan a szolgaltatas felé. Azt szinte
biztosan kijelenthetjiik, hogy ez nem ma-
rad igy sokaig.

si ba kﬁzpont. Aki még nem indult el,

Szinte minden premium banking szolgal-
tato elérhetdvé tette az tigyfeleinek az al-
lampapirokat, hiszen ha nem igy tennének,
akkor a kliensek elmennének kozvetleniil a
kincstdrba, és nehéz lenne visszacsalogat-
ni 6ket. Igaz, minden lakossagi allampapirt
nem tudnak adni a szolgaltatok, de a leg-
tobb sorozatot megnyitottak.

Pozitiv jovokép

Forrasaink egyetértettek abban, hogy a
premium banking névekedésre van itélve.
Aligha valtozik a kormany hozzaallasa a fel-
s6 kozéposztalyhoz. A bankok azt észle-

lik, hogy egyre kevesebb tigyfél hitelezhetd,
egyre lehetetlenebb a mass tigyfélkor renta-
bilis kiszolgalasa (gondoljunk.csak az ingye-
nes készpénzfelvételre), mindez egy irdnyba

£508

“mutat, nagyon-nagyon értékesnek tiinnek

fel azok a banki agak, ahol viszonylag kisza-

mithato bevételek mellett nyereséget lehet

termelni. A premium bankingé a jovo!
BRUGKNER GERGELY

aftol prémium kategdridban

.
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