BANKI

Outsourcing kredytowy

o ANDRZEJ OKRASINSKI

PONAD 30 PROC. PRODUKTOW
KREDYTOWYCH W NIEKTORYCH
BANKACH JEST SPRZEDAWANYCH
PRZEZ POSREDNIKOW.

|CH WYNAGRODZENIE TO CZESC
MARZY BANKOW,

ALE SAMI BANKOWCY TWIERDZA,
ZE NA TYM NIE TRACA

P onad 6 tys. osob (dane GUS) pra-
cuje juz dla bankow jako niezalez-
ni brokerzy lub agenci kredytowi.
Dziatajg jako osoby fizyczne prowadza-
ce dzialalnos¢ gospodarcza tylko w za-
kresie posrednictwa kredytowego oraz
jako agencje i biura posrednictwa kre-
dytowego. Takich biur lub agencji jest
w kraju okolo 400. Do najwigckszych
naleza: Expander.pl, Bankier.pl, Open-
Finance, Money Expert, Dom Kredyto-
wy Notus oraz Dom Finansowy QS.
Banki korzystajg z ustug w réwnym
stopniu jednych i1 drugich. Wyjatkiem
jest Lukas Bank, ktory az w 99 proc.
korzysta z ustug osob indywidualnych
prowadzacych wtasng dziatalnos¢ jako
agenci bankowi.

Sg jednak takie banki, Kktore
w ogoéle nie wspolpracuja z posredni-

kami lub niechetnie korzystajga z ich
ustug. To m.in. Bank Polskiej Spot-
dzielczosci, Pekao oraz wiekszos¢
bankow spotdzielczych.

POSREDNICY A ZYSKI

Posrednicy kredytowi za sprzedaz
kredytu otrzymuja od banku wynagro-
dzenie w postaci prowizji. Wynoszg one
od 1 do 2,5 proc., niekiedy nawet 3
proc. udzielonej kwoty kredytu. I zda-
waloby sie, ze przyczyniajq sie do ob-
nizki zyskow. Tymczasem wspolipraca
jest korzystna dla obu stron.

— Duzieki dziatalnoSci brokerow
kredytowych rosnie warto$¢ zacigga-
nych kredytéw. Bank oszczedza
na kosztach prowadzenia swoich od-
dziatéw, nie musi zwiekszac ilosci za-
trudnionych pracownikow, nie wydaje
pieniedzy na marketing itp. Sg banki,
ktore potrafig efektywnie wykorzystaé
posrednikéw 1 odnie$¢ znaczace suk-
cesy sprzedazowe. Przyktadem jest
mBank, ktory mimo niewielkiej wia-
snej sieci jest znaczacym graczem
na rynku hipotecznym - informuje
Maciej Kossowski z Expandera.pl.

Ponadto, zdaniem Norberta Jezio-
lowicza, dyrektora Zwiazku Bankow
Polskich, korzystanie z ustug posred-
nikow to dla bankow istotne rozsze-
rzenie sieci sprzedazy i zwiekszenie
mozliwosci docierania do potencjal-
nych klientéw bez ponoszenia dodat-

Michat Macierzynski, Bankier.pl:

z posrednikami.

— Patrzac na dotychczasowq wspdiprace bankdw z posrednikami mozna za-
uwazyc, Ze wspdipraca koncentrowata sie przede wszystkim na sprzedazy
walutowych kredytéw mieszkaniowych — a te wcigz majq znacznie wieksze
prowizje i marze. A zatem w przypadku kredytow zfotowych mozna méwic¢
o tym, Ze teoretycznie obnizylyby te zyski. Teoretycznie — bo kredyty te spirze-
dawane sg gfdwnie za posrednictwem wifasnej sieci dystrybucji bankow.
W przypadku kredytow zfotowych nie opfaca im sie raczej wspdlpracowac

W przypadku posrednikéw raczej nie mozna tez méwic o duzym obnizeniu zyskéw bankdow. Komu
sie opfaca, ten wspdipracuje. Wynika to z tego, Ze doradcy przejmuja na siebie czes¢ zadarn — rekla-
me, dystrybugje, wstepng analize i weryfikagie danych. Jest to bardzo dobra strategia w przypadku
mniejszych bankéw, z matg liczbq placéwek. Mogg sie skoncentrowac na prawidfowej obstudze
procesu, a potem kredytu — ten model ewoluuje w kierunku tworzenia fabryk kredytéw (mBank kre-
dyt samochodowy dla e-Finance). Wielu bankom kredyt mieszkaniowy przynosi niewielkie zyski,
wieksze pochodzg ze sprzedaZy wigzanej — kart kredytowych, rachunkéw, funduszy, lokat etc.
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kowych naktadéw na budowe oddzia-
16w lub innych punktéw obstugi klien-
tow. Posrednicy za$ otrzymujg gotowy
produkt finansowy do sprzedazy.

Tak wiec zdaniem Tamary Kul-
czynskiej, menedzera ds. wspolipracy
z partnerami zewnetrznymi i sieciami
sprzedazy w Banku Zachodnim WBK,

prowizje placone biurom i agencjom
sg adekwatne do kosztéw, jakie bank
ponidsiby pozyskujac klienta samo-
dzielnie. Dobra znajomos$¢ rynku lo-
kalnego posrednikéw kredytowych
iich umiejetnos$¢ docierania do klien-
tow warte sg swojej ceny. Zwlaszcza ze
w wielu przypadkach bank musiatby
ponie$¢ znacznie wyzsze Koszty, aby
dotrze¢ do tej samej grupy klientow,
ktora moze obstugiwac¢ z pomocg po-
srednika np. w mniejszych miejsco-
wosSciach, gdzie bank nie planuje
otwiera¢ oddzialu, a z powodzeniem
funkcjonuje biuro posrednika.

— Jednoczes$nie z punktu widzenia
dodatkowych kosztow to posrednik
jest tanszy od naszych kanatow dys-
trybucji i w ten sposob nie wplywa
na zmniejszenie przychodow — dodaje
Pawet Zegarowicz, dyrektor biura
prasowego Citibanku Handlowego.

Rynek posrednictwa kredytowego
to przede wszystkim sprzedaz kredy-

www.gazetabankowa.pl



tow mieszkaniowych 1 hipotecznych,
W mniejszym stopniu konsumpcyj-
nych 1 gotowkowych (ogdlnie consu-
mer finance).

CO SPRZEDAJA POSREDNICY?

Tzw. wustawa antylichwiarska
i zmiany na rynku bankowym spowo-
dowaly, ze samodzielny byt mniej-
szych posrednikéw kredytowych jest
praktycznie niemozliwy. Ten rynek
jest raczej poza zasiegiem agencji po-
srednictwa kredytowego.

— W przypadku kredytow dla firm
jest jeszcze trudniej. Brak wyspecjali-
zowanych podmiotéw obstugujacych
duze firmy. Jesli juz istnieja, to sg to
bardzo mate firmy, bazujgce na wspol-
pracy z nielicznymi podmiotami, gdzie
duza role odgrywa wzajemne zaufanie.
Akurat na rynku kredytowania duzych
firm jest ogromna konkurencja, a mar-
ze bardzo niskie. Do tego firmy do tej
pory niezbyt chetnie ubiegaly si¢ o te-
go rodzaju kredyty. Zmiany na tym
rynku najpierw obejma rynek mikro-
przedsigbiorstw — informuje Michat
Macierzynski z Bankiera.pl.

Wspoéipraca z posrednikami ma
najwicksze znaczenie dla matych ban-
kow, a takze tych, ktére intensywnie
zdobywaja udzial w rynku. Udziatl
kredytow pochodzacych od zewnetrz-
nych brokeréw to w przypadku nie-
ktéorych bankéw nawet powyzej 40
proc. Jednak zazwyczaj jest to oko-
to 20-30 proc.
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O ile wigkszos¢ kredytow hipo-
tecznych jest sprzedawana przez duze
firmy posrednictwa kredytowego,
o tyle w sprzedazy kredytow gotowko-
wych nastgpita zgola inna sytuacja.
Nastgpita integracja z bankiem,
szczegdlnie indywidualnych posred-
nikow dzialajacych jako agenci kredy-
towi. I praktycznie obecnie nie ma juz
duzych niezaleznych posrednikéw
w segmencie kredytow konsumpcyj-
nych. To jest naturalne, bo w tym seg-
mencie bardziej liczy si¢ sprawne do-
tarcie do klienta, sie¢ sprzedazy, mar-
keting niz réznorodnosc oferty.

DOKAD ZMIERZA RYNEK?

Prognozuje si¢, ze w 2010 roku
udzial branzy posrednictwa kredyto-
wego na rynku kredytow konsumpcyj-
nych wzrosnie z 30 do okoto 50 proc.
udzielanych kredytéw. A w przypadku
niektorych bankow, szczegdlnie tych,
ktére nie postawily na rozbudowe
wilasnych kanaléw  dystrybucji
a na brokeréw lub agentéw kredyto-
wych, ten udzial zapewne wzrosnie
do powyzej 60 proc.

Bedzie rosto znaczenie internetu
przy podejmowaniu decyzji finanso-
wych. Wida¢ to juz w USA, gdzie
znacznie spada znaczenie tradycyj-
nych posrednikéw i doradcow. Klien-
ci wolg poszuka¢ w internecie, a po-
tem bezposrednio zwroci¢ si¢ do po-
srednika o kredyt. Ten za$ z kolei be-
dzie zastepowal czesciowo bank. Rola
banku za$ ograniczy sie do ostatecz-
nej weryfikacji wniosku, zlozenia
podpisu i przyznaniu kredytu.

Rynek powoli dojrzewa do poja-
wienia si¢ banku wyspecjalizowanego

w sprzedazy kredytow ,white label”.
Za dystrybucje bedzie odpowiadal po-
srednik, ktory w pewnym zakresie be-
dzie mogt samodzielnie ustawiaé pa-
rametry kredytu, a przede wszystkim
warto$¢ dodang. Takimi produktami
moga by¢ zainteresowani za jakis czas
deweloperzy czy firmy doradcze.

Nastgpi tez fala Lkonsolidacji,
zwlaszcza najmniejszych posredni-
kéw. Wynika to z coraz wiekszej kon-
kurencji na tym rynku. Masa i efekt
skali pozwoli skutecznie takim po-
srednikom wspoipracowaé, jednak
wickszos¢ firm bedzie wiasnoscig du-
zych grup finansowych. Konkurencja
moze wigc doprowadzi¢ za kilka lat
do zjawiska znikania maltych jedno-
osobowych lub kilkuosobowych mi-
kroprzedsiebiorstw, zajmujacych sie
posrednictwem.

W najblizszym czasie oferta be-
dzie sie¢ rozszerza¢. Poza kredytami
konsumpcyjnymi 1 hipotecznymi,
dystrybuowane beda produkty loka-
cyjne, bedzie tez oferowana pomoc
w zakresie zarzgdzania finansami
konsumentoéw. Nastgpi specjalizacja
posrednikow w zalezno$ci od zamoz-
nosci potencjalnych klientéw. Zda-
niem Anny Wozniak PR manager
z Lukas Banku, zapewne rozwing si¢
nowe formy posrednictwa, jak np. au-
kcje kredytowe.

Jest pewne, ze rynek posSrednictwa
kredytowego ma olbrzymi potencjat
rozwojowy. Nawet banki, ktore pier-
wotnie sprzedawaly swoje produkty
wylacznie przez wiasne sieci dystrybu-
cyjne (np. oddziaty, Call Center) obec-
nie dynamicznie rozwijaja sprzedaz
przez niezaleznych posrednikow.

nosi nawet do 60 proc.

Tomasz Gryn, dyrektor departamentu zarzadzania rynkiem kredytéw hipotecznych w ING Ban-
ku Slaskim:

— W przypadku sprzedazy przez posrednikow koszty pozyskania kredytu sq
oczywiscie dla banku wyzsze. Warto jednak zwrdci¢ uwage na prosta zalez-
nos¢ — nie ponoszac tych kosztéw, bank nie miatby tu zadnych przychoddw.
Zgodnie z przyjetym modelem wspdipracy rolg posrednika jest pozyskanie
klienta i ewentualnie skompletowanie dokumentagji. Wszystkie analizy i de-
cyzje sq po stronie banku.

Rynek posrednictwa kredytowego zaczaf sie dynamicznie rozwijac od dwu lat
i dzisiaj jego udziat w sprzedazy kredytow hipotecznych wynosi okofo 30
proc. Prognozuje, Ze wartosc¢ sprzedazy tych kredytow przez posrednikéw bedzie rosta w najbliz-
szych latach i osiggnie poziom od 40 do 50 proc. cafosci sprzedazy. Punktem odniesienia sg tu in-
ne kraje europejskie, gdzie na poréwnywalnych konkurencyjnych rynkach udziat posrednictwa wy-
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