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REDAKCIA

AGREGÁTOR NA ČELE ŠTÁTU? 
MOŽNO BY TO STÁLO ZA ZVÁŽENIE

EDITORIÁL

sú schopné generovať konkrétne a ma-
tematicky vzaté aj najvýhodnejšie 
riešenia. Jednoducho, rýchlo, férovo 
a efektívne. Takéto zariadenia by sa 
nám zišli aj v iných oblastiach života. 
Napríklad vo vrcholovej politike. Veď 
aké by to bolo úžasné, ak by líder doká-
zal robiť správne rozhodnutia na prvý 
raz bez toho, aby donekonečna apliko-
val stratégiu pokus-omyl s tým, že ob-
čas mu to možno aj vyjde.  

Možno by bolo lepšie pre všetkých, 
ak by aspoň v čase súbehu pandémie 
a ekonomickej recesie stál na čele štá-
tu špičkový agregátor. Úlohou ľudí 
by bolo len, aby sa postarali o zrozu-
miteľné vysvetlenie, prípadne zdô-
vodnenie prijatých opatrení. Utópia? 
V oblasti finančného sprostredkova-
nia dnes už takmer realita. V reálnej 
politike však takmer neuskutočniteľ-
ná misia. Zatiaľ.

Robert Juriš
šéfredaktor magazínu Financial Report

Je isté, že v blízkej budúcnosti títo ľudia 
prejdú určitým vývojom, ich počet kles-
ne a očakáva sa, že budú vzdelanejší, in-
formovanejší, profesionálnejší a možno 
aj ľudskejší ako sú dnes. Vysvetlenie je 
jednoduché. Silno im konkuruje bez-
emočná a neúprosne exaktná umelá 
inteligencia. Taká, ktorá nemá žiadne 
osobné záujmy ani ambície. 

Hádam, aspoň v čase krízy...
Technologicky pokročilejšie agregátory, 
vhodne doplnené o ďalšie funkcionality, 

Odkedy je všetko na webe, ľuďom sa 
dýcha o niečo ľahšie. Každý si nájde 

to, čo potrebuje. Na jednu vec sa mô-
žeme pozerať z rôznych uhlov pohľa-
du. Vieme si dohľadať význam cudzích 
slov a máme viac možností, ako medzi 
nimi nájsť skryté súvislosti. Chybovosť 
a omylnosť klesá priamoúmerne 
tomu, ako stúpa online gramotnosť 
používateľov. 

Konkurencia v podobe 
umelej inteligencie
Prelomový okamih pri práci s interne-
tom, i keď pre mnohých takmer neba-
daný, predstavoval príchod webových 
stránok zhromažďujúcich porovnateľ-
né dáta, takzvaných agregátorov.

Takto to funguje napríklad vo svete 
finančného sprostredkovania, a ten-
to trend sa už udomácňuje aj na 
Slovensku. Práca finančných agen-
tov sa postupne mení a rovnako sa 
mení tiež to, ako ich vníma široká 
verejnosť.



Online potvrdenie Záznamu  
o sprostredkovaní finančnej služby

alebo iných dokumentov 
dvojfaktorovým overením.

ONLINE POTVRDZOVANIE 
DOKUMENTOV
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ČO JE NOVÉ VO FINANCIÁCH?
Autor: Redakcia Financial Report

KRÁTKE SPRÁVY · Sme príliš zadlžení · Stavebníctvo zasiahla kríza · Bývanie nám prevetrá peňaženky

Ekonomika v lete ožila a priniesla lepší štart do druhej vlny koronakrízy

Za bývanie platíme najviac z celej Európskej únie

Slováci sú chudobní a zadlžení, a majetkové rozdiely medzi nimi sa zväčšujú 

Hospodárska výkonnosť slovenskej ekonomiky, ktorá 
sa v prvom štvrťroku 2020 prepadla až o 13 %, sa 

v treťom kvartáli tohto roka výrazne posilnila. Odhad 
Štatistického úradu SR ukazuje, že kvartálny nárast HDP 
predstavuje až 11,7 %. V medziročnom porovnaní to síce 
stále predstavuje pokles, ale už len o 2,4 %. Ekonomike 
pomohol najmä zahraničný dopyt, ktorý znovu naštar-
toval priemyselnú produkciu, vrátane výroby áut, a jej 
export do zahraničia. Otázne je, ako sa kvôli druhej vlne 
koronakrízy skončí štvrtý štvrťrok 2020 a aký bude štart 
do roku 2021. Predpokladá sa, že bude náročný.

Náklady na bývanie ukrajujú Slovákom z ich rodinných 
rozpočtov takmer štvrtinu, čo je v rámci Európskej únie 

najvyšší podiel. Vo výdavkoch na bývanie sú zahrnuté ná-
jomné, údržba a oprava obydlí, energie, dodávka vody, ale 
napríklad aj odvoz odpadu. Analýza vychádza z najaktuál-
nejších údajov Eurostatu. Podiel výdavkov na bývanie z cel-
kových spotrebných výdavkov na Slovensku predstavuje 
24 %. Priemer za EÚ bol vlani na úrovni 19 %. Lepšie ako 
my na tom boli všetci naši susedia z krajín V4. V prípade 
Maďarska predstavuje podiel výdavkov na bývanie 15 %, 
v Poľsku 17 % a v Českej republike 21 %.

Podľa štúdie Global Wealth Report priemerný 
Slovák v uplynulom roku disponoval bohatstvom 

vo výške 6 778 eur (6 255 eur v roku 2018), čo je 
najmenej spomedzi krajín V4. Napríklad priemerný 
Poliak má bohatstvo vo výške 8 757 eur, Maďar vo 
výške 16 140 eur a naši českí susedia disponujú ma-
jetkom v hodnote 17 497 eur na osobu. Problémom 
Slovákov naďale j  zostáva v ysoká zadlženosť . 
Priemerný dlh Slováka je na úrovni 7 990 eur, čo je 
po Estónsku (8 913 eur) najvyšší dlh v celej strednej 
a východnej Európe.
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Oživenie príde, ale pomaly · Strácame na výbere DPH · Priveľa mladých je bez práce · KRÁTKE SPRÁVY

HDP sa vráti na predkrízovú úroveň až v druhej polovici 2022

Nezamestnaných pribúda, problémy majú najmä mladí ľudia

Miliardová investícia vo Volkswagene prinesie 2 000 pracovných miest

Ekonomiky štátov sa po pandémii koronavírusu začnú 
ozdravovať postupne a nerovnomerne. Podľa analýzy 

spoločnosti Euler Hermes by sa Slovensko malo vrátiť 
k predkrízovým číslam hrubého domáceho produktu 
(HDP) v druhej polovici roku 2022. Uvoľnenie protiepi-
demiologických opatrení počas tohtoročného leta vied-
lo k druhej vlne šírenia infekcie. V snahe o zabránenie 
prepadu ekonomiky vlády zvolili stratégiu zameranú na 
posilnenie fiškálnej a menovej politiky. Z krajín V4 by 
mali Česká republika, Maďarsko a aj Slovensko dosiah-
nuť predkrízovú úroveň HDP v druhej polovici 2022. 
Poľsko sa pravdepodobne vráti na predkrízové hodnoty 
o niečo skôr.

Koronakríza si vyberá svoju daň aj v podobe 
rýchlorastúcej nezamestnanosti. Na úradoch 

práce končia tisícky nových nezamestnaných, najmä 
vo veku do 25 rokov, a to nielen na Slovensku, ale 
aj v rámci celej Európskej únie. Priemer Európskej 
únie je na úrovni 17 % pri medziročnom náraste 
o 2 %. Najvyššie hodnoty nezamestnanosti hlásia 
Španielsko (41,7 %), Grécko (37,5 %) a Taliansko 
(31,1 %). Vysoké medziročné prírastky sú v Litve 
(+11,8 %), vo Švédsku (+9,1  %) a v  Španielsku 
(+8,9 %). Samostatnou kapitolou sú mladí ľudia. 
Miera nezamestnanosti mladých do 25 rokov na 
Slovensku sa pohybuje na úrovni 19,8 %.

Ohlásená investícia v bratislavskom závode Volkswagen 
Slovakia prinesie 2 000 nových pracovných miest. 

Koncern plánuje na Slovensku preinvestovať približne 
jednu miliardu eur. Len do samotnej produkcie modelov 
Volkswagen Passat a ŠKODA Superb by malo smerovať 
okolo 500 mil. eur. Ich výroba by sa mala rozbehnúť 
v roku 2023. Bratislavský závod pritom nečaká priesto-
rové rozšírenie. Zachovaná by mala ostať aj celková 
produkčná kapacita fabriky. Spoločnosť Volkswagen 
preinvestovala na Slovensku od svojho vzniku už viac 
ako 4,5 miliardy eur. Okrem vozidiel produkuje prevo-
dovky, komponenty pre prevodovky a podvozky, ako aj 
zariadenia používané pri výrobe vozidiel.



Október/November/December 202010

KRÁTKE SPRÁVY · Nové tváre na strategických pozíciách

MANAŽÉRSKE ROŠÁDY
Autor: Redakcia Financial Report

Sociálna poisťovňa
Novým riaditeľom Sociálnej poisťovne sa stal Juraj Káčer, ktorý naposledy pô-
sobil ako bratislavský viceprimátor. Je poslancom zastupiteľstva v Dúbravke, 
na župe aj v mestskom zastupiteľstve. Je aj členom rady Environmentálneho 
fondu a ako viceprimátor mal na starosti agendu športu, školstva, komunikácie 
so župou a bezpečnosti. Sociálna poisťovňa patrí k najdôležitejším inštitúciám 
v štáte – zabezpečuje výplatu dôchodkov a sociálnych dávok. Minulý rok hos-
podárila s príjmami vo výške 8,4 miliardy eur.

Západoslovenská energetika (ZSE)
Novým predsedom predstavenstva a zároveň generálnym riaditeľom spoloč-
nosti Západoslovenská energetika sa stal Markus Kaune. Vo funkcii nahradil 
Jochena Kleya, ktorý v ZSE pôsobil od roku 2012. M. Kaune sa zároveň stal 
predsedom predstavenstva spoločnosti Východoslovenská energetika Holding. 
V rámci skupiny E.ON pracuje od roku 2001. Jeho úlohou je reagovať na zme-
ny, ktoré priniesla koronakríza a z dlhodobejšieho hľadiska prispôsobiť spo-
ločnosť zmenám, ktoré prináša trh s energetikou. 

Foto: Juraj Káčer

Foto: ZSE

Foto: ZSE Popradské letisko
Akciová spoločnosť Letisko Poprad-Tatry má nového riaditeľa. O výmene vedenia 
spoločnosti ako hlavný akcionár letiska rozhodlo Ministerstvo dopravy a výstav-
by SR na základe neuspokojivých hospodárskych výsledkov. Doterajšiu riaditeľ-
ku Ivanu Herkeľovú vystriedal Peter Dujava, ktorého nominovalo ministerstvo 
priamo, bez výberového konania. Dujava ako aktívny pilot pripravuje nový kon-
cept letiska, zameria sa aj na nákladnú dopravu. Plánuje spojiť mesto Poprad 
s Bratislavou a Prahou, rozbehnúť chce aj linku do Izraela.

Coca-Cola HBC Česko a Slovensko 
Novým generálnym riaditeľom spoločnosti Coca-Cola HBC Česko a Slovensko 
sa stal Dan Timotin. Na pozícii vystriedal Máriu Anargyrou-Nikolićovú, ktorá po 
troch rokoch prevezme pozíciu generálnej riaditeľky gréckej a cyperskej pobočky. 
Dan Timotin prichádza do česko-slovenskej pobočky z pozície generálneho riadi-
teľa CC HBC & Heineken joint venture v Severnom Macedónsku. V spoločnosti 
CC HBC pracuje od roku 2011. Sedem rokov zastával manažérske pozície vrátane 
finančného riaditeľa pre celú skupinu CC HBC.

Foto: Peter Dujava

Foto: Coca-Cola HBC
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Blog, ktorý pravidelne informuje o aktuálnom 
dianí a novinkách v poisťovni Generali. Blog, 
ktorý prináša zaujímavosti zo slovenského 
aj svetového poistného trhu. Blog, v ktorom 
si prečítate rozhovory s odborníkmi z oblasti 
poisťovníctva a fi nančníctva.

blog.generali.sk

Generali
Brokers Blog

S NAMI V TOM

NIE STE SAMI

P5017
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IVAN MIKLOŠ:
FICO POVEDAL, ŽE SME V R... 

JA HOVORÍM, ŽE SME SA OCITLI 
V PASCI STREDNÝCH PRÍJMOV

LÍDRI · Dôležité je, aby zodpovednosť za reformy prevzal premiér a aby sa nestratil v mikromanažmente

premrhalo veľmi veľa času. Vládam 
Smeru-SD sa nepodarilo nadviazať 
na reformy a vynikajúce ekonomické 
výsledky Dzurindových vlád. Boli roky, 
keď Slovensko malo dvojnásobný ná-
rast verejných príjmov v porovnaní 
s priemerom Európskej únie (EÚ). 
A nielenže toto obdobie nebolo využi-
té na modernizáciu a ďalšie reformy, 
ale, naopak, zhoršovalo sa podnika-
teľské prostredie, efektivita verejnej 
správy aj vymožiteľnosť práva.

Ktoré oblasti postihlo toto  
premárnené obdobie najviac?
Či už išlo o konkurencieschopnosť, 
o kvalitu vzdelania, vedu, výskum, 

Premrhali sme  
množstvo času a financií

Máte zásadný podiel na vstupe 
Slovenska do Európskej únie, do 
euroatlantických štruktúr, do eu-
rozóny, na konverzii korunovej 
meny na euro, a predovšetkým na 
naštartovaní slovenskej ekono-
miky po škandalóznom a eko-
nomicky neúnosnom vládnutí 
Vladimíra Mečiara. Ako teraz 
spätne vnímate obdobie po roku 
2006, po skončení vášho dvojná-
sobného mandátu podpredsedu 
vlády a ministra financií?
Myslím si, že Slovensko odvtedy 

inovácie..., vo všetkých týchto oblas-
tiach sme premrhali nielen množstvo 
času, ale aj finančných prostriedkov. 
Práve to definuje súčasnú situáciu 
Slovenskej republiky. V uplynulých 
rokoch existovali predpoklady, aby 
sme hospodárili s prebytkom. Všetky 
štátne rozpočty, aj v rokoch hojnosti, 
však boli deficitné.

Necítite spoluzodpovednosť za 
tento stav? Že ste v roku 2006 
nedokázali po tretí raz v rade 
zostaviť vládu a pokračovať v na-
štartovaných reformách? 
SDKÚ paradoxne po ôsmich rokoch 
vo vláde, rokoch reforiem, dosiahlo 

Bol podpredsedom slovenskej vlády, dvojnásobným 
ministrom financií, ministrom privatizácie. Na Ukrajine 

robil poradcu dvom premiérom a dvom ministrom. 
Dnes šéfuje ekonomickému think-tanku MESA 10, 

prednáša na vysokých školách a radí ministrom súčasnej 
vlády. Magazín Financial Report prináša rozhovor 
s renomovaným ekonómom Ivanom Miklošom. 

Autor: Robert Juriš 

Foto: Ivan Mikloš
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LÍDRI · Dôležité je, aby zodpovednosť za reformy prevzal premiér a aby sa nestratil v mikromanažmente

Všetky štátne rozpočty, 
aj v rokoch hojnosti, 

boli deficitné.

toho, čo sme urobili počas dvoch 
Dzurindových vlád, mohlo to tu byť 
aj oveľa horšie. Uvedomujem si tiež, 
že na Slovensku nám veľmi chýba 
zhoda väčšiny obyvateľstva a tiež elít 
na potrebe nepretržitej modernizá-
cie krajiny. Ak by tu existovala taká-
to spoločenská požiadavka, a na jej 
základe uzatvorená dohoda, mohli 
sme byť už oveľa ďalej. Ako príklad 
nám môže slúžiť Estónsko. Aj tam 
sa menia vlády, ako v každej demo-
kratickej krajine, ale to základné re-
formné úsilie tam zostáva najvyššou 
prioritou.

Prečo nám chýba zhoda, o ktorej 
hovoríte? Je to preto, lebo dlho-
dobo nemáme štátnika svetové-
ho formátu, respektíve niekoho, 
kto by dokázal načrtnúť dlhodo-
bú víziu smerovania republiky?
Určite je to jeden z dôvodov. Na 
Slovensku máme dostatok politikov, 
ktorí myslia predovšetkým na úspech 

v roku 2006 svoj najlepší volebný vý-
sledok. Napokon sa nám však nepo-
darilo poskladať koalíciu a k moci sa 
dostal Smer-SD. Chýbal na to jeden hlas 
v predsedníctve KDH, ale to je už minu-
losť... Výsledky našich ekonomických 
reforiem však dobiehali ešte niekoľko 
ďalších rokov. A profitovali z nich nielen 
občania Slovenska, ale aj politická gar-
nitúra, ktorá nastúpila po nás, a ktorá 
reformám už nevenovala pozornosť. 

Rok 2020 je opäť volebným ro-
kom a opäť došlo k zmene vlády, 
Smer-SD skončil. Vidíte nádej, 
že by sme sa mohli dostať späť 
do hry, zastaviť prepad ekono-
miky, respektíve znova nastúpiť 
na vlnu ekonomického rastu?
Dobrou správou pre nás je už to, že 
máme inú vládu a vládnu koalíciu, 
ako sme mali doteraz. Ak by nedošlo 
k žiadnej zmene, ak by tu aj naďalej 
vládli tí, ktorí s dvojročnou prestáv-
kou boli pri moci od roku 2006, tak 
by sme na žiaden obrat, ani teoretic-
ky, nemohli pomýšľať. 

Chýba nám požiadavka  
na nepretržitú  
modernizáciu krajiny

Nehnevá vás situácia, že sa tu 
premrhal kapitál, ktorý ste po-
máhali vytvárať, a na ktorom sa 
dalo stavať do budúcnosti?
Áno, na jednej strane ma to hne-
vá ,  ale  na strane dr uhej  neby ť 

v nadchádzajúcich voľbách, ale máme 
nedostatok štátnikov, ktorí uvažu-
jú nad blahom budúcich generácií. 
Problém je však aj v tom, že nestačí 
víziu len naformulovať, dôležité je 
aj osvojiť si ju a vedieť ju potom aj 
implementovať. Toto však nie je len 
problém Slovenska, ale väčšiny oko-
litých krajín. Je skôr výnimkou, ak 
sa niektorej krajine darí presadzovať 
a realizovať dlhodobejšiu víziu. 

Smer-SD zanechal po sebe 
prázdnu štátnu pokladnicu a na-
priek rokom hojnosti deficitný 
štátny rozpočet, bezprostredne 
po voľbách vypukla pandémia 
koronavírusu, a bez ohľadu na 
to oboma nohami stojíme na 
prahu recesie. V akom stave sa 
vlastne v súčasnosti nachádza 
ekonomika Slovenska?
Predseda Smeru-SD Robert Fico 
v jednom nedávnom rozhovore na 
rovnakú otázku odpovedal slovami: 
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Čo je potrebné zmeniť a kedy, 
aby sme mohli hovoriť o inováci-
ách v ekonomike? 
Najlepšie je, ak sa na reštrukturalizá-
ciu využije čas, keď sa ekonomike darí. 
Vtedy sa vieme najlepšie pripraviť na 
obdobie, keď to až tak dobre nefun-
guje. Toto obdobie sme síce nevyužili, 
ale ešte stále vieme reagovať. Potrebné 
je zamerať sa na zdravé a udržateľné 
verejné financie a makroekonomickú 
stabilitu (nízky deficit a dlh a udrža-
teľný dôchodkový systém). Ďalej je to 
ochrana vlastníckych práv a vymoži-
teľnosť práva. Nasleduje kvalitné pod-
nikateľské prostredie, efektívna verej-
ná správa a napokon vzdelanie, veda, 
výskum a inovácie, čiže rozvíjanie 
znalostnej spoločnosti. Ak sa zameria-
me na rozvoj všetkých týchto oblastí, 
postupne sa preklopíme z montážnej 
masovej priemyselnej veľkovýroby na 
ekonomiku ťahanú inováciami.

Po nástupe novej vlády sa črtá, 
že v niektorých oblastiach by 
predsa len malo svitnúť na lepšie 
časy. Napríklad v oblasti podni-
kateľského prostredia či súd-
nictva a vymožiteľnosti práva. 
A bonus navyše – núkajú sa nám 
miliardy eur z európskeho fondu 
rozvoja. Bude to stačiť? 
Naozaj bude veľmi dôležité, na čo sa 
tie prostriedky využijú. Ale nielen to. 
Dôležité bude tiež, aké zmeny sa v sú-
vislosti s investíciami udejú v rámci 
slovenskej ekonomiky a spoločnosti. 
Zrejme najväčším problémom, alebo 
najnáročnejšia, bude reforma verejnej 
správy. Ak totiž zmena nebude dosta-
točná vo všetkých oblastiach, tak žela-
ný výsledný efekt sa nedostaví. Treba 
tiež počítať s tým, že niektoré zmeny 
sa nedostavia hneď, ale až za horizon-
tom tohto volebného obdobia.

„Pani redaktorka, viete, čo je úžasné? 
Krajina je v riti. V totálnej riti...“ Ak 
bývalý predseda vlády po 12 rokoch 
vládnutia povie toto, tak úplne de-
honestuje svoje vlastné pôsobenie. 
Podľa mňa sa však nenachádzame 
tam, kde nás vidí R. Fico, ale v tak-
zvanej pasci stredných príjmov.

Stali sme sa obeťou svojho 
vlastného úspechu

Čo presne to znamená pre  
slovenskú ekonomiku?
Slovenská ekonomika v ostatných 
rokoch rástla vďaka masovej prie-
myselnej veľkovýrobe. Mám na mysli 
najmä výrobu automobilov, ale nie-
len ju. V súčasnosti však už tento 
model rastu naráža na svoj strop. 
Ekonomika štátu sa rozvinula, naša 
v minulosti lacná pracovná sila si pla-
tovo polepšila a ekonomika napriek 
priebežnému napredovaniu stráca, 
alebo už stratila svoju pôvodnú kon-
kurencieschopnosť. Inak povedané, 
stali sme sa obeťou vlastného úspe-
chu. Aby ekonomika mohla napre-
dovať ďalej, je nevyhnutné pristúpiť 
k reformám, jej reštrukturalizácii 
a tiež investíciám do modernizácie. 
Presnejšie, musíme docieliť, aby sa 
naša ekonomika menej orientovala 
na montáž, ale viac sa zamerala na 
inovácie a výrobu s vyššou pridanou 
hodnotou. 

Lídrom zmien by mal byť 
jednoznačne predseda vlády

Na to, aby sa zmeny mohli usku-
točniť, by sa mal objaviť niekto, 
kto by si osvojil túto agendu 
a stal sa jej akcelerátorom. Kto 
by to podľa vás mal byť?
Ak minister financií poverí prípra-
vou reforiem špecialistov z Inštitútu 
finančnej politiky, tak je zrejmé, že 
technicky a obsahovo to bude naozaj 
kvalitne pripravené. Ale už aj terajšiu 
prípravu a najmä samotnú realizáciu 
by podľa mňa mali zastrešovať poli-
tickí lídri, príslušní rezortní ministri, 
a za strategické riadenie tohto pro-
jektu by mal prevziať politickú zod-
povednosť predseda vlády. Najmä 
kvôli zabezpečeniu politickej pod-
pory pre jednotlivé reformy a záko-
ny, ktoré bude potrebné prijať. Ako 
povedal viceguvernér NBS Ľudovít 
Ódor, niekto by mal zdvihnúť tú zá-
stavu. Keď totiž chcete urobiť nejakú 
zmenu, musíte nielen vedieť, chcieť, 
ale aj môcť. Vedieť a chcieť môžu 
odborníci, experti, špecialisti, ale 
zároveň aj môcť môžu jedine politici. 
Inak povedané, zmeny, ktoré sa nám 
núkajú, sú viac politickou výzvou ako 
technickým problémom. Bez vízie, 
vôle a odvahy to jednoducho nepôjde. 

Takže ten, kto by mal mávať zásta-
vou nad hlavou a mať najsilnejší 
hlas v súvislosti s vytváraním 

Máme nedostatok 
štátnikov uvažujúcich  

nad blahom  
budúcich generácií.

Politickú zodpovednosť 
za zmeny by mal 
prevziať premiér. 
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som už spomenul, a to tak, že nám to 
prinesie intenzívny a udržateľný eko-
nomický rast. Vďaka tomu budeme 
vedieť dlhodobo prefinancovať zvý-
šené platy pedagógov, ktorí nám zase 
vychovajú šikovných vzdelaných ľudí 
schopných pokračovať v transformácii 
a ďalšom rozvoji ekonomiky.

Pomoc pre Slovensko z fondu ob-
novy by mala predstavovať pri-
bližne 7,5 miliardy eur. Najprv si 
ju však budeme musieť zaslúžiť 
a neskôr ju budeme musieť aj 
splatiť. Ak s týmito financia-
mi naložíme zmysluplne, bude 
pre nás pomocou a výborným 
štartérom novej éry slovenskej 
ekonomiky. Ak nie, tak sa stanú 
veľkou príťažou pre nasledujú-
cu generáciu Slovákov. V tejto 
súvislosti – ste skôr optimista 
alebo pesimista? 
Z toho, čo o procese zatiaľ viem, 
mám isté obavy.

Napriek „istým obavám“,  
kde vidíte Slovensko  
o takých 10 – 20 rokov?
Želám si, aby sme boli modernou, dy-
namickou, otvorenou, atraktívnou 
a tolerantnou krajinou so zvyšujú-
cou sa kvalitou života. Teda krajinou, 
ktorá ponúka také podmienky, že 
sa stane magnetom pre šikovných 
a vzdelaných ľudí, ktorá ponúka nie-
len rast, ale aj udržateľný rozvoj. Aby 
tu ľudia chceli rozvíjať svoj biznis. Aby 
nám mladé mozgy neunikali z krajiny, 
ale, naopak, aby sa k nám aj vracali 
naši mladí ľudia a prichádzali študo-
vať a žiť mladí ľudia z iných krajín. 
Jednoducho, aby život na Slovensku 
bol kvalitný a udržateľný – ekonomic-
ky, ekologicky a tiež aj z pohľadu me-
dzigeneračnej solidarity.

stratégie zmien v slovenskej eko-
nomike a spoločnosti, by mal byť 
predseda vlády Igor Matovič. Je?
Áno, toto líderstvo by jednoznačne 
mal zobrať do svojich rúk predseda 
vlády. Už pred letom oznámil, že let-
né mesiace sa využijú na verejnú dis-
kusiu o vízii a reformách. Napokon 
z toho nebolo vôbec nič. Namiesto 
sľubovanej diskusie poveril vybra-
ných odborníkov, aby pripravili niečo, 
o obsahu čoho vieme len málo. Preto 
upozorňujem na to, že nestačí napísať 
pekný projekt a zinkasovať finančné 
prostriedky. Ešte dôležitejšia je sa-
motná realizácia. A ešte dodám, že je 
dôležité, aby sa predseda vlády a jeho 
ministri nestratili v mikromanažmen-
te, ale aby určili smer, a potom doká-
zali delegovať, kontrolovať a dať zod-
povednosť a dôveru ďalším ľuďom, 
ktorých majú pod sebou. 

Často sa teraz debatuje o tom, 
do čoho vlastne by sme mali 
investovať prostriedky z fondu 
obnovy, aby to malo zmysel. Či 
ich zamurovať do nemocníc, za-
betónovať do diaľnic, alebo ich 
dať napríklad do vzdelania? 
Povedzme, že sa rozhodneme časť 
prostriedkov investovať do zvýšenia 
platov učiteľov. Prečo nie? Ale je tu 
jedno zásadné ale. Bude to udržateľné 
len v tom prípade, ak zároveň bude-
me reformovať aj ďalšie oblasti, ktoré 

... aby sme opäť  
vedeli ponúknuť 
nielen rast, ale aj 

udržateľný rozvoj.
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V roku 1991 sa stal minis-
t r o m  p r i v a t i z á c i e  ( 1 9 9 1 
– 1992).  V  roku 1992 spo-
luzaložil a v súčasnosti opäť 
vedie ekonomický think-tank 
MESA 10. Počas rokov 1998 – 
2002, v prvej vláde Mikuláša 
Dzurindu, zastával post pod-
predsedu vlády pre ekono-
miku. V rokoch 2002 – 2006 
a 2010 – 2012 bol podpred-
sedom vlády a ministrom fi-
nancií Slovenskej republiky. 
V období rokov 2006 – 2010 
a 2012 – 2016 bol poslancom 
NR SR. Na Ukrajine pôsobil od 
roku 2014 – rok ako poradca 
ministerky financií a minis-
tra hospodárstva. Ďalšie štyri 
roky robil ekonomického po-
radcu dvom premiérom a zá-
roveň šéfoval medzinárodnej 
strategickej skupine poradcov. 
Radil pri ekonomických refor-
mách. Od marca 2020 pôsobí 
opäť na Slovensku.

Kto je 
Ivan Mikloš?
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NBS: SLOVENSKÁ EKONOMIKA 
KLESNE MENEJ,  

AKO SA PREDPOKLADALO,  
ALE JEJ NÁRAST NA PREDKRÍZOVÚ 

ÚROVEŇ BUDE POMALŠÍ

EKONOMIKA · Pre Slovensko bude kľúčový prvý polrok nasledujúceho roku

Na porovnanie, vládny Inštitút 
finančnej politiky v tomto roku 
počíta s  miernejším prepadom 
slovenskej  ekonomiky o 6,7 %. 
B u d ú c o ro č n ý  p o k l e s  v š a k  m á 
takmer identický s NBS – o 5,5 %.

Postupný nábeh podnikov a prevá-
dzok na vyšší stupeň aktivity po 
útlme v jarných mesiacoch prináša 
očakávaný návrat na rastovú trajek-
tóriu a oživenie v tvare písmena V. 
Oproti júnovým odhadom by však 
malo byť oživenie v ďalšom období 

Neistota zatiaľ 
nikam neodišla
Slovenská ekonomika klesne menej, 
ako sa pôvodne predpokladalo. Malo 
by to byť o 8,2 % namiesto pôvod-
ných 10 %. „Neistota však nikam ne-
odišla, treba sa mať na pozore,“ varu-
je guvernér NBS Peter Kažimír s tým, 
že tempo rastu v nasledujúcom roku 
pravdepodobne bude nižšie, ako sa 
predpokladalo. V júni 2021 by sa 
podľa najnovších ukazovateľov malo 
pohybovať na úrovni 5,6 %, pričom 
staršie prognózy hovorili až o 8 %.

pomalšie. Na predkrízový trend sa 
nevrátime ani v roku 2022, aj keď 
na úrovne áno,“ myslí si viceguver-
nér NBS Ľudovít Ódor.

NBS pracuje spolu  
s tromi scenármi
V NBS však pracujú aj s ďalšími 
dvomi scenármi. Ten optimistic-
kejší predpokladá skoré vyvinu-
tie a aplikovanie vakcíny, s čím 
by súviselo rýchlejšie uvoľňova-
nie protiepidemiologických opat-
rení.  Tento scenár v roku 2020 

Slovenská ekonomika by sa v dôsledku koronakrízy 
mala oslabiť menej, ako predpokladali analytici 
na začiatku tohtoročného leta. A, naopak, jej 
oživenie možno bude napredovať pomalšie, 

ako sa pôvodne predpokladalo. Životnú úroveň 
občanov Slovenska by to však nemalo zásadne 
ovplyvniť, konštatuje Národná banka Slovenska. 

Autor: Redakcia Financial Report 

Foto: NBS
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slovenského hospodárstva, kto-
ré v  jej novodobej histórii nemá 
obdobu.

Výsledkom je, že hrubý domáci pro-
dukt (HDP) sa v 2. štvrťroku 2020 
znížil o 8,3 % a spolu s poklesom 
v 1. štvrťroku to predstavuje návrat 
s produkciou na začiatok roka 2015.

NBS varuje aj pred rýchlym náras-
tom nezamestnanosti. V prvom 
polroku tohto roku prišlo o prácu 
45-tisíc ľudí. Do konca roka 2020 
k  nim môže pr ibudnúť ďalších 
10-tisíc nezamestnaných. A budúci 
rok môže prísť o prácu odhadom až 
30-tisíc ľudí. Ak sa však bude hos-
podárstvo zotavovať rýchlejšie, ne-
zamestnanosť by mala začať klesať. 

Slováci prekvapili,  
viac míňali, ako sporili
Správanie občanov Slovenska je po-
čas koronakrízy iné, ako bolo počas 

predpokladá len 6-percentný pre-
pad ekonomiky a návrat na pred-
krízovú úroveň už v roku 2021. 

Pesimistický scenár počíta s dlhším 
trvaním pandémie koronavírusu 
a pomalším nástupom vakcinácie. 
HDP by sa mohol prepadnúť až 
o 10 % a mnohé slovenské domác-
nosti by sa ocitli vo finančných 
problémoch, a viaceré firmy by 
zbankrotovali.  

„Naďalej panuje neistota prame-
niaca z ďalšieho epidemiologic-
kého vývoja. To vnáša podstatné 
riziko do aktuálnej predikcie. Pre 
Slovensko z pohľadu rizík bude 
zásadný vývin v prvej polovici na-
sledujúceho roka. Ten napovie veľa 
o tom, ako bude zotavenie vyze-
rať a aké bude silné,“ vysvetľuje 
P. Kažimír.

Pozor na rýchly  
nárast nezamestnanosti
Platí, že za poklesom výkonnosti 
slovenskej ekonomiky stojí osla-
bený zahraničný aj domáci dopyt. 
Najväčší tlmiaci vplyv pramení zo 
zníženia exportnej výkonnosti. 
Pandémia koronavírusu sa podpí-
sala pod pokles ekonomickej akti-
vity na celom svete. Toto zníženie 
aktivity sa premietlo do prepadu 

ostatnej krízy v roku 2008. Kým 
vtedy sa usilovali viac sporiť a pri-
pravovať si rezervy na budúcnosť, 
počas tohtoročného leta Slováci 
prekvapujúco viac míňali. Je to pa-
radox, pretože obe krízy priniesli 
masívnu stratu pracovných miest 
a neistotu ohľadom budúcnosti.

Kým v iných ekonomikách Európy 
a  širšieho sveta si ľudia v roku 
2020 odložili  zo svojho prí jmu 
nás obne  v i ac  ako  inoke dy,  na 
S lovensku narást l i  dod atočné 
úspory len mierne. 

„Ľudia míňali viac, ako sme čaka-
li ,  vo všetkých položkách spot-
rebného koša. Zdá sa, že napriek 
karanténnym opatreniam bolo 
možné nakupovať a ľudia, napriek 
hrozivým správam o očakávanom 
ekonomickom vývoji, nešetrili tak, 
ako sme čakali,“ konštatuje vo svo-
jej správe NBS.

Pre Slovensko bude kľúčový prvý polrok nasledujúceho roku · EKONOMIKA

Za poklesom  
ekonomiky stojí 

oslabený zahraničný  
aj domáci dopyt. 
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NEZAMESTNANOSŤ  
MIERNE POKLESLA, 

NO VIACERO FIRIEM MÁ UŽ  
TERAZ EXISTENČNÉ PROBLÉMY 

EKONOMIKA · Každá desiata spoločnosť na Slovensku plánuje prepúšťanie

Podobný trend sa na trhu práce poda-
rilo udržať aj v októbri. V štatistických 
prehľadoch ubudlo takmer 2 500 ľudí 
bez práce, čo mieru nezamestnanosti 
znížilo o ďalších 0,08 percentuálneho 
bodu na 7,35 %. Na Slovensku je tak 
podľa posledných údajov približne 
200-tisíc nezamestnaných.

Firmy majú finančné problémy 
Optimistickejší vývoj v posledných 
mesiacoch však znovu vystriedal 

Nezamestnanosť poklesla
September priniesol zaujímavú zme-
nu na trhu práce. „Aj napriek po-
prázdninovému prílevu absolventov 
sa mesačná miera nezamestnanosti 
meraná úradmi práce v septembri 
prekvapivo znížila o 0,17 percen-
tuálneho bodu na 7,43 %,“ uvádza 
analytička Slovenskej sporiteľne 
Katarína Muchová s tým, že po 
tohtoročnom lete sa počítalo skôr 
s opačnou situáciou. 

zvyšujúci sa počet pozitívnych prí-
padov na COVID-19, čo vyvolalo 
opätovné zavedenie prísnych pro-
tiepidemiologických opatrení. 

Viacero firiem aktuálne bojuje o preži-
tie, niektoré to už kvôli obmedzeniam 
finančne nezvládli. „Sme svedkami 
toho, že mnoho prevádzok v gastronó-
mii má existenčné problémy. Poznáme 
prípady, keď aj veľké siete rušili nie-
ktoré svoje pobočky,“ opisuje situáciu 

Pandémia nového koronavírusu priniesla 
v treťom kvartáli výrazné zmeny na trhu práce. 

Nezamestnanosť sa v septembri neočakávane znížila 
a počet voľných pracovných miest vzrástol. Situáciu 

však začína komplikovať druhá vlna pandémie 
koronavírusu. Najväčšie problémy majú prevádzky 

v cestovnom ruchu, gastronómii a hotelierstve.   

Autor: Zuzana Mecková 

Foto: Shutterstock

2020 Marec Apríl Máj Jún Júl August September Október

Počet disponibilných 
nezamestnaných 142 993 180 756 198 256 203 586 209 786 208 362 203 649 201 281

Miera  
nezamestnanosti 5,19 % 6,57 % 7,2 % 7,4 % 7,65 % 7,6 % 7,43 % 7,35 %
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PR manažérka pracovného portálu 
Profesia.sk Nikola Richterová. 

Škrtanie a rušenie niektorých prevá-
dzok sa však týkalo veľkého množ-
stva firiem bez ohľadu na odvetvie. 
Svoje pobočky rušili aj niektoré ces-
tovné kancelárie, banky a mnoho 
ďalších. „Dá sa povedať, že prvú vlnu 
neprežili tie firmy, ktoré už predtým 
neboli v dobrej finančnej kondícii, 
a teda nemali vytvorené finančné re-
zervy,“ konštatuje N. Richterová. 

Počet pracovných  
ponúk klesá
Obmedzenie pohybu po 15. októbri 
negatívne ovplyvnilo aj počet nových 
pracovných ponúk sledovaných na 
portáli Profesia.sk. Kým v 41. kalen-
dárnom týždni pribudlo 4 398 nových 
pracovných ponúk, v 42. týždni to už 
bolo iba 3 902 novovytvorených po-
núk a v 43. týždni ich na portáli zazna-
menali už len 3 641.

V porovnaní s rovnakým obdobím 
minulého roka, v 41. týždni, bola za-
znamenaná medziročná strata pracov-
ných ponúk na úrovni zhruba 10 %. 

Podľa nej firmy nie sú naladené prí-
liš optimisticky a ich očakávania sú 
utlmené. „Iba desatina z nich očaká-
va, že bude naberať nových zamest-
nancov a 11 % firiem do konca roka 
predpokladá prepúšťanie,“ hovorí 
Z. Rumizová.

Predpokladaný zhoršený vývoj na 
trhu práce by mali naďalej tlmiť štát-
ne opatrenia na ochranu pracovných 
miest. Výsledná situácia však pod-
ľa analytičky Slovenskej sporiteľne 
Kataríny Muchovej závisí od miery 
ich využitia. „Zároveň bude dôležité 
sledovať, ako sa bude vyvíjať situácia 
u zamestnávateľov po skončení po-
berania štátnej pomoci kvôli korona-
kríze,“ uzatvára K. Muchová.

Každá desiata spoločnosť na Slovensku plánuje prepúšťanie · EKONOMIKA

V 42. týždni sa už medziročný prepad 
prehĺbil na približne 22 % a v 43. týžd-
ni medziročná strata dosiahla takmer 
24 %. „Ide však stále o výrazný rozdiel 
oproti aprílu tohto roka, keď medzi-
ročná strata bola na úrovni až takmer 
70 %,“ hovorí N. Richterová.

Firmy plánujú prepúšťanie 
Vzhľadom na zhoršenie epidemiologic-
kej situácie a s ňou spojené opatrenia 
môžeme v najbližších mesiacoch oča-
kávať opätovný nárast nezamestna-
nosti. K menej priaznivým výhľadom 
v najbližších mesiacoch sa pridáva aj 
prezidentka Asociácie personálnych 
agentúr na Slovensku (APAS) a gene-
rálna manažérka personálnej agentúry 
Manpower Zuzana Rumizová. 

Počet pracovných ponúk v roku 2020
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AŽ DVE TRETINY DOMÁCNOSTÍ 
V ČASE KRÍZY POCHOPILI,

 ŽE SI MUSIA VYTVÁRAŤ  
FINANČNÉ REZERVY

NA HORŠIE ČASY

FINANCIE · Pandémia odhalila slabé miesta slovenských domácností, poučme sa

„Vyšlo z neho, že Slováci sú opa-
trnejší v nákupoch. Tvrdí to 60 % 
opýtaných, pričom až 9 z 10 z nich 
teraz nakupuje menej nepotravino-
vých položiek. Približne polovica 
z nich odložila plánované nákupy 
do domácností, znížila výdavky na 
potraviny a prehodnotila investície 
do nákupu či rekonštrukcie býva-
nia,“ hovorí Zuzana Miklovičová 
z Nadácie Partners. 

Podľa nej zníženie príjmu pocítili 
domácnosti nielen v dôsledku niž-
šej mzdy, ale aj straty zamestnania 

Finančné problémy teraz majú naj-
mä tí, ktorí už pred krízou mali 

hlbšie do vrecka,“ konštatuje socio-
lóg agentúry Focus Martin Slosiarik. 
Horšie sú na tom podľa neho v súčas-
nosti skôr živnostníci ako zamest-
nanci, a v horšej finančnej situácii sa 
ocitli skôr viacčlenné domácnosti.

Slováci menia svoje  
finančné správanie
Výsledky prieskumu poukazujú 
na štyri hlavné oblasti, v ktorých 
sa domácnosti museli prispôsobiť 
a zmeniť svoje finančné správanie. 

či poklesu iných príjmov. Takúto si-
tuáciu zažívajú viac ako dve pätiny 
opýtaných. Na druhej strane sa zvý-
šili výdavky domácností, s ktorými 
ľudia pôvodne nepočítali. Toto tvrdí 
tretina Slovákov a ako dôvod označu-
jú fakt, že rodiny boli a stále sú viac 
doma, alebo ľudia pracujú z domu. 

Štyria z piatich museli 
siahnuť na svoje úspory
Približne 70 % domácností, ktorým 
sa zvýšili výdavky, ich vynaložili na 
zabezpečenie bežného chodu domác-
nosti a výdavky na ochranu zdravia. 

Pandémia koronakrízy nám nastavila zrkadlo 
v oblasti financií, rodinných rozpočtov aj plánovania 

budúcnosti. Odhalila slabé finančné miesta domácností, 
ale ukázala tiež, že Slováci majú záujem poučiť sa 
z chýb, ktoré robili v minulosti. Toto a ešte oveľa 
viac ukázal prieskum agentúry Focus o tom, ako 
sme boli pripravení na koronakrízu, ako sme ju 
zvládli a aké ponaučenie sme si z nej odniesli.  

Autor: Robert Juriš 

Foto: Shutterstock, Tomáš Griger
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vymenúva finančné nedostatky od-
borníčka na financie zo spoločnosti 
Partners Group SK Andrea Straková.

Naopak, k silným stránkam Slovákov 
zaradila disciplínu a promptné reago-
vanie na vzniknutú situáciu. „V prí-
pade potreby sa vieme uskromniť 
v spotrebe a vo výdavkoch domácnos-
tí a začíname viac finančne plánovať. 

Štatistiky potvrdili, že menej využí-
vame úvery, a niektorí dokonca vyu-
žili krízu aj na investovanie,“ uvádza 
ďalej Straková.

Krízu lepšie zvládajú tí, 
ktorí boli lepšie pripravení
Prieskum tiež potvrdil, že tie domác-
nosti, ktoré boli finančne pripravené 
na krízu, ju znášali omnoho lepšie, až 
bez problémov. Na odstránenie sla-
bých stránok sa odporúča dodržiavať 
ideálne finančné miery 10 % : 20 % 
: 30 % : 40 %. Tie sa oplatí dodržiavať 
aj pri silných finančných stránkach 
a zároveň ich rozvíjať neustálym fi-
nančným plánovaním.

10 % = finančná rezerva  
pre zdravé rodinné financie
Finančná rezerva je najdôležitejším 
krokom na zlepšenie rodinnej finančnej 
situácie. Na finančnú rezervu by sme si 
mali odkladať 10 % zo svojho príjmu, 
a jej správnu výšku tvorí až 6-násobok 
mesačného príjmu v domácnosti.

Tvorba optimálnej finančnej rezervy 
je u Slovákov dlhodobým problémom. 
Až tri štvrtiny Slovákov si tvoria ne-
dostatočnú rezervu, pričom pätina 
ju nemá vôbec. Väčšina Slovákov, až 
82 %, si však počas koronakrízy jed-
noznačne uvedomila, že finančná re-
zerva domácnosti vo výške polročné-
ho platu je nevyhnutná. 

„Aktuálny prieskum finančného 
správania sa Slovákov ukázal, že do-
mácnosti s vytvorenou finančnou 
rezervou museli robiť oveľa menšie 
zásahy do bežného chodu domácnos-
ti ako tie, ktoré dostatočnú rezervu 
nemali,“ hovorí A. Straková a dodá-
va: „Respondentov, ktorí uviedli, že 
majú dostatočnú finančnú rezervu, 

bežnom, alebo sporiacom účte. Necelá 
pätina opýtaných (18 %) požiadala 
o odklad splátky hypotéky, viac ako 
desatina (14 %) o odklad splátky spot-
rebného úveru a 8 % o odklad lízingu. 

Kríza odhalila silné a slabé 
finančné stránky Slovákov
Krízové a náročné obdobia v mno-
hých oblastiach, nielen vo financiách, 

Pandémia odhalila slabé miesta slovenských domácností, poučme sa · FINANCIE

odhalia najcitlivejšie miesta v hospo-
dárení a vyzdvihnú tie silné. „Slabé 
finančné stránky, ktoré koronakríza 
odkryla ešte viac, sú nedostatočný 
prehľad o príjmoch a výdavkoch do-
mácnosti, odkladanie splátok úverov, 
aj keď to nebolo nevyhnutné, prečer-
pávanie kreditných kariet a ich ne-
splácanie, ako aj nevyužívanie inves-
tičných príležitostí. Najvypuklejším 
problémom sa ukázala takmer úplná 
absencia finančnej rezervy Slovákov,“ 

Pätina takýchto domácností (do 
20 %) uviedla nárast výdavkov sú-
visiacich s domácou školou, prácou 
z domu, do športových položiek ale-
bo na online zábavu.

Finančne najhoršie na tom sú ľudia, 
ktorí museli siahnuť na svoje finanč-
né produkty v bankách. Takýchto je 
až celá tretina respondentov. Väčšina 
z nich (81 %) musela siahnuť na 
úspory v banke, ktoré mali, či už na 
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Viac ako tretina z nich investovala do 
podielových a ETF fondov, štvrtina do 
akcií a dlhopisov, prípadne do neštan-
dardných spôsobov investovania, ako 
sú drahé kovy a bitcoiny. 

30 % = maximálna výška 
úverového zaťaženia 
domácnosti
Ideálny stav domácnosti je, ak nemá 
žiadne spotrebné úvery, pôžičky a rov-
nako ani nenakupuje na splátky. Ak sa 
pôžičke či úveru nedá vyhnúť, výška 
mesačnej splátky nesmie presiahnuť 
30 percent príjmov domácnosti. 

Situácia po vypuknutí pandémie ko-
ronavírusu začala byť pre množstvo 
rodín nezvládnuteľná. Výsledkom je 
viac ako 150-tisíc žiadostí o odklad 
splátok úveru od fyzických a viac ako 
8-tisíc žiadostí od právnických osôb. 

„Z pohľadu mier y  nesplácania 
rôznych typov úverov sú na tom 

sa výrazne menej dotkli škrty v ná-
kupoch, vo výdavkoch či odklady 
splátok.“

20 % = investovanie  
do svojej budúcnosti
Podľa odborníkov práve krízové 
časy nahrávajú investovaniu a in-
vestíciám. „Trhy majú tendenciu 
zhruba dve tretiny svojho času rásť. 
Ak niekto dlho váha s investovaním, 
prichádza o značné zhodnotenie 
svojich úspor a o roky, keď sa mu in-
vestície môžu zhodnotiť,“ tvrdí ana-
lytik Finančného kompasu Maroš 
Ovčarik.

Dlhodobé investovanie sa pritom za-
čína od horizontu minimálne piatich 
rokov, no čím dlhšie si investované 
peniaze investor nevšíma, tým za-
ujímavejšie zhodnotenie v čase mu 
investícia prináša. Podľa prieskumu 
využili obdobie koronakrízy na in-
vestovanie len asi 2 % respondentov. 

dlhodobo najhoršie kreditné karty. 
Zatiaľ čo pri viacerých typoch úverov 
je trend nesplácaných úverov klesa-
júci, delikvencia kreditných kariet je 
najhoršia a stále sa zhoršuje,“ opisuje 
situáciu M. Ovčarik. 

40 % = zvyšok ide  
do bežnej spotreby
Na bežnú finančnú spotrebu v do-
mácnosti by sme si mali vyčleniť ma-
ximálne 40 percent z mesačných príj-
mov rodiny. Spotreba pritom býva 
najčastejšou oblasťou, kam zvyknú 
Slováci v bežnom režime skĺznuť. 

„Zdá sa, že v krízových chvíľach si 
Slováci vedia vstúpiť do svedomia 
a utiahnuť opasky. Podľa priesku-
mu slovenské domácnosti zarea-
govali vcelku disciplinovane a aj 
veľmi promptne. Výdavky prispôso-
bili krízovému režimu a zmenenej 
situácii v rodinnej kase,“ uzatvára 
A. Straková.

FINANCIE · Pandémia odhalila slabé miesta slovenských domácností, poučme sa
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V NN PONÚKAME KLIENTOM  
VŽDY NIEČO NAVYŠE

Autor a foto: NN Slovensko

rapeutom, vzťahovým koučom alebo 
fitness/výživovým poradcom.

Druhý lekársky názor  (služba 
Diagnose.me): Klient NN môže tri-
krát ročne elektronicky skonzultovať 
svoj zdravotný stav s medzinárodnými 
špecialistami. Druhý lekársky názor 
eliminuje možnosť nesprávne stano-
venej diagnózy či neúčinnej liečby.

Prednos tné  MRI  vyš e t ren i e : 
Klientovi NN pomôžu špecialisti 
s prednostným objednaním magne-
tickej rezonancie v rámci SR, a to ne-
obmedzene aj cez online formulár.

Napriek nepriaznivej situácii chce-
me byť pre našich partnerov 

a klientov stále rovnako spoľahlivým 
partnerom. Napokon, životné poistenie 
hrá hlavnú rolu práve v neočakávaných 
chvíľach. Vytvorili sme preto maxi-
málne úsilie, aby sme dokázali nielen 
udržať plnohodnotný klientsky servis, 
ale priniesli aj niečo navyše,“ hovorí 
Branislav Buštík, obchodný riaditeľ NN 
SR. „V apríli sme v rekordne krátkom 
čase spustili online predaj a servis ži-
votného poistenia a v auguste sme pri-
niesli všetkým klientom, existujúcim aj 
novým, bezplatné prémiové lekárske 
benefity. Práve tento druh benefitu po-
važujem v súčasnosti za nesmierne dô-
ležitý a užitočný,“ dodáva B. Buštík.

NN tak v spolupráci s Diagnose.me 
prináša klientom širokú škálu služieb 
v oblasti zdravia, ktoré môžu zadarmo 
využívať celý rok.

Konzultácie s lekármi a koučmi: 
Neobmedzené konzultácie zdravot-
ného stavu so slovenskými špecialis-
tami cez videohovor alebo po telefó-
ne. Služba ponúka aj pomoc v oblasti 
duševného poradenstva so psychote-

„

Digitalizácia dostala 
tú najvyššiu prioritu
Potreby online predaja a servisu ži-
votného poistenia sa zintenzívnili 
práve v čase koronakrízy. NN preto 
pristúpila k adekvátnej modernizácii 
a od apríla 2020 môže plnohodnotne 
napĺňať potreby klientov a uzatvárať 
zmluvy životného poistenia na diaľ-
ku prostredníctvom zariadenia s do-
tykovým displejom a vzdialeného 
prístupu. Zjednodušili sme i dokla-
dovanie poistných udalostí, aby sme 
klientov nevystavovali zbytočnému 
riziku spojeného so zháňaním pod-
písaných dokumentov od lekárov či 
úradov. Klienti môžu aj naďalej vy-
užívať servisný online portál, ktorý 
im ponúka aktuálne informácie o ich 
poistení či starobnom dôchodkovom 
sporení vrátane prehľadu platieb 
a digitálneho archívu komunikácie. 
Môžu si v ňom tiež aktivovať SMS 
a e-mailové notifikácie a spravovať 
produkty.

V marci tohto roku zasiahla svet pandémia a väčšina firiem 
musela prijať sériu nevyhnutných preventívnych opatrení. 
Pre spoločnosti to bola nepoznaná situácia, s ktorou sa 
museli adekvátne vyrovnať, a to najmä s ohľadom na 
potreby klientov a partnerov. Ciele NN Životnej poisťovne 
boli jasné – udržať vysokú kvalitu servisu aj v týchto časoch.

PR ČLÁNOK
P4991
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UMELÁ INTELIGENCIA,  
CLOUD, DÁTOVÁ ANALYTIKA  

SÚ KONKURENČNOU VÝHODOU NA TRHU.
 KEDY ICH VŠAK BUDEME  

VYUŽÍVAŤ VIAC?

EKONOMIKA · Žiadna umelá inteligencia nemá zmysel, pokiaľ k nej nemáme dostatok dát

Existuje stratégia a všetci si navzá-
jom pomáhajú. Všetko sa dá vybaviť 
elektronicky a na budovu sociálnej 
poisťovne či daňového úradu si už 
takmer nikto ani nespomenie.

Firmy disponujú množstvom dát, na 
rutinné činnosti využívajú automati-
záciu v účtovníctve a pomocou ume-
lej inteligencie komunikujú so zákaz-
níkmi. Zamestnanci sa venujú iba 
vysokokvalifikovaným činnostiam, 
ktoré sa automatizovať ešte nedajú. 
Utópia? Pri vhodných podmienkach 
blízka budúcnosť mnohých firiem.

A aká je realita týchto dní?
V podnikateľskom prostredí sa zatiaľ 
prejavuje skôr opatrnosť a váhavosť. 

Podľa európskeho Indexu digi-
tálnej ekonomiky a spoločnos-

ti DESI je Slovensko v porovnaní 
s   ostatnými  európskymi  kra j i -
nami takmer na chvoste rebríč-
ka – za posledné dva roky sa pre-
padlo v hodnotení o päť miest na 
23. priečku.

Budúcnosť na Slovensku  
by mohla vyzerať  
napríklad takto
P r e d s t a v m e  s i ,  a k o  b y  t o  n a 
Slovensku mohlo vyzerať v neďa-
lekej budúcnosti. Na Slovensku je 
takmer všetko zdigitalizované, po-
dobne ako v Estónsku, možno aj voľ-
by. Štát, odborníci a softvérové firmy 
spolupracujú.

Firmy si myslia, že pokiaľ podnikajú 
a nemajú nejaké zásadné problémy, 
tak je všetko v úplnom poriadku. 
Zabúdajú však, že trh sa mení a na-
príklad dátová analytika má pre ich 
budúcnosť rastúci význam.

Uvádza to aj prognóza Európskej 
komisie. „Počet dátových špecialis-
tov v Európskej únii (EÚ) sa má do 
piatich rokov takmer zdvojnásobiť 
a dátová ekonomika má mať na cel-
kovom HDP Európskej únie podiel 
5,8 percenta,“ vysvetľuje Richard 
Kraus zo softvérovej a poradenskej 
spoločnosti SAS.

Dátovú analytiku využívajú vo veľ-
kom podniky v krajinách, ako sú 

Slovensko výrazne zaostáva v digitalizácii. Podniky 
využívajú iba základné informačné systémy. Stagnuje 

používanie dát a cloudu. Iba zhruba polovica 
Slovákov má základné digitálne zručnosti.  

Autor: Magdaléna Švančarková 

Foto: Shutterstock
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Cloud firmám prináša viacero vý-
hod – jednoduchšiu administráciu 
IT systémov, odbremeňuje firmy od 
zabezpečenia prevádzky a zároveň 
im šetrí náklady. Firmy pri rôznych 
projektoch môžu rýchlo disponovať 
aj dostatočnou úložnou kapacitou.

Zabezpečiť si kvalitnú firemnú ser-
verovňu, respektíve IT infrakštruk-
túru vlastnými silami, môže zname-
nať vysoké náklady, menej flexibility, 
menšiu rýchlosť a napokon aj stratu 
konkurenčnej výhody.

V súvislosti s cloudom sa veľa hovo-
rí aj o bezpečnosti. „Ešte horšia ako 
strata dát je ich kompromitácia,“ vy-
svetľuje počítačový vedec a futurista 
Martin Spano. Na kyberbezpečnosti 
podľa jeho slov dnes pracuje množ-
stvo ľudí. Takzvaní etickí hekeri do-
konca odhaľujú na zákazku bezpeč-
nostné diery v systéme.

Žiadna umelá inteligencia nemá zmysel, pokiaľ k nej nemáme dostatok dát · EKONOMIKA

viacerých škandinávskych krajinách 
viac ako 20 percent firiem. U nás je 
to iba 15 percent podnikov.

Podľa Európskej komisie je to však 
nevyhnutnou súčasťou digitálnej 
transformácie. Firmy bez toho nedo-
kážu robiť inovácie v oblastiach, ako 
sú internet vecí, strojové učenie, ro-
botika alebo umelá inteligencia.

Cloudové aplikácie sa používajú na 
výmenu dát, prácu s internými sys-
témami aj na firemnú komunikáciu. 
Firmy zvyčajne prechádzajú z tra-
dičnej infraštruktúry do cloudu, aby 
uvoľnili zdroje a mohli sa sústrediť 
na podstatnejšie veci.

„Firmy pri prechode do cloudu často 
zistia, že vo firme sa používali zasta-
rané, nekompatibilné, ba dokonca aj 
nelegálne softvéry, čo im často spô-
sobovalo rôzne výpadky a problémy 
a s tým súvisiace zbytočné náklady,“ 
vysvetľuje prax výkonný riaditeľ cloud 
spoločnosti Gamo Rudolf Latiak.

Holandsko, Belgicko alebo Írsko. 
Slovensko je na tom omnoho horšie. 
Takéto zaostávanie však vplýva na 
konkurenčnú schopnosť firiem.

„Analytika pomáha zlepšovať predaj, 
kvalitu výroby a optimalizovať procesy 
v priemysle, ale aj identifikovať pod-
vody v bankovníctve či poisťovníctve,“ 
hovorí R. Kraus.

Okrem toho ukazuje možnosti a do-
káže správne zacieliť aj marketin-
govú kampaň. Zákazníci dnes už 
nechcú množstvo otázok, zisťova-
nie cez prieskumy alebo dotazníky. 
Čakajú, že ich obchodný partner vie 
všetko podstatné a že im prinesie 
očakávané riešenia.

Cloud na Slovensku?  
Zatiaľ bez väčšieho záujmu
Podobne ako dátová analytika, aj 
využívanie cloudu na Slovensku je 
stále slabšie. Pre porovnanie, vo 
Fínsku odoberá IT kapacity zo vzdia-
lených dátových centier polovica a vo 

Sú to odborníci, ktorí napádajú 
informačné systémy štátnych 
či súkromných firiem. Testujú 
tak, či systém dokáže čeliť úni-
ku údajov. Snažia sa upozor-
niť na chyby, aby sa predišlo 
zneužitiu údajov na nelegálne 
ciele. Naposledy v septembri 
2020 IT spoločnosť Nethemba 
upozornila na chybu v aplikácii 
Moje eZdravie, ktorá umožnila 
únik údajov až 130-tisíc pacien-
tov testovaných na COVID-19. 
Vďaka etickému zásahu hekera 
už bola chyba odstránená a re-
álne škody nenastali.

Kto sú 
etickí hekeri?
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riadenie zamestnancov. Práve na tieto 
účely sú cloudové služby ideálnym rie-
šením,“ reaguje R. Latiak.

„Google, Apple, Amazon, Microsoft, 
Facebook je päť kapitálovo najväčších 
firiem na svete. Tvrdia, že vo všetkých 
svojich produktoch hlboko integrujú 
umelú inteligenciu,“ vysvetľuje kon-
kurenčnú výhodu nových technológií 
v praxi M. Spano.

Žiadna umelá inteligencia však nemá 
zmysel, pokiaľ nemáte dostatok dát. 
Preto ak firma plánuje svoju budúcnosť, 
rozhodne by mala podľa odborníkov 
začať so zbieraním údajov. „Dáta sú 
nová ropa,“ analyzuje M. Spano.

Digitálna  
transformácia Slovenska 
Podľa Akčného plánu digitálnej trans-
formácie Slovenska na roky 2019 až 
2022 sú prioritnými technológiami 
a oblasťami najmä umelá inteligencia, 
údaje a ochrana súkromia, superpočí-
tače, pevné a mobilné siete ďalšej gene-
rácie, internet vecí a blockchain.

Nové technológie môžu pomôcť v rôz-
nych oblastiach a nahradiť aj pomocný 
personál. Napríklad tvárová či hlaso-
vá biometria v bankovom prostredí 
umožňuje otvoriť si účet bez toho, aby 
do tohto procesu zasahoval pracovník 
banky. Podľa štatistík využívajú tieto 
technológie tisíce klientov.

Ďalším aktuálnym príkladom je aj zavá-
dzanie technológií, ktoré pri vstupe me-
rajú telesnú teplotu či pripomínajú povin-
nosť nosiť rúško. Termokamery dokážu 
skontrolovať naraz aj 30 ľudí a teplotu 
merajú aj do vzdialenosti niekoľkých 
metrov. Takéto zariadenia aktuálne vy-
užívajú viaceré firmy, ale aj úrady.

Koronakríza možno  
prepíše štatistiky
Napriek tomu, že hodnotenie DESI 
poukazuje na nelichotivé zaostávanie 
Slovenska v rámci využívania digi-
tálnych technológií, zdá sa, že firmy 
pochopili, aké výhody digitalizácia pri-
náša. Že pracovať sa dá aj z domu, ale 
treba bezpečný home office. Že cloud 
a dátová analytika majú zmysel v ne-
istej dobe. A o samotné technológie sa 
zaujímajú omnoho viac.

„Evidujeme výrazný nárast dopytu po 
dátovej analytike pre podporu obchod-
ných tímov, hľadanie nových obchod-
ných príležitostí na lokálnom trhu 
i v zahraničí. Celkom prekvapivo rastú 
tieto služby rýchlejšie ako napríklad 
služby zamerané na riadenie rizík,“ ho-
vorí o súčasnosti Zdeněk Demeter zo 
spoločnosti Bisnode.

Podľa M. Spana viacero firiem dokáza-
lo počas pandémie „preniesť“ firmy do 
obývačiek svojich zamestnancov. A to 
podstatné? Zákazníci si to ani nevšimli.

Počas koronakrízy prebieha vo všetkých 
kútoch sveta experiment, ako pracovať 
na diaľku, ako využívať technológie bez 
nutnosti osobného kontaktu. Ukázalo 
sa, že aby firmy, školy a úrady mohli 
fungovať v krízovom režime, potre-
bujú stabilnú digitálnu infraštruktúru 
a technológie. 

„Do popredia sa dostali aj nástroje 
pre online komunikáciu a vzdialené 

Finančný balík na digitalizáciu 
mieri na Slovensko
Digitalizáciu môže výrazne naštarto-
vať aj balík peňazí, ktoré Slovensko 
získa v priebehu najbližších štyroch 
rokov – 7 miliárd eur z pripravované-
ho plánu obnovy Next generation EÚ. 
Peniaze pôjdu na zelenú a digitálnu 
transformáciu Slovenskej republiky. 
Podporené oblasti a plánované refor-
my predstaví vláda v októbri.

Viacerí odborníci poukazujú na to, 
že podporu potrebujú smart cities, 
prepájanie výskumu s priemyslom, 
digitálna infraštruktúra, domá-
ce inovácie, verejná správa, ale aj 
IT vzdelávanie.

„Vývoj pracovného trhu nám ukazuje, 
že v blízkej budúcnosti až 80 percent 
všetkých pracovných pozícií bude 
vyžadovať k svojmu výkonu IT zruč-
nosti, a na túto zmenu nie sme pripra-
vení,“ vysvetľuje, prečo má podpora 
IT vzdelávania význam, výkonná ria-
diteľka Aj Ty v IT Petra Kotuliaková. 
Podľa nej je v súčasnosti kritický ne-
dostatok IT odborníkov.

Podľa futuristu M. Spana budú 
o dvadsať rokov nové typy pracovných 
pozícií, ktoré si dnes ešte nevieme ani 
predstaviť. Podobne to bolo napríklad 
s pojmom youtuber. V roku 2000 
o takomto type práce ešte nikto ani 
nechyroval.

EKONOMIKA · Žiadna umelá inteligencia nemá zmysel, pokiaľ k nej nemáme dostatok dát

Ešte horšia ako 
strata dát je ich 
kompromitácia.

V budúcnosti až 80 % 
pracovných pozícií  

budú vyžadovať  
IT zručnosti.



Komplexný softvér na správu zmlúv a klientov,
riadenie tímu agentov, rozpočítavanie provízií.

Potrebuje každý maklér!

MAKLÉRSKY INFORMAČNÝ SYSTÉM
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NA SLOVENSKOM  
FINANČNOM TRHU VZNIKÁ

NIEKOĽKO ZAUJÍMAVÝCH 
STRATEGICKÝCH SPOJENÍ

BANKY A POISŤOVNE · Ako sa postupne mení mapa slovenského finančného trhu

Spájanie firiem alebo kúpa jednej firmy druhou je zvyčajne 
strategickým riešením pre rast spoločností. Cieľom je 

posilniť svoju trhovú pozíciu, získať viac klientov, rozšíriť 
oblasť podnikateľského pôsobenia. Na slovenskom trhu sa 

v poslednom období odohralo viacero takýchto akvizícií či fúzií.

Autor: Magda Švančarková 

Foto: Shutterstock

štvrté miesto a zvýši svoj trhový 
podiel na viac ako 10 %. Akvizícia 
tiež umožní Uniqa poisťovni vstú-
piť na dôchodkový a investičný trh 
na Slovensku, čo prinesie rozšírenie 
finančných služieb pre zákazníkov 
a zabezpečí kontinuitu pre exis-
tujúcich klientov AXA. Fúzia spo-
ločností AXA pod značku Uniqa na 
slovenskom trhu by mala byť práv-
ne ukončená do leta 2021. Uniqa 
poisťovňa je univerzálna poisťovňa 
poskytujúca široké spektrum poist-
ných produktov v oblasti životného 
aj neživotného poistenia. Na slo-
venskom poistnom trhu pôsobí od 
roku 1990.

mesiacov. „Kúpou spoločností AXA, 
ktoré so svojím ziskovým retailo-
vým obchodom a vyváženým sor-
timentom produktov perfektne 
zapadajú do našej dlhodobej straté-
gie rastu, sme teraz jednou z vedú-
cich poisťovacích skupín v strednej 
a východnej Európe,“ komentuje 
generálny riaditeľ skupiny Uniqa 
Group Andreas Brandstetter. Vďaka 
integrácii získa Uniqa poisťovňa na 
Slovensku 750 000 nových zákaz-
níkov. Ročné predpísané poistné 
by sa po fúzii malo posilniť o výkon 
spoločnosti AXA, čo predstavuje 
približne 112 miliónov eur. Uniqa 
si tak na Slovensku upevní svoje 

Fúzia skupiny UNIQA  
so spoločnosťou AXA  
vyšla na miliardu eur
Rakúska poisťovacia spoločnosť 
Uniqa Insurance Group, v rámci 
ktorej pôsobí aj slovenská Uniqa po-
isťovňa, zavŕšila prevzatie dcérskych 
spoločností AXA v Poľsku, Českej re-
publike a na Slovensku. Transakcia 
bola formálne ukončená po udelení 
všetkých nevyhnutných povolení. 
S kúpnou cenou vo výške približne 
1 miliardy eur sa táto transakcia sta-
la najväčším nákupom spoločnosti 
v dejinách Uniqa Insurance Group 
AG. Uzatvorenie transakcie sa poda-
rilo zrealizovať v priebehu ôsmich 
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Slovensku by mala posilniť trhovú 
pozíciu ČSOB Banky. V súčasnosti 
je to 12,6-percentný podiel. Banka 
očakáva aj nárast predaja v seg-
mente retailového bankovníctva. 
V rámci úverov na bývanie predpo-
kladá vzostup z 12,9 na 14,8 per-
centa a pri spotrebných úveroch zo 
4,7 na 8,2 percenta. „Je to pre nás 
príležitosť poskytovať kvalitné, spo-
ľahlivé a komplexné finančné služby 

Spojenie dvoch 
bankových domov
Finančná skupina KBC Group, kto-
rá je materskou spoločnosťou ČSOB 
Banky, kúpila slovenskú OTP Banku. 
Fúziu ohlásila ešte vo februári tohto 
roka s tým, že v banke získa takmer 
100-percentný podiel. V máji schvá-
lil prebratie Protimonopolný úrad 
Slovenskej republiky. Akvizícia 
d v o c h  b a n k o v ý c h  d o m o v  n a 

širšej skupine klientov,“ uviedol ge-
nerálny riaditeľ KBC Group Johan 
Thijs. OTP Banka Slovensko pôso-
bí na trhu ako univerzálna banka. 
Prevádzkuje 58 pobočiek a má pri-
bližne 176 000 retailových a 14 400 
firemných klientov. Banka sa počas 
dvadsiatich rokov na slovenskom 
trhu snažila zvýšiť svoj podiel, to sa 
však nepodarilo. V súčasnosti sú to 
necelé dve percentá.

v zahraničí, napríklad pre investorov so 
vstupnou investíciou nad 500-tisíc eur. 
Prinášame nové procesy, digitalizáciu, 
lepšie investičné riešenia, vyšší dôraz 
na kvalitu servisu pre klientov. Máme 
rozpracované projekty na štyri roky 
dopredu. Každý z nich nás posunie 
skokovo vpred. Zo západnej Európy 
vieme z prvej ruky, kam bude náš trh 
smerovať v budúcnosti. To nám dáva 
jasný náskok, ktorý sa v čase bude len 
zväčšovať,“ hovorí predseda predsta-
venstva a generálny riaditeľ Swiss Life 

Švajčiarsky Swiss Life  
kúpil Fincentrum
Švajčiarsky finančný koncern Swiss 
Life dokončil po dvoch rokoch v sep-
tembri 2020 akvizíciu spoločnosti 
Fincentrum. Po novom sa volá Swiss 
Life Select Slovensko. Finančná sku-
pina hľadá na trhu aj ďalšie možnosti 
investícií, podľa jej vyjadrení nešlo 
o poslednú akvizíciu. Na slovenskom 
trhu sa chce zamerať na bonitných 
klientov. Jej zámerom je prinášať 
investičné ponuky, ktoré sú bežné 

Select Slovensko František Dragúň.
Fincentrum bola finančno-sprostred-
kovateľská spoločnosť pôsobiaca na 
trhu v Českej republike a na Slovensku. 
Vznikla v roku 2000 pôvodne ako fi-
nančný portál. Ten v roku 2001 kúpila 
spoločnosť Mafra, ktorá pokračovala 
v rozvoji finančných a sprostredkova-
teľských aktivít. Swiss Life je finanč-
ná skupina pôsobiaca na trhoch vo 
Švajčiarsku, Francúzsku, Nemecku. Má 
približne 8-tisíc zamestnancov a 5-tisíc 
finančných sprostredkovateľov.

poisťovne, prístup ku kvalitnému 
zákazníckemu servisu, možnosť 
využiť zdieľané know-how a ino-
vatívne technologické platformy,“ 
konštatuje dôvody fúzie NN Životná 
poisťovňa.

v 18 krajinách sveta, kde sa stará 
o 15 miliónov klientov. Holandská 
značka má tradíciu už 170 rokov. 
„Zlúčením oboch spoločností zís-
kali naši klienti viacero výhod, a to 
stabilné zázemie silnejšej a väčšej 

Z dvoch životných 
poisťovní jedna
Životné poisťovne Aegon a NN ohlá-
sili spojenie ešte minulý rok v lete. 
Od nového roka 2020 je na trhu už 
len NN Životná poisťovňa. Pôsobí 
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kdekoľvek na Slovensku. To bude ur-
čite plusom aj pre nového majiteľa. 
Pôvodný názov bol Poisťovňa Tatra. 
V roku 2008 zmenila obchodné meno 
na Poisťovňa Poštovej banky a získala 
100-percentný podiel akcií poisťovne 
Poštová banka. V roku 2015 prebra-
li nad poisťovňou kontrolu Poštová 
banka a Slovenská pošta, a jej názov 
sa zmenil na Poštová poisťovňa.

prepadla o polovicu a problémom 
je aj veľký objem úverov denomino-
vaných vo švajčiarskych frankoch. 
Záujem investorov o jej kúpu po-
stupne opadol. Situácii nepomohla 
ani súčasná pandémia koronavíru-
su. Commerzbank si preto značku 
mBank nateraz ponecháva vo svo-
jom vlastníctve.

hovorkyňa Poštovej banky Lýdia 
Žáčková. Poštová poisťovňa posky-
tuje životné aj neživotné poistenie 
formou skupinového riešenia pro-
stredníctvom bankopoistenia a tak-
isto cez jednoduché poistenia v po-
bočkách Poštovej banky a Slovenskej 
pošty. Špecializuje sa na jednoduché 
poistné produkty. Jej výhodou je 
rozšírená sieť pobočiek a dostupnosť 

Zuno, AXA Bank, ING Bank) to 
postupne vzdali. V súčasnosti má 
300-tisíc klientov. Jej vlastníkom 
je nemecká Commerzbank a od mi-
nulého roka bola na predaj. Značka 
mBank pôsobí aj v susednej Českej 
republike a v Poľsku. O banku mali 
záujem viacerí investori. Jej trhová 
hodnota sa však od januára 2020 

Poštová poisťovňa 
mení majiteľa
Poštová poisťovňa onedlho zmení 
majiteľa. O jej predaji z portfólia fi-
nančnej skupiny J&T sa hovorí už 
vyše roka. Kupujúcim by mala byť 
poisťovňa Union. „Momentálne sme 
pred podpisom zmluvy, čakáme na 
ukončenie rokovaní Slovenskej pošty 
a kupujúceho,“ uviedla v stanovisku 

mBank už nie je na predaj,  
investori nemajú záujem
Online značka mBank pretrvala na 
slovenskom trhu aj napriek tomu, že 
viaceré podobné banky (napríklad 

Generali. Ergo kedysi vlastnila aj D.A.S., ktorá 
sa venovala poisteniu právnej ochrany. V roku 
2018 ju však kúpila poisťovňa Allianz. V tom is-
tom roku Poisťovňu Slovenskej sporiteľne kúpi-
la poisťovňa Kooperativa.

Na slovenskom finančnom trhu sa spájali po-
sledné roky aj ďalšie spoločnosti. Príčinou bola 
silná konkurencia, rastúca regulácia, čomu 
ľahšie odolávali silnejšie značky. V roku 2019 
nemeckú poisťovňu Ergo kúpila poisťovňa 

Ďalšie akvizície na slovenskom trhu
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SOFTVÉROVÁ INTEGRÁCIA 
POISŤOVNÍ A MAKLÉROV

Jeden prístupový bod umožní  
maklérom vstúpiť do systémov poisťovní 

bez ďalšieho prihlasovania.

POISŤOVNEMAKLÉRI
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Ako prebieha samotná akvizícia, čo od nej očakávajú a ako vnímajú 
našu spoločnú budúcnosť a spoluprácu, sme sa opýtali najvyšších 
predstaviteľov oboch spoločností.

Robert Gauci, 
generálny riaditeľ AXA CZ/SK

Chceme byť najlepšou spoločnosťou na trhu. 
Naša ambícia je jednoduchá – chceme udržať 
silnú obchodnú dynamiku, ďalej rásť, ďalej 
podporovať našu distribúciu a dosahovať zisk. 

Budeme mať viac než 3 milióny zákazníkov. 
Sme odhodlaní investovať do kvality našej 
distribúcie tak, aby sme získavali, udržiavali 
a podporovali našich najlepších distribučných 

partnerov. Máme jasný cieľ sústavne investovať do kvality našich sietí. 

Sme pripravení stať sa lepšou spoločnosťou pre našich distribútorov. 
Chceme mať tie najlepšie riešenia, najlepšie produkty, ktoré budú pokrývať 
potreby našich klientov. Ale chceme sa sústrediť aj na jednoduchšie rie-
šenia, spoľahlivé nástroje a procesy. Budeme ponúkať najlepšie digitálne 
nástroje a služby a poskytovať podporu v reálnom čase, pretože distribútori 
sú naši prví klienti – najdôležitejší ľudia. Chceme našim distribučným 
partnerom uľahčiť život. Ak sa nám to podarí, môžu sa sústrediť na to, 
v čom sú naozaj dobrí, a to je predaj a kvalitné poradenstvo pre klientov. 

Pretože svet sa mení a objavujú sa nové spôsoby obchodovania, nové 
digitálne nástroje, možnosti práce na diaľku, príležitosti pre väčšiu efek-
tivitu predajcov, budeme tieto zmeny podporovať ako nikto iný. 

Martin Žáček,
predseda predstavenstva 
a generálny riaditeľ UNIQA 
pojišťovna/UNIQA poisťovňa

V dnešnej dobe je UNIQA v Českej republike 
na 6. pozícii na trhu, na Slovensku už na pozícii 
číslo 4. Po našom zlúčení poskočí v Česku na 
piatu pozíciu, na Slovensku si výrazne upev-
ní svoje štvrté miesto. Celkovo UNIQA touto 
transakciou získava ďalších 5 miliónov klientov 
v stredoeurópskom priestore. 

UNIQA poisťovňa bude mať na Slovensku svoju pobočku, čím defacto 
kopírujeme súčasný model AXA. Na Slovensku budeme vlastniť obidve 
dôchodkové spoločnosti. Rovnako ako DSS, tak aj DDS, a naďalej si 
ponecháme aj investičnú spoločnosť.

Spolupráca a náš biznis nie je len o veľkosti. Naša spolupráca je primárne 
o dôvere. O dôvere klienta vo vás, sprostredkovateľov. O vašej dôvere
v našu značku. Značku, ktorá dodrží svoje záväzky, ktoré prevzala. Nielen
dnes, ale aj zajtra a v budúcnosti. Práve to je oblasť, ktorej sa budeme
veľmi intenzívne venovať.

Aké novinky a zmeny v našej spolupráci nás čakajú, sme sa opýtali 
najvyšších predstaviteľov obchodu oboch spoločností.

Peter Socha,
zástupca generálneho riaditeľa 
a obchodný riaditeľ AXA CZ/SK

Do konca roku 2020 nepocítite vôbec žiad-
nu zmenu. Našich klientov budeme krok za 
krokom postupne informovať v závislosti od 
toho, aké produkty a zmluvy majú dnes v AXA. 
Chceme vás ubezpečiť, že z vašej strany nie 
sú potrebné žiadne aktivity ani kroky. 

Prvé viditeľné zmeny nastanú v januári 2021. 
Od januára budú dôchodkové a investičné spoločnosti podnikať pod 
značkou UNIQA, týmto bude proces ich rebrandingu dokončený. Pre mňa 
je toto veľmi dôležitá správa, pretože povrdzuje, že UNIQA si ponechá 
produkty dôchodkového a investičného zabezpečenia. My sme veľmi 
intenzívne vnímali časté otázky na túto tému. Fakt, že DSS, DDS a in-
vestičná spoločnosť prejdú rebrandingom ako prvé, považujeme za jasný 
a silný signál toho, že na týchto produktoch budeme aj naďalej stavať. 

Je dôležité povedať, že okrem tejto zmeny nás už ďalšie nečakajú. Kom-
pletne celý tím, ktorý má na starosti dôchodky a investície v AXA, vrátane 
všetkých procesov, prechádza bez zmeny do UNIQA. Či sa rozprávame 
o asset manažéroch, o call centre, alebo o podpore v pobočkách, toto
všetko bude pokračovať tak, ako ste boli zvyknutí. Klient si nevšimne
žiadne zmeny a verím, že rovnako ani distribútori, ktorí s našimi produktmi
pracujú. Takže ešte raz, okrem značky žiadna zmena v dôchodkoch
a investíciách nenastane.

Marek Bártek,
člen predstavenstva a obchodný riaditeľ 
UNIQA pojišťovna

Ani v oblasti produktov životného a neživotného 
poistenia nebudete v najbližšom čase pociťovať 
žiadne výrazné zmeny. Celý rok 2021 budú 
existovať kompletné produktové rady oboch 
spoločností. Do polovice roku 2021 budú pro-
dukty životného a neživotného poistenia AXA 
naďalej predávané pod hlavičkou AXA pojiš-

ťovna, resp. AXA životní pojišťovna. Na dokumentoch bude iba malý 
dôvetok – obe poisťovne budú vystupovať ako člen UNIQA Insurance 
Group a budú používať logo UNIQA. 

Po dokončení zlúčenia poisťovní v lete 2021 budú všetky produkty pre-
dávané pod hlavičkou a značkou UNIQA, ale aj naďalej budú v predaji 
všetky produkty. Až od 1. 1. 2022 chceme v rámci spolupráce s vami 
fungovať plnohodnotne ako jedna spoločnosť. To znamená s jedným 
uceleným radom produktov, zjednotenými systémami odmeňovania 
a jedným systémom servisnej a obchodnej podpory. Rozhodli sme sa 
pre tento postupný model najmä preto, aby sme získali dostatok času na 
prípravu nových atraktívnych produktov, v ktorých chceme skombinovať 
naozaj to najlepšie z oboch spoločností.

Wolfgang Friedl
podpredseda predstavenstva 
a obchodný riaditeľ UNIQA poisťovňa

Velmi často hovoríme, že na to, aby obchod 
dobre fungoval, musíme zabezpečiť 3P – pro-
dukt, predajný a popredajný servis a peniaze. 
O produktoch a servise sme už hovorili. Ja 
budem hovoriť o peniazoch. Sme si, samo-
zrejme, vedomí, že systém odmeňovania je 
pre našich partnerov kľúčový. My systém od-

meňovania v roku 2021 nebudeme meniť. Chceme, aby aj v tejto oblasti 
panovala istota. Finančné kritériá, obchodné plány a všetky ostatné 
aktivity plánujeme na celý rok a nechceme vás uvádzať do akejkoľvek 
neistoty, že by sa mohlo niečo meniť v priebehu roka. Takže aj tu veľmi 
jednoducho – aj odmeňovanie zostane celý budúci rok bez zmeny, tak, 
ako bude dohodnuté. 

Spoluprácu s našimi externými partnermi sme v AXA aj UNIQA vždy 
považovali za príbeh spoločného úspechu a veľmi si ju vážime. Chcem 
vám aj v mene kolegov poďakovať za vašu doterajšiu priazeň a teším 
sa na našu úspešnú budúcu spoluprácu. Prajeme vám veľa úspechov, 
veľa šťastia a v súčasnej zvláštnej dobe najmä veľa zdravia vám aj 
vašim blízkym. 

Júl
September 
2020

Oznámenie dohody medzi UNIQA a AXA

Schválenie transakcie zo strany 
Európskej komisie, NBS a ČNB

Dokončenie transakcie zmeny majiteľa, 
prevod akcií AXA na UNIQA Insurance Group

Investičné a dôchodkové produkty budú od 
15. 1. 2021 predávané už pod značkou UNIQA

V oblasti poistenia budú počas celého roku 
2021 vedľa seba existovať súčasné produkty 
AXA a UNIQA, vrátane obchodných modelov, 
systémov odmeňovania a systémov podpory

Do leta 2021 budú AXA životní pojišťovna 
a AXA pojišťovna podnikať pod svojím menom, 
obe ako člen skupiny UNIQA Insurance Group

Finálne právne zlúčenie AXA životní pojišťovna, 
AXA pojišťovna a UNIQA pojišťovna  

pod značku UNIQA

Plánovaný vývoj spoločných produktov:
3Q spoločný nový produkt NŽP Poistenie 

nehnuteľností a zodpovednosti
4Q spoločný produkt NŽP Autopoistenie

1Q 2022 spoločné harmonizované produkty ŽP 
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Jeden produktový rad UNIQA
Zjednotené systémy odmeňovania

Jeden systém servisnej a obchodnej podpory

2022

Od januára prestaneme používať logo AXA,
dôchodkové a investičné spoločnosti 

budú používať logo UNIQA, 
poisťovne budú používať 

logo UNIQA Insurance Group

Dokončenie zmeny označenia pobočiek AXA 
na novú značku UNIQA

Po zlúčení poisťovní 
budú všetky spoločnosti 
používať logo UNIQA

Spolu
UNIQA
budeme

silnejšia

CLOSING
15. október 2020

Február 2020

REBRANDING
Január 2021

PRÁVNE ZLÚČENIE 
POISŤOVNÍ

Jún – august 2021

Zmena názvu dôchodkových a investičných 
spoločností na UNIQA DSS, UNIQA DDS, 
UNIQA Investiční společnost

Intenzívna reklamná kampaň 
o zlúčení a komunikácia na klientov 

Priebeh transakcie

AXA sa spojí s UNIQA 
FINANČNÁ SKUPINA AXA ČESKÁ REPUBLIKA A SLOVENSKO 
SA STALA SÚČASŤOU SKUPINY UNIQA INSURANCE GROUP
Začiatkom roku 2020 bola oznámená dohoda s koncernom UNIQA Insurance Group o prevzatí aktív skupiny AXA v Českej 
republike, na Slovensku a v Poľsku. Po odsúhlasení transakcie zo strany Európskej komisie a všetkými regulačnými orgánmi, 
k 15. októbru 2020 skupina UNIQA Insurance Group dokončila akvizíciu spoločností AXA. Týmto dňom sa spoločnosti AXA 
stali súčasťou skupiny UNIQA na týchto trhoch. V budúcnosti budú všetky spoločnosti podnikať pod značkou UNIQA.

P5011



33

Ako prebieha samotná akvizícia, čo od nej očakávajú a ako vnímajú 
našu spoločnú budúcnosť a spoluprácu, sme sa opýtali najvyšších 
predstaviteľov oboch spoločností.

Robert Gauci, 
generálny riaditeľ AXA CZ/SK

Chceme byť najlepšou spoločnosťou na trhu. 
Naša ambícia je jednoduchá – chceme udržať 
silnú obchodnú dynamiku, ďalej rásť, ďalej 
podporovať našu distribúciu a dosahovať zisk. 

Budeme mať viac než 3 milióny zákazníkov. 
Sme odhodlaní investovať do kvality našej 
distribúcie tak, aby sme získavali, udržiavali 
a podporovali našich najlepších distribučných 

partnerov. Máme jasný cieľ sústavne investovať do kvality našich sietí. 

Sme pripravení stať sa lepšou spoločnosťou pre našich distribútorov. 
Chceme mať tie najlepšie riešenia, najlepšie produkty, ktoré budú pokrývať 
potreby našich klientov. Ale chceme sa sústrediť aj na jednoduchšie rie-
šenia, spoľahlivé nástroje a procesy. Budeme ponúkať najlepšie digitálne 
nástroje a služby a poskytovať podporu v reálnom čase, pretože distribútori 
sú naši prví klienti – najdôležitejší ľudia. Chceme našim distribučným 
partnerom uľahčiť život. Ak sa nám to podarí, môžu sa sústrediť na to, 
v čom sú naozaj dobrí, a to je predaj a kvalitné poradenstvo pre klientov. 

Pretože svet sa mení a objavujú sa nové spôsoby obchodovania, nové 
digitálne nástroje, možnosti práce na diaľku, príležitosti pre väčšiu efek-
tivitu predajcov, budeme tieto zmeny podporovať ako nikto iný. 

Martin Žáček,
predseda predstavenstva 
a generálny riaditeľ UNIQA 
pojišťovna/UNIQA poisťovňa

V dnešnej dobe je UNIQA v Českej republike 
na 6. pozícii na trhu, na Slovensku už na pozícii 
číslo 4. Po našom zlúčení poskočí v Česku na 
piatu pozíciu, na Slovensku si výrazne upev-
ní svoje štvrté miesto. Celkovo UNIQA touto 
transakciou získava ďalších 5 miliónov klientov 
v stredoeurópskom priestore. 

UNIQA poisťovňa bude mať na Slovensku svoju pobočku, čím defacto 
kopírujeme súčasný model AXA. Na Slovensku budeme vlastniť obidve 
dôchodkové spoločnosti. Rovnako ako DSS, tak aj DDS, a naďalej si 
ponecháme aj investičnú spoločnosť.

Spolupráca a náš biznis nie je len o veľkosti. Naša spolupráca je primárne 
o dôvere. O dôvere klienta vo vás, sprostredkovateľov. O vašej dôvere
v našu značku. Značku, ktorá dodrží svoje záväzky, ktoré prevzala. Nielen
dnes, ale aj zajtra a v budúcnosti. Práve to je oblasť, ktorej sa budeme
veľmi intenzívne venovať.

Aké novinky a zmeny v našej spolupráci nás čakajú, sme sa opýtali 
najvyšších predstaviteľov obchodu oboch spoločností.

Peter Socha,
zástupca generálneho riaditeľa 
a obchodný riaditeľ AXA CZ/SK

Do konca roku 2020 nepocítite vôbec žiad-
nu zmenu. Našich klientov budeme krok za 
krokom postupne informovať v závislosti od 
toho, aké produkty a zmluvy majú dnes v AXA. 
Chceme vás ubezpečiť, že z vašej strany nie 
sú potrebné žiadne aktivity ani kroky. 

Prvé viditeľné zmeny nastanú v januári 2021. 
Od januára budú dôchodkové a investičné spoločnosti podnikať pod 
značkou UNIQA, týmto bude proces ich rebrandingu dokončený. Pre mňa 
je toto veľmi dôležitá správa, pretože povrdzuje, že UNIQA si ponechá 
produkty dôchodkového a investičného zabezpečenia. My sme veľmi 
intenzívne vnímali časté otázky na túto tému. Fakt, že DSS, DDS a in-
vestičná spoločnosť prejdú rebrandingom ako prvé, považujeme za jasný 
a silný signál toho, že na týchto produktoch budeme aj naďalej stavať. 

Je dôležité povedať, že okrem tejto zmeny nás už ďalšie nečakajú. Kom-
pletne celý tím, ktorý má na starosti dôchodky a investície v AXA, vrátane 
všetkých procesov, prechádza bez zmeny do UNIQA. Či sa rozprávame 
o asset manažéroch, o call centre, alebo o podpore v pobočkách, toto
všetko bude pokračovať tak, ako ste boli zvyknutí. Klient si nevšimne
žiadne zmeny a verím, že rovnako ani distribútori, ktorí s našimi produktmi
pracujú. Takže ešte raz, okrem značky žiadna zmena v dôchodkoch
a investíciách nenastane.

Marek Bártek,
člen predstavenstva a obchodný riaditeľ 
UNIQA pojišťovna

Ani v oblasti produktov životného a neživotného 
poistenia nebudete v najbližšom čase pociťovať 
žiadne výrazné zmeny. Celý rok 2021 budú 
existovať kompletné produktové rady oboch 
spoločností. Do polovice roku 2021 budú pro-
dukty životného a neživotného poistenia AXA 
naďalej predávané pod hlavičkou AXA pojiš-

ťovna, resp. AXA životní pojišťovna. Na dokumentoch bude iba malý 
dôvetok – obe poisťovne budú vystupovať ako člen UNIQA Insurance 
Group a budú používať logo UNIQA. 

Po dokončení zlúčenia poisťovní v lete 2021 budú všetky produkty pre-
dávané pod hlavičkou a značkou UNIQA, ale aj naďalej budú v predaji 
všetky produkty. Až od 1. 1. 2022 chceme v rámci spolupráce s vami 
fungovať plnohodnotne ako jedna spoločnosť. To znamená s jedným 
uceleným radom produktov, zjednotenými systémami odmeňovania 
a jedným systémom servisnej a obchodnej podpory. Rozhodli sme sa 
pre tento postupný model najmä preto, aby sme získali dostatok času na 
prípravu nových atraktívnych produktov, v ktorých chceme skombinovať 
naozaj to najlepšie z oboch spoločností.

Wolfgang Friedl
podpredseda predstavenstva 
a obchodný riaditeľ UNIQA poisťovňa

Velmi často hovoríme, že na to, aby obchod 
dobre fungoval, musíme zabezpečiť 3P – pro-
dukt, predajný a popredajný servis a peniaze. 
O produktoch a servise sme už hovorili. Ja 
budem hovoriť o peniazoch. Sme si, samo-
zrejme, vedomí, že systém odmeňovania je 
pre našich partnerov kľúčový. My systém od-

meňovania v roku 2021 nebudeme meniť. Chceme, aby aj v tejto oblasti 
panovala istota. Finančné kritériá, obchodné plány a všetky ostatné 
aktivity plánujeme na celý rok a nechceme vás uvádzať do akejkoľvek 
neistoty, že by sa mohlo niečo meniť v priebehu roka. Takže aj tu veľmi 
jednoducho – aj odmeňovanie zostane celý budúci rok bez zmeny, tak, 
ako bude dohodnuté. 

Spoluprácu s našimi externými partnermi sme v AXA aj UNIQA vždy 
považovali za príbeh spoločného úspechu a veľmi si ju vážime. Chcem 
vám aj v mene kolegov poďakovať za vašu doterajšiu priazeň a teším 
sa na našu úspešnú budúcu spoluprácu. Prajeme vám veľa úspechov, 
veľa šťastia a v súčasnej zvláštnej dobe najmä veľa zdravia vám aj 
vašim blízkym. 

Júl
September 
2020

Oznámenie dohody medzi UNIQA a AXA

Schválenie transakcie zo strany 
Európskej komisie, NBS a ČNB

Dokončenie transakcie zmeny majiteľa, 
prevod akcií AXA na UNIQA Insurance Group

Investičné a dôchodkové produkty budú od 
15. 1. 2021 predávané už pod značkou UNIQA

V oblasti poistenia budú počas celého roku 
2021 vedľa seba existovať súčasné produkty 
AXA a UNIQA, vrátane obchodných modelov, 
systémov odmeňovania a systémov podpory

Do leta 2021 budú AXA životní pojišťovna 
a AXA pojišťovna podnikať pod svojím menom, 
obe ako člen skupiny UNIQA Insurance Group

Finálne právne zlúčenie AXA životní pojišťovna, 
AXA pojišťovna a UNIQA pojišťovna  

pod značku UNIQA

Plánovaný vývoj spoločných produktov:
3Q spoločný nový produkt NŽP Poistenie 

nehnuteľností a zodpovednosti
4Q spoločný produkt NŽP Autopoistenie

1Q 2022 spoločné harmonizované produkty ŽP 
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Jeden produktový rad UNIQA
Zjednotené systémy odmeňovania

Jeden systém servisnej a obchodnej podpory

2022

Od januára prestaneme používať logo AXA,
dôchodkové a investičné spoločnosti 

budú používať logo UNIQA, 
poisťovne budú používať 

logo UNIQA Insurance Group

Dokončenie zmeny označenia pobočiek AXA 
na novú značku UNIQA

Po zlúčení poisťovní 
budú všetky spoločnosti 
používať logo UNIQA

Spolu
UNIQA
budeme

silnejšia

CLOSING
15. október 2020

Február 2020

REBRANDING
Január 2021

PRÁVNE ZLÚČENIE 
POISŤOVNÍ

Jún – august 2021

Zmena názvu dôchodkových a investičných 
spoločností na UNIQA DSS, UNIQA DDS, 
UNIQA Investiční společnost

Intenzívna reklamná kampaň 
o zlúčení a komunikácia na klientov 

Priebeh transakcie

AXA sa spojí s UNIQA 
FINANČNÁ SKUPINA AXA ČESKÁ REPUBLIKA A SLOVENSKO 
SA STALA SÚČASŤOU SKUPINY UNIQA INSURANCE GROUP
Začiatkom roku 2020 bola oznámená dohoda s koncernom UNIQA Insurance Group o prevzatí aktív skupiny AXA v Českej 
republike, na Slovensku a v Poľsku. Po odsúhlasení transakcie zo strany Európskej komisie a všetkými regulačnými orgánmi, 
k 15. októbru 2020 skupina UNIQA Insurance Group dokončila akvizíciu spoločností AXA. Týmto dňom sa spoločnosti AXA 
stali súčasťou skupiny UNIQA na týchto trhoch. V budúcnosti budú všetky spoločnosti podnikať pod značkou UNIQA.
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SPÁJANIE ÚVEROV  
DOKÁŽE ZNÍŽIŤ  

NÁKLADY NA SPLÁTKY  
A ZÁROVEŇ ZVYŠUJE 

PREHĽAD O ZÁVÄZKOCH

Veľkou výhodou konsolidácie úverov 
je, že do jedného nového úveru sa 
dajú zlúčiť rôzne typy pôžičiek s od-
lišnou lehotou splatnosti, ako naprí-
klad hypotekárne úvery, spotrebné 
úvery, kontokorent, lízing aj kredit-
né karty. Pritom môže ísť o bankové, 
ale aj nebankové pôžičky. Dôležité je 
však vedieť, čoho sa vyvarovať a na 
čo si dať pozor. 

Banky poskytujú viaceré 
možnosti konsolidácie
Pri výbere nového výhodnejšieho 
úveru namiesto niekoľkých pôvod-
ných je na začiatku potrebné rozlíšiť, 
aké úvery chce klient refinancovať. 

Banky k zlučovaniu rôznych typov 
úverov pristupujú otvorene. Na 

čo si však dať pri takomto refinanco-
vaní najväčší pozor? 

Ženy si zlučujú úvery 
častejšie a radšej ako muži
Podľa štatistík slovenské ženy pristu-
pujú ku konsolidácii pôžičiek častejšie 
ako muži. Tí radšej dávajú prednosť 
samostatným úverom. V praxi ide 
najčastejšie o zlučovanie dvoch až 
troch úverov do jedného, hoci banky 
sa bežne stretávajú s prípadmi, keď je 
zlučovaných úverov aj viac. Pri správ-
ne nastavenom refinancovaní je mož-
né mesačne ušetriť v priemere 80 eur.

Ak klient spláca hypotéku a ďalšie 
spotrebné úvery či kreditné karty, 
v banke môže požiadať o „refinančnú 
hypotéku“. 

„Vďaka refinančnej hypotéke až 80 % 
úveru bude účelovo použitých na 
splatenie aspoň jedného hypotekár-
neho úveru a ostatných spotrebných 
úverov či iných úverov nebankových 
spoločností a kreditných kariet,“ uvá-
dza hovorkyňa Tatra banky Zuzana 
Žiaranová. 

Ide teda o kombináciu účelovej časti 
úveru na bývanie a bezúčelovej časti 
na ostatné výdavky. Vďaka spojeniu 

Ak sa naskytne možnosť získať výhodnejšie podmienky 
pre svoje úvery, prečo ju nevyužiť? Konsolidácia 

úverov umožňuje zlúčiť splácanie niekoľkých pôžičiek 
do jednej, vďaka čomu je možné mesačne ušetriť 

desiatky ba aj stovky eur. Ďalším benefitom je 
získanie lepšieho prehľadu o svojich záväzkoch.

Autor: Zuzana Mecková 

Foto: Shutterstock

BANKY A POISŤOVNE · Ak je šanca na výhodnejšie podmienky, prečo ju nevyužiť?



35

BANKY A POISŤOVNE · Ak je šanca na výhodnejšie podmienky, prečo ju nevyužiť?

„V tomto prípade nie je potrebné 
skúmať pomer príjmov a záväzkov 
klienta, ak splátka nového úveru ne-
bude vyššia ako suma splátok konso-
lidovaných úverov,“ dodáva D. Miša. 
Schvaľovanie refinancovania úveru 
je v tomto prípade jednoduchšie.

Aby banka klientovi poskytla nový 
re f inančný  úver,  k tor ý  nahra-
dí jeho doterajšie záväzky, musí 
najprv posúdiť schopnosť klien-
ta splácať úver a vyžiada si  od 
neho všetky potrebné dokumenty 
a doklady. 

„Na posúdenie úveru je zo strany klien-
ta potrebné doložiť doklad jeho totož-
nosti, doklady k účelu, ktorými sú 
zmluvy produktov, ktoré chce vyplatiť. 
V prípade hypotéky sú to doklady k ne-
hnuteľnosti, konkrétne znalecký posu-
dok, ktorý akceptujeme až do piatich 

oboch účelov si klient zníži mesačnú 
splátku. 

Okrem toho banky poskytujú aj sa-
mostatné „refinančné úvery“, ktoré 
sa využívajú, ak má klient záujem 
o konsolidáciu spotrebiteľských ne-
zabezpečených úverov z iných bánk 
či nebankových spoločností, prípad-
ne lízingov. 

Aj VÚB banka považuje refinanco-
vanie úverov za štandardnú ponuku, 
ktorá je dostupná pre všetkých klien-
tov splácajúcich svoje záväzky pravi-
delne a včas. Banka konsoliduje ban-
kové či nebankové záväzky aj z iných 
inštitúcií v rámci rôznych produktov.

„Z hľadiska produktov sa môže kon-
solidovať spotrebný úver, povolené 
prečerpanie, kreditná karta a nákup 
na splátky,“ približuje PR manažér 
VÚB banky Dominik Miša.

Refinancovať môže len ten, 
kto nemešká so splácaním
„Požiadať o refinancovanie úverov 
môže prakticky každý klient, ktorý 
má dobrú platobnú históriu a ne-
mešká so splácaním splátok,“ opisuje 
ďalej D. Miša. Okrem toho výhodu 
majú tí klienti, ktorí požiadajú len 
o konsolidáciu bez navýšenia úveru. 

rokov od jeho vyhotovenia,“ vymenú-
va Z. Žiaranová z Tatra banky. 

Podmienky sa líšia  
aj podľa typov úverov
„V Slovenskej sporiteľni schválenie 
refinancovania závisí aj od výšky 
a typov vyplácaných úverov, ale aj 
od finančných požiadaviek a mož-
ností klienta,“ opisuje hovorky-
ňa Slovenskej sporiteľne (SLSP) 
Marta Cesnaková. Klienti SLSP si 
môžu podať žiadosť okrem osob-
ného stretnutia v pobočke banky 
aj online formou na webe alebo 
prostredníctvom mobilnej apliká-
cie George. 
 
Jednotlivé banky však môžu mať 
na základe rôznorodosti konsoli-
dovaných úverov ďalšie špecific-
ké podmienky. „V prípade, že ide 
o konsolidáciu výhradne záväzkov 

Ak je šanca na výhodnejšie podmienky, prečo ju nevyužiť? · BANKY A POISŤOVNE

Požiadať 
o refinancovanie úverov 

môže každý, kto má 
dobrú platobnú históriu 
a nemešká so splácaním 

svojich záväzkov. 
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Po vybavení refinančného úveru je po-
trebné, aby si klient zabezpečil spla-
tenie refinancovaných úverov v inej 
banke alebo bankách, teda požiadal 
o ich predčasné splatenie a súhlas 
priniesol do novej banky. V opačnom 
prípade by mohlo dôjsť k zhoršeniu 
podmienok nového úveru. 

„Klienti by si mali dať pozor aj na 
to, aby nemuseli za vyplatenie úve-
rov v iných bankách platiť žiadne 
poplatky, prípadne, aby im tieto 

zabezpečených nehnuteľnosťou, 
keď ide o ,čisté refinancovanie,, 
musí mať klient z vyplácaného úve-
ru zaplatených aspoň desať splátok,“ 
uvádza hovorkyňa Poštovej banky 
Lýdia Žáčková.

Pozor na navyšovanie úveru
Dôležité je uvedomiť si, že konsolidá-
cia má v prvom rade čiastočne odbre-
meniť klienta a spojiť úvery do jednej 
nižšej splátky, na čom klient dokáže 
ročne ušetriť aj stovky eur. „Klienti 
by si však mali zvážiť, či sa im samot-
ná konsolidácia úverov oplatí,“ upo-
zorňuje Z. Žiaranová.

Pri rokovaní o novom výhodnejšom 
úvere majú totiž možnosť požiadať 
banku aj o vyšší úver, čím získajú 
nové finančné prostriedky, ktoré 
môžu použiť na čokoľvek.

„Prostriedky navyše potešia asi kaž-
dého, ale s vyšším úverom sa navyšu-
je aj mesačná splátka a stráca sa tak 
efekt zníženia mesačných výdavkov, 
ktorý je zvyčajne hlavnou motivá-
ciou pre konsolidáciu,“ pripomína 
L. Žáčková z Poštovej banky.

poplatky preplatila nová banka,“ do-
pĺňa M. Cesnaková.

Refinancujte v prvej 
polovici doby splácania úveru
Konsolidáciou úverov sa tiež zvý-
hodňuje úroková sadzba, pričom pre 
dosiahnutie nižšej mesačnej splátky 
sa môže splácanie rozložiť na dlhšie 
obdobie. Potrebné je však uvedomiť 
si, že každé predĺženie splácania pô-
vodných záväzkov znamená aj vyššie 
preplatenie požičanej sumy. Banky 
preto na refinancovanie úveru odpo-
rúčajú vybrať si vhodnú dobu.

„Refinancovanie je výhodnejšie väčši-
nou v prvej polovici doby splácania úve-
ru, keď je v splátke ešte vysoký podiel 
úrokov a šetrenie na úrokoch refinan-
covaním môže priniesť vyššiu úsporu,“ 
vysvetľuje D. Miša z VÚB banky. 

Naopak, refinancovanie úverov 
v druhej polovici doby splácania, kto-
rá je bližšia k splatnosti úveru, klien-
tovi už úsporu neprinesie. Ide o to, 
že väčšina úrokov v tom čase už bola 
splatená a spláca sa už najmä alebo 
len požičaná suma. 
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6. Overte si, či za predčasné vyplatenie úverov 
v iných bankách nebudete platiť žiadne poplatky, 
prípadne vám tieto poplatky preplatí nová banka.

7. Po schválení refinančného úveru navštívte 
banky, v ktorých máte svoje pôvodné záväzky, 
a požiadajte o ich splatenie. 

8. Vyžiadajte si súhlas s predčasným splatením úve-
rov v starých bankách a prineste ho do novej banky.

9. Nová banka sa následne postará o vyplatenie 
úverov.

1. Vypíšte si dôvody, pre ktoré chcete konsolidovať 
vaše úvery.

2. Približne si vypočítajte, či za staré úvery a pô-
žičky zaplatíte viac ako za jeden nový úver.

3. Porovnajte si všetky dostupné ponuky na trhu.
4. Požiadajte o konsolidačný úver vyhovujúci 

vašim potrebám.
5. Overte si, či mesačná splátka vášho refinančné-

ho úveru bude naozaj nižšia ako všetky vypláca-
né úvery dohromady.

Tip pre vás: 9 krokov vedúcich k „uprataniu“ úverov 

Cieľom je, aby nový 
úver mal nižšiu 

splátku ako všetky 
predchádzajúce 

dohromady.

Hlavným cieľom refinancovania  
je zníženie splátky
„Klienti by si mali dať pozor najmä na 
to, aby ich nový refinančný úver mal 
nižšiu splátku ako vyplácané úvery do-
hromady,“ zdôrazňuje M. Cesnaková. 
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STARÉ ZMLUVY ZA NOVÉ,
PRE LEPŠIE POISTNÉ KRYTIE

BANKY A POISŤOVNE · Nové poistné zmluvy prinesú klientom vyššiu bezpečnosť a zabránia aj podpoisteniu

„Mnohé informácie získané v mi-
nulosti dnes už nie sú aktuálne. 
Napríklad nastavená poistná suma 
môže byť príliš nízka a dnes už nepo-
krýva reálnu hodnotu majetku, alebo 
nie sú kryté riziká, ktoré sa v minu-
losti nepoisťovali,“ vysvetľuje riziká 
starých zmlúv riaditeľ produktov 
neživotného poistenia Allianz – SP 
Michal Bohunský.

Riešenie, ako skvalitniť poistnú 
ochranu hnuteľného a nehnuteľ-

ného majetku svojich klientov, prináša 
Allianz – SP.

Staré zmluvy za nové
Jeden z lídrov na slovenskom po-
istnom trhu sa rozhodol celoploš-
ne spustiť projekt výmeny starých 
poistných zmlúv za nové. Zmena sa 
týka všetkých privátnych poistných 
zmlúv poistenia nehnuteľnosti a do-
mácnosti, ktoré klienti uzatvorili 
pred rokom 2018. Poisťovňa má vo 
svojom kmeni poistné zmluvy staré 
desiatky rokov, viaceré ešte z čias 
Slovenskej poisťovne. Najstaršia 
zmluva má až 69 rokov.

Čo na to ostatné poisťovne? 
Problém starých a nevyhovujúcich 
zmlúv nie je ľahostajný ani ostatným 
poisťovniam.„Pravidelne oslovuje-
me klientov s ponukou aktualizácie 
poistných zmlúv. Odporúčame klien-
tom, ktorí majú uzatvorené poiste-
nie domácnosti a nehnuteľnosti, aby 
každých 3 – 5 rokov so svojím pois-
ťovacím poradcom zvážili, respektíve 
prehodnotili obsah poistnej zmluvy 
a poistené riziká tak, aby poistné kry-
tie zohľadňovalo aktuálny stav a hod-
notu majetku,“ vysvetľuje hovorkyňa 
poisťovne Kooperativa Silvia Nosková 
Illášová.

„Po rekonštrukcii nehnuteľnosti je po-
trebné vždy pamätať na zváženie výš-
ky poistky, aby v prípade poistnej uda-
losti vyplatená suma vykompenzovala 
vzniknuté škody,“ objasňuje odporú-
čania zástupca riaditeľa úseku mar-
ketingu a komunikácie z Komunálnej 
poisťovne Dalibor Mihalkin.

Podpoistenie je pritom najbežnejšia 
chyba, s ktorou sa poisťovne stretá-
vajú. Klientov upozorňujú na to, že 
hodnota nehnuteľnosti pred 20 rokmi 
a v súčasnosti môže byť výrazne roz-
dielna. Najmä, ak rodinný dom alebo 
byt prešiel rekonštrukciou.

Autor: Magda Švančarková 

Foto: Shutterstock

Hodnota každej nehnuteľnosti sa časom mení. 
Pribúdajú tiež nové riziká, ktoré ju ohrozujú.

Hodnota nehnuteľnosti 
pred 20 rokmi bola 

úplne iná ako je dnes. 
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ALLIANZ – SLOVENSKÁ POISŤOVŇA  
DIGITÁLNY LÍDER

Autor a foto: Allianz – SP

prostredníctvom internetbankingu 
vybraných bánk, Pay by Square alebo 
kartou.
 
Škodu nahláste
aj sledujte online
Už niekoľko rokov majú klienti Allianz – 
SP možnosť nahlasovať poistné udalos-
ti online. Navyše už niekoľko mesiacov 
môžu poškodení sledovať riešenie svo-
jej škody na vozidle prostredníctvom 
online sprievodcu škodou v havarij-
nom a povinnom zmluvnom poistení. 
Klientov tak poisťovňa prostredníctvom 

Dojednanie poistenia
Poistnú zmluvu môže klient uzavrieť 
digitálne dokonca dvoma spôsobmi – 
prijatím návrhu poistenia zaplatením 
poistného (tzv. „ECO“ poistenie), alebo 
najnovšie aj tzv. elektronickým súhla-
som. Elektronický súhlas nahrádza 
podpis zmluvy. Toto moderné rieše-
nie môžu naši klienti a partneri vyu-
žiť v celom portfóliu životných zmlúv 
a postupne sa rozširuje aj paleta neži-
votných produktov, ktoré to umožňujú.

Zmeny a platby online
Ak sprostredkovateľa osloví klient 
s požiadavkou na zmenu, pri viace-
rých typoch poistenia môže túto zme-
nu vykonať priamo v systéme AMC. 
Tieto možnosti sa neustále rozširujú. 
Klient si  môže pozrieť prehľad svojich 
poistných zmlúv, urobiť zmenu adresy, 
priezviska či ďalších osobných údajov 
na svojich zmluvách prostredníctvom 
Allianz Konta na stránke poisťovne 
www.allianzsp.sk. Ďalšiu komuniká-
ciu si klienti môžu nastaviť vo forme 
e-mailovej korešpondencie, čím šet-
ria čas, peniaze aj životné prostre-
die. Online je možné zaplatiť poistné 

sprievodcu informuje o stave riešenia 
jeho škody aj potrebe doloženia doku-
mentov. Najbližšie sa táto služba rozšíri 
aj pre škody na privátnom majetku.

Allianz – Slovenská poisťovňa tak po-
tvrdzuje, že je inovátorom a digitál-
nym lídrom, ktorý neustále zjedno-
dušuje a zrýchľuje procesy spojené 
s poistením. Doteraz vďaka digitalizá-
cii klienti Allianz – SP ušetrili spolu 
už 4,885 milióna listov papiera, čím 
zachránili približne 1,3 hektára 
priemerného lesa.

Digitalizácia je už niekoľko rokov jednou z priorít Allianz – Slovenskej poisťovne, ale 
bezkontaktné služby a online komunikácia nikdy nemali taký význam, ako v súčasnej 
dobe pandémie. Vďaka technológiám a najmodernejším online nástrojom tak nemusia 
sprostredkovatelia vypisovať papierové formuláre a posielať ich do poisťovne a klienti 
Allianz – SP zbytočne chodiť do pobočiek alebo čakať na infolinke. Digitálne nástroje 
sa dnes využívajú pri všetkých činnostiach, ktoré vykonáva sprostredkovateľ či klient od 
uzatvorenia poistnej zmluvy, cez zmeny až po nahlásenie a riešenie poistnej udalosti.

PR ČLÁNOK
P5022
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KEDY JE NAJLEPŠÍ ČAS   
 UZATVORIŤ ŽIVOTNÉ POISTENIE?  

BANKY A POISŤOVNE · Radšej ako zdravie si poisťujeme majetok, ale to by sa malo zmeniť 

komunikácie poisťovne Generali 
Monika Majerčíková. 

Mladým ľuďom totiž hrozia úrazy či 
športové zranenia, ktoré môžu viesť 
k neschopnosti pracovať, alebo až 
k trvalým následkom. Správne na-
stavené životné poistenie dieťaťa by 
malo podľa Majerčíkovej plniť tri 
hlavné úlohy. 

Čím skôr, tým lepšie
Poisťovne poskytujúce životné po-
istenie na slovenskom trhu sa zho-
dujú v jednom. Čím skôr sa poistka 
uzavrie, tým je to pre klienta výhod-
nejšie. „Najlepšie je uzavrieť životné 
poistenie hneď po narodení, aby boli 
kontinuálne kryté riziká, ktoré môžu 
ohroziť finančnú stabilitu jednotliv-
ca, ale aj celej rodiny,“ opisuje šéfka 

Pri vážnom ochorení dieťaťa alebo 
úraze má poistenie v prvom rade 
kompenzovať príjem rodiča. V tých-
to prípadoch sa často rodič o dieťa 
dlhodobo stará, preto sú finančné 
prostriedky z poistenia určené na 
kompenzáciu jeho príjmu, na lieky 
a rehabilitácie dieťaťa. 

Životné poistenie zabezpečuje bu-
dúcnosť dieťaťa, ak by došlo k naj-
horšiemu – úmrtiu rodiča, ale slúži 
aj ako finančná rezerva pri vstupe do 
dospelosti. 

Čím starší klient, 
tým vyššie poistné  
Rovnako v poisťovni Uniqa sú pre-
svedčení o tom, že uzatvoriť si ži-
votné poistenie je najvýhodnejšie, ak 
sa to urobí čo najskôr. „Je potrebné 
vyvrátiť jeden veľký mýtus, ktorý sa 
týka mladých, slobodných a nezá-
vislých ľudí. Mnohí si myslia, že ak 
nemajú osoby, za ktoré zodpovedajú, 

Slováci v uzatváraní životného poistenia zaostávajú za 
západnými krajinami. Omnoho radšej si poisťujú svoj 
majetok. Dobrá správa je, že trend záujmu o životné 
poistenie rastie. Mnohí riešia životnú poistku až po 

tridsiatke, no poisťovne odporúčajú uzatvoriť poistenie 
oveľa skôr. Najlepšie už krátko po narodení.

Autor: Zuzana Mecková 

Foto: Shutterstock
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nepotrebujú životnú poistku. To však 
nie je pravda,“ zdôrazňuje hovorkyňa 
poisťovne Uniqa Beata Lipšicová. 

Ďalšou výhodou uzatvorenia život-
ného poistenia pri narodení dieťaťa, 
alebo v čo najmladšom veku, je niž-
šia výška poistného. „Čím je klient 
starší, tým je poistné vyššie a krytie 
býva obmedzené. To znamená, že 
s kratšou dobou poistenia je poistné 
vyššie,“ vysvetľuje Dalibor Mihalkin 
z Komunálnej poisťovne.

Niekedy je potrebná úprava 
poistnej zmluvy 
Pri uzatvorení poistenia po narodení 
dieťaťa je potrebné si uvedomiť, že 
ide o detský produkt vhodný do urči-
tého veku. Hranicou, keď je potrebné 
zamyslieť sa nad úpravou poistných 
podmienok, je obyčajne dovŕšenie do-
spelého veku alebo nástup na vysokú 
školu. „Po vypršaní zmluvy uzatvore-
nej do určitého veku sa dá uzatvoriť 
nová zmluva pre dospelých s pripois-
teniami, ktoré pokryjú nepredvídateľ-
né riziká,“ dopĺňa D. Mihalkin. 

B. Lipšicová. Táto situácia sa podľa 
nej nedá riešiť inak ako poistením. 
Veľká časť klientov na to zabúda 
a poisťuje si hlavne riziko výpadku 
príjmu pri ochorení alebo úraze. 

Okrem toho sa odporúča uzatvoriť 
poistenie trvalých následkov úrazu 
a poistenie kritických chorôb. Najmä 
poistenie kritických chorôb netre-
ba odkladať. „Čím je človek mladší 
a zdravší, tým je pre neho poistenie 
kritických chorôb lacnejšie. A pre ur-
čitú skupinu ľudí, s výrazne zhorše-
ným zdravotným stavom, už nemusí 
byť dostupné vôbec,“ radí B. Lipšicová.

Kritické alebo závažné ochorenia, 
ako napríklad rakovina, infarkt 
a ďalšie, výrazne zasiahnu rodinu 
nielen psychicky, ale aj finančne. „Pri 
uzatváraní takéhoto typu poistenia 
je dôležité, aby klient zvolil poistnú 
sumu v takej výške, ktorá zabezpečí 
výpadok príjmu poisteného aspoň na 
dva roky a zároveň aj dostatok peňa-
zí potrebných na liečbu a rehabilitá-
cie,“ uzatvára M. Majerčíková. 

Na aké riziká  
nesmieme zabudnúť
Základné riziká, ktoré by mali byť 
kryté, sú riziko úmrtia, vážnej choro-
by, invalidity a úrazu. „Dosiaľ najviac 
podceňovaným poistením spome-
dzi poisťovaných rizík je poistenie 
neschopnosti zaobstarať si príjem 
v dôsledku invalidity,“ zdôrazňuje 

Výhoda je, že životné poistenie sa dá 
aj priebežne dopĺňať. „V zmluvách 
pre deti nie je napríklad možné mať 
poistenie pre prípad práceneschop-
nosti ako u dospelých, preto sa to 
dá v priebehu trvania poistenia do 
existujúcej zmluvy doplniť,“ približu-
je hovorkyňa poisťovne Kooperativa 
Silvia Nosková Illášová.

Niektoré  
životné riziká  

sa nedajú riešiť inak  
ako poistením.
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CHCÚ SI PRILEPŠIŤ PODVODMI, 
ALE POISŤOVNE PROTI NIM NASADZUJÚ 

SÚDNYCH ZNALCOV A DETEKTÍVOV

BANKY A POISŤOVNE · Za podvodmi je často úmyselné poškodzovanie zdravia aj falšovanie dokumentácie

hovorkyňa Silvia Nosková Illášová 
s tým, že najviac ich bolo v oblasti po-
istenia motorových vozidiel.

Podvodníci skúšajú 
navyšovať škody,  
deklarujú ujmu na zdraví
Poistné podvody sa vo všeobecnosti 
týkajú životného, aj neživotného po-
istenia. Časté sú pokusy podvádzať 
pri poistení motorových vozidiel. Ide 

Poistné podvody  
v poisťovniach 
Allianz – Slovenská poisťovňa odhalila 
za prvý polrok 2020 až 1 613 podozri-
vých prípadov v hodnote vyše 4,72 mi-
lióna eur. Oproti predchádzajúcemu 
polroku je to o 331 pokusov viac. 
Najväčší nárast bol v rámci životného 
poistenia, a to o 120 percent, najmä 
pri úrazoch a trvalých následkoch.

Klienti chceli vyťažiť čo najviac zo star-
ších úrazov. „Po určitom čase požado-
vali navýšené poistné plnenia, na ktoré 
nemali nárok,“ konštatuje vedúca od-
delenia kontroly a špeciálnych činností 
Allianz – SP Jaroslava Zemanová.

Zvýšený počet pokusov odhalili aj 
v poisťovni Kooperativa. „Evidujeme 
aj nárast priemernej sumy, o ktorú ide 
v pokuse o poistný podvod,“ vysvetľuje 

o prípady, keď si poškodení a vinníci 
vymieňajú pozície pri nehode, ak naprí-
klad vinník nemá havarijné poistenie. 
Poisťovne sa stretávajú aj so zámerným 
navyšovaním škody. Klient si tak umelo 
zvyšuje poistné plnenie, ktoré však v ta-
kej výške pri havárii určite nevzniklo.

Ďalším typom podvodného konania je, 
že v rámci životného poistenia klienti 
uzatvárajú poistné zmluvy až po vzni-
ku poistnej udalosti. Zmluvy sú šité 
na mieru, čiže sa poistia iba tie riziká, 
ktoré sa vzťahujú na daný úraz.

„Stretávame sa aj s prípadmi, keď 
sa nás klienti snažia presvedčiť, že 
im ujma na zdraví vznikla v dôsled-
ku úrazu,“ vysvetľuje praktiky pod-
vodníkov PR špecialistka poisťovne 
Uniqa Beáta Lipšicová s tým, že ná-
sledným prešetrením poisťovňa zistí, 

Poisťovne v tomto roku hlásia nárast poistných podvodov. 
Zdá sa, že zlá ekonomická situácia priniesla na trh 

viacero špekulantov. Pritom poistný podvod v hodnote 
nad 266 eur je trestným činom, aj keď je iba v štádiu 
pokusu. V prípade preukázania viny hrozí až 15 rokov 

odňatia slobody, samozrejme, v závislosti od výšky škody.

Autor: Magdaléna Švančarková 

Foto: Shutterstock

Poisťovne sa bránia aj 
hlasovými analyzátormi, 
simulačnými softvérmi 

a automatickými 
scenármi.
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Znalci, agentúry,  
polícia, ale aj register
Poisťovne odhaľujú poistné podvody 
aj vďaka registru poistných udalostí. 
Okrem toho majú poisťovne vlastné 
špecializované oddelenia pozostá-
vajúce z vyšetrovateľov a analytikov, 
ktoré odhaľujú trestnú činnosť, spo-
lupracujú s políciou, s detektívnymi 
agentúrami a súdnymi znalcami.

Ďalej využívajú rôzne technológie, 
ako sú diagnostika dát z dopravnej 
nehody, satelitné snímky pri ma-
jetkových škodách, ale aj hydrome-
teorologické aplikácie. Používajú aj 
ďalšie metódy. Hlasový analyzátor 
dokáže rozlíšiť vedomé klamstvo. 
Simulačné softvéry vedia zhodnotiť, 
či zranenia naozaj mohli vzniknúť 
počas uvádzanej dopravnej nehody. 
Takisto využívajú prevenciu.

„Pri riešení rozsiahlejších a závaž-
nejších prípadov spolupracujeme 
s ostatnými poisťovňami, s políciou, 

že klient utrpel ujmu ešte pred dek-
larovaným úrazom, alebo dokonca 
neutrpel vôbec žiadnu ujmu.

Novinkou sú tiež fiktívne úrazy. 
„Klienti do hlásenia poistnej udalosti 
s pomocou ošetrujúceho lekára uvedú 
nepravdivé údaje o vzniku a rozsahu 
zranenia, pričom deklarovaný úraz 
vôbec neutrpeli, a takto si následne 
uplatňujú rôzne nároky, ktoré majú 
uvedené v poistnej zmluve,“ dopĺňa 
B. Lipšicová z poisťovne Uniqa.

Niektorí klienti skúšajú aj úmy-
selné poškodenie zdravia či falšo-
vanie zdravotnej dokumentácie. 
NN Životná poisťovňa uvádza prí-
klad, keď klient po uzatvorení zmlu-
vy nahlásil zlomeninu predlaktia. 
Pomocou programu na úpravu foto-
grafií vymenil údaje svojho kamaráta 
za vlastné, a takýto doklad predložil 
poisťovni. Poisťovňa to však odhalila.

Samotné odhaľovanie podvodov 
vždy trvá určitý čas. Najstarší prípad, 
spred približne 10 rokov, uvádza 
NN Životná poisťovňa. Poisťovniam 
sa dokonca podarilo prekaziť plány aj 
organizovaným skupinám.

prípadne s rôznymi externými spo-
ločnosťami, a na odhaľovanie podvo-
dov často využívame služby detektív-
nych agentúr a súdnych znalcov. Pri 
úrazoch v životnom poistení prípady 
konzultujeme s posudkovými lekár-
mi, chirurgmi, ortopédmi a trauma-
tológmi,“ reaguje B. Lipšicová z pois-
ťovne Uniqa.

V Generali pomáhajú odhaľovať po-
dozrivé udalosti aj takzvané auto-
matické scenáre. Hľadajú spoločné 
vzory správania sa pomocou ma-
tematických metód. „Pri každom 
piatom takto definovanom podnete 
sa podozrenie aj potvrdí,“ uzatvára 
K. Kukurová z Generali. 

Za podvodmi je často úmyselné poškodzovanie zdravia aj falšovanie dokumentácie · BANKY A POISŤOVNE

Revíznych lekárov VšZP zauja-
lo, že istý psychiater vykazoval 
enormné množstvo výkonov. 
Vysvitlo, že ak by chcel reálne vy-
konať všetku vykazovanú prácu, 
musel by ordinovať 23,5 hodiny 
denne. Poisťovňa vyčíslila vznik-
nutú škodu na 110-tisíc eur.

Psychiater 
ordinoval takmer 
24 hodín denne

Niekto skúša 
falšovať zdravotnú 

dokumentáciu, iný si 
vedome ublíži...
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správ a posiela ich útočníkovi. Dokáže 
tiež robiť snímky, či dokonca video-
záznamy obrazovky, ktoré tiež prepo-
siela autorovi škodlivého softvéru.

Bojíme sa podvodov,  
menej už straty identity
Podľa prieskumu poisťovne Uniqa má 
65 % opýtaných Slovákov strach, že 
sa počas online nákupu stanú obeťou 
podvodu. Zásadným rizikom je tiež od-
cudzenie identity. Túto hrozbu si však 
Slováci uvedomujú už výrazne menej. 
Pritom až 45 % prípadov odcudzenia 
identity bolo zneužitých na získanie 
pôžičky či finančnej hotovosti v mene 
osoby, ktorej bola identita odcudzená. 

Rovnako rastie počet prípadov ky-
beršikany, ktorá je možná tiež vďaka 
odcudzenej identite. Viac ako 90 % 
respondentov vôbec netuší, ako sa má 
v takejto situácii brániť. Odcudzenie 
identity je možné pomocou škodlivého 
softvéru, ktorý sa nazýva malvér. Do 
počítača alebo smartfónu sa dostane 
počas návštevy pochybných stránok, po 
kliknutí na odkaz z nevyžiadanej pošty, 
sťahovaním súborov, alebo inštaláciou 
aplikácií z neoverených zdrojov. 

Stále častejšie sa objavuje stalkervér, 
ktorý je vlastne špehujúcou aplikáciou. 
Bez nášho vedomia číta obsah všetkých 

rizík, ktoré je nutnou nadstavbou 
bezpečnostných softvérových riešení. 
Toto poistenie ponúka na Slovensku 
viacero poisťovní. Spoločným znakom 
je, že ide o pripoistenie k poisteniu 
domácnosti. Rozdiely sú však v pokry-
tých rizikách. 

„Kvalitné kyberpoistenie by malo 
chrániť nielen pred zneužitím úda-
jov pri elektronických platbách, ale 
môže pomôcť aj pri krádeži virtuál-
nej identity a poškodení online po-
vesti,“ hovorí o kľúčových paramet-
roch poistného produktu finančný 
analytik OVB Allfinanz Slovensko 
Marián Búlik.

KVALITNÉ KYBERPOISTENIE 
JE DOSTUPNÉ AJ NA SLOVENSKU 

FINTECH· Potreba poistenia kybernetických rizík rastie spolu s koronakrízou

Dbať na bezpečnosť v online priestore je rovnako dôležité 
ako starať sa o bezpečnosť v reálnom svete. Čoraz 

rozšírenejšie sú útoky na bankové účty a v ostatnom čase 
aj krádeže identity. Chrániť sa môžeme zodpovedným 

správaním, bezpečnostným softvérom, ale aj poistením.  

Autor: Juraj Recký

1.  Útoky v rámci  
 elektronických platieb

2.  Krádež virtuálnej identity
3.  Poškodenie dobrého mena
4.  Riziko nákupu cez internet
5.  Nonstop asistencia

Kyberpoistenie rieši 
týchto 5 situácií:

Kybernetické riziká  
sa dajú pripoistiť
Brániť sa môžeme tak, že sa budeme 
vyhýbať všetkému, čo sa nám zdá po-
dozrivé. Teda budeme opatrní a zodpo-
vední. Užitočné sú antivírusové progra-
my, ktoré dnes ponúkajú celé balíky 
bezpečnostných opatrení. Dôležité je 
tiež pravidelné a včasné aktualizova-
nie aplikácií a zariadení, teda počítačov 
a smartfónov. 

Vzhľadom na mieru prepracovania úto-
kov sa aj tomu najzodpovednejšiemu 
človeku môže stať, že sa chytí do pasce 
kyberzločinca. V takomto prípade oce-
níme výhody poistenia kybernetických 

Narastá počet krádeží 
identity aj prípady 

kyberšikany.
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ANDREJ DEĎO:
VĎAKA MODERNÝM TECHNOLÓGIÁM  

WINNERS GROUP MENÍ  
FINANČNÉ SPROSTREDKOVANIE 

NA SLOVENSKU 

LÍDRI · Digitálne nástroje sú dôležité, ale niektoré veci sa inak ako osobne ani riešiť nedajú

Vaša spoločnosť má medzi firma-
mi zaoberajúcimi sa finančným 
sprostredkovaním na Slovensku 
dominantné postavenie v oblasti 
vývinu a využívania finančných 
technológií. Akú cestu ste prešli 
od svojho vzniku dodnes?
Inovácie vo finančných technológi-
ách vyvíjame a využívame od svojho 
nástupu na trh v roku 2008. Dá sa 
povedať, že digitalizáciu, respektíve 
inovácie na poli finančných techno-
lógií, máme doslova v krvi. Neustále 
sa usilujeme prinášať niečo nové, 

Čomu presne sa venuje 
spoločnosť Winners Group?
Poskytujeme komplexné finančné 
a realitné služby. Prostredníctvom 
nich sa usilujeme zvýšiť hodnotu ma-
jetku našich klientov a zároveň šetriť 
ich čas aj peniaze. Zameriavame sa 
na oblasť investovania, neživotného 
poistenia, zabezpečenia dôchodku, 
rodiny, hypotéky, lízingu, ale aj realít, 
a podporujeme tiež biznis právnic-
kých osôb. Veľkú pozornosť zároveň 
venujeme odbornému servisu zmlúv 
a potrieb našich klientov.

progresívne a hlavne užitočné pre 
našich biznis partnerov (finančných 
agentov – pozn. red.) a, samozrejme, 
aj pre klientov.

Kde sa vo svete financií nachá-
dza hranica medzi využívaním 
moderných technológií a prácou 
človeka, ktorú zrejme ani v tom-
to prípade žiadna umelá inteli-
gencia nedokáže úplne nahradiť?
Technologické inovácie sú pre nás 
mimoriadne dôležité.  Vyvinuli 
sme aplikáciu pre klientov aj pre 

Na Slovensku pôsobí 12 rokov. Radí sa medzi 
TOP 5 finančných sprostredkovateľov na domácom 

trhu. Patrí k lídrom vo využívaní finančných 
technológií. Dominuje nielen na Slovensku, ale 

expanduje aj na zahraničné trhy. Viac o spoločnosti 
Winners Group sa dozviete z rozhovoru s jej 

výkonným riaditeľom Andrejom Deďom. 

Autor: Robert Juriš 

Foto: Tomáš Griger
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Veľkú pozornosť 
venujeme odbornému 

servisu zmlúv.

úspechu a túžia po zmene vo svojom 
živote. No na rozdiel od iných spo-
ločností s podobným zameraním 
sa naši biznis partneri špecializujú 
na tri nosné segmenty finančného 
trhu – investovanie, životné poistenie 

biznis partnerov našej spoločnosti. 
Využívame vlastný finančný nástroj 
s príznačným názvom Pytagoras, 
vďaka ktorému vieme finančné služ-
by poskytovať na najvyššej úrovni. 
Toto všetko je však len doplnkom 
a podporou k face to face predaju slu-
žieb, ktoré sú pre nás dlhodobo prio-
ritné. Základom našej práce je totiž 
míting, teda stretnutie sprostred-
kovateľa s klientom, na ktorom je 
potrebné kvalitne podať a vysvetliť 
všetky potrebné fakty a súvislosti.

Hovoríte, že online inovácie sú 
pre vás dôležité, ale jedným dy-
chom dodávate, že najdôležitejší 
pre vás je aj tak váš spolupracov-
ník, respektíve biznis partner. 
Čo to znamená v praxi?
Znamená to, že technológie sú dô-
ležitým pomocným prostriedkom 

a zabezpečenie príjmov na dôchodku. 
Zvyšné segmenty, ako hypotekárne 
úvery, neživotné poistenie a služby 
pre právnické osoby, sme dali do rúk 
našim kolegom, ktorí sa špecializujú 
len na jednu jedinú oblasť.

Chápeme to správne, že sa 
usilujete nájsť ideálny balans 
medzi osobným poradenstvom 
a zjednodušením, skvalitnením 
a zrýchlením práce s pomocou 
moderných technológií?
Presne tak. Pretože kúpa nehnuteľ-
nosti, zabezpečenie rodiny, investo-
vanie alebo sporenie na dôchodok 
sú v živote človeka také vážne témy, 
že riešiť ich inak ako osobne to há-
dam ani nie je možné. Zároveň však 
pracujeme na tom, aby digitálne ná-
stroje pomáhali tejto činnosti v čo 
najvyššej kvalite i kvantite.

pre našich biznis partnerov, pričom 
však nosnú pridanú hodnotu klien-
tom stále prinášajú naši ľudia osob-
ne. Zvykneme hovoriť, že sme lídri 
v budovaní lídrov. Radi dávame šancu 
ľuďom, ktorí sú šikovní, sú hladní po 
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24 hodín denne 7 dní v týždni. Tento 
náš klientsky systém výrazne posunul 
štandardy na našom trhu.

A, naopak, aké fintechové systé-
my využívajú vaši sprostredkova-
telia, aby klientom mohli poskyt-
núť čo najkvalitnejšie služby?
Aj oni majú k dispozícii svoju unikát-
nu mobilnú aplikáciu, samozrejmé sú 
porovnávače neživotného poistenia či 
úverové kalkulačky. Zvlášť hrdí sme 
však na náš systém Pytagoras, ktorý 
nám umožňuje optimálne nastaviť 
klientovo portfólio s ohľadom na jeho 
potreby, preferencie a možnosti. Táto 
služba je na trhu unikátna a naďalej ju 
neustále vyvíjame a modernizujeme.

Čo presne sa ukrýva pod menom, 
ktoré ste si požičali od jedného 
z najznámejších matematikov 
v histórii ľudstva? 
Je to moderný softvérový nástroj. 
Zatiaľ nemý, ale mimoriadne kva-
litný poradca našich spolupracovní-
kov, ktorý im neomylne a pohotovo 
na základe zadaných dát a informá-
cií dokáže vybrať pre toho-ktorého 
klienta najvýhodnejšie a zároveň naj-
správnejšie riešenie. Vďaka nemu ani 
úplný nováčik nemá možnosť urobiť 
chybu. Tento nástroj zabezpečuje 
rovnaký vysoký štandard a objektivi-
tu pri tvorbe klientskeho riešenia. Je 
to teda silné záložné zariadenie, na 
ktoré sa vždy dá plne spoľahnúť.

Biznis partneri vašej spoločnosti 
majú k dispozícii vlastnú komu-
nikačnú platformu. Ako funguje?
V rámci našej mobilnej aplikácie 
máme napríklad niečo ako Facebook 
v malom. Aplikácia je určená len pre 
komunitu našich biznis partnerov. 
Vďaka tomuto systému sa navzájom 

Povedzme si niečo o vašej 
digitálnej klientskej aplikácii 
iWinners. Na čo je určená a ako 
funguje?
Úlohou tohto online nástroja je 
umožniť klientovi mať prehľad 
o všetkých svojich finančných pro-
duktoch na jednom mieste – pria-
mo vo svojom mobilnom telefóne. 
Túto službu sme vo Winners Group 
spustili už v roku 2013, a neustále ju 
modernizujeme a vyvíjame. Na našej 
aplikácii je zaujímavé to, že klientovi 
už sedem rokov umožňuje mať pre-
hľad nielen o produktoch, ktoré sme 
mu sprostredkovali my, ale o všet-
kých sporiacich, poistných či úvero-
vých zmluvách, ktoré si kedy uzatvo-
ril na svoje meno. A my mu navyše 
poskytujeme komplexný servis na 
celé jeho finančné portfólio.

Čo si má klient predstaviť, keď 
poviete, že poskytujete komplex-
ný servis na celé portfólio?
Napríklad to, že náš klient v prípade 
potreby nemusí nikam chodiť, niko-
mu volať či mailovať. Všetko potrebné 
vybaví prostredníctvom našej mobil-
nej aplikácie. V nej nájde odpovede na 
väčšinu otázok, ktoré si v rôznych situ-
áciách môže položiť. Ak by to nestačilo, 
môže nám napísať alebo zatelefonovať. 
Pre prípad havarijných situácií sme vy-
tvorili infolinku, ktorá je k dispozícii 

vedia informovať o novinkách, mo-
tivovať sa, vzdelávať sa v oblasti 
finančného trhu, či prezentovať sa 
fotografiami a postmi zo spoločen-
ských podujatí. V rámci platformy si 
môžu sledovať rôzne štatistiky ohľa-
dom vývoja ich klientskeho kmeňa, 
tiež svoju osobnú produkciu alebo 
systém bonusov.

Vo väčšine firiem sa urýchľova-
čom inovácií v technológiách 
v tomto roku stal COVID-19.  
Pre vás to však úplne neplatí...
Vo Winners Group sme si vždy hovo-
rili, že práve technologické inovácie 
sú tým nástrojom, ktorý má ľuďom 
pomáhať pri ich každodennej čin-
nosti. Prenesené do reality, ak sme 
sa niekedy rozhodli pre inovatívny 
postup, snažili sme sa ho buď vlast-
nými silami, alebo na báze spolu-
práce s externými partnermi uviesť 
do života čo najskôr, aby sme tak 
z neho mohli profitovať my aj naši 
klienti. Ako príklad uvediem spoloč-
nosť Positive, ktorá nás sprevádza 
na našej ceste od začiatkov našej fir-
my až doteraz.

Aký je prínos kooperácie medzi 
finančným sprostredkovateľom 
a IT firmou?
Spomeniem naše dlhoročné part-
n e r s t vo  s  če s k o u  i nve s t i č n o u 

Základom našej 
práce je stretnutie 
sprostredkovateľa 

s klientom.

Náš klientsky systém 
výrazne posunul 

štandardy  
na trhu.

LÍDRI · Digitálne nástroje sú dôležité, ale niektoré veci sa inak ako osobne ani riešiť nedajú
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LÍDRI · Digitálne nástroje sú dôležité, ale niektoré veci sa inak ako osobne ani riešiť nedajú

Ako vnímate budúcnosť finanč-
ného sprostredkovania? Bude 
ešte potrebné aj v čase, keď 
už väčšina alebo takmer všet-
ky služby s ním spojené budú 
digitalizované?
Myslím si, že ľudia budú hladní po 
kvalitných službách ešte viac ako do-
teraz. Množstvo vecí si síce dokážu 
v rámci online priestoru zabezpečiť 
sami a my im v tom pomôžeme našimi 
digitálnymi technológiami, novinkami 
v klientskom systéme a podporou onli-
ne biznisu, ale stále bude platiť, že bez 
kvalitného finančného sprostredkova-
teľa, ktorý vysvetlí, poradí a vyrieši, to 
ani v budúcnosti určite nepôjde.

Niekedy v minulosti ste povedali, 
že jedným z hesiel vášho živo-
ta je veta: „Hlavne, aby nebola 
nuda.“ Nehrozí?
Nám určite nie. Keď sa nám poda-
rilo presadiť sa na domácom trhu, 
poobzerali sme sa po možnostiach 
expanzie v zahraničí. Vyselektovali 
sme niekoľko potenciálne vhod-
ných krajín a pred tromi rokmi sme 
sa rozhodli preniknúť na bulharský 
trh, kde by sme sa do konca tohto 

spoločnosťou Conseq. Po čase sme 
zistili, že sprostredkovanie investo-
vania na báze „papierových“ zmlúv 
je časovo až nezmyselne náročné. 
Preto sme sa koncom minulého 
roku rozhodli, že všetky formálne 
náležitosti prenesieme do priestoru 
online. Projekt, ktorého vývoj mal 
podľa pôvodných odhadov trvať 
trištvrte roka, sme stihli spustiť za 
necelé tri mesiace. Našou veľkou vý-
hodou bolo, že sme ho dokázali na-
štartovať ešte pred príchodom ko-
ronakrízy. V súčasnosti uzatváranie 
zmlúv pravidelného investovania 
prebieha online a administratívne 
spracovanie namiesto niekdajších 
až niekoľkých týždňov trvá maxi-
málne dva dni.

roka mali stať dominantným hráčom 
na trhu. Vlani sme sa zamerali na 
Ukrajinu, v blízkej budúcnosti roz-
biehame aktivity v Poľsku a v rámci 
realitného biznisu aj v Maďarsku. 

Svet momentálne stojí na prahu 
recesie. Neobávate sa, že sa akti-
vity ekonomického alebo finanč-
ného zamerania zaseknú?
To závisí od uhla pohľadu. Krízy 
tu boli aj v minulosti. Pre niekoho 
znamenali katastrofu, pre iného 
príležitosť. A aj keď sa po čase trhy 
spomalili alebo aj prepadli, a netr-
valo to dlho, opäť sa im začalo dariť. 
Naučili sme sa, že kontinuálny rast 
ekonomiky nie je možný. Po každej 
recesii však vždy prišla konjunktú-
ra. V mikroekonomike sme si mohli 
odsledovať, že najlepším receptom 
vždy bolo a bude na jednej strane 
sporenie si na budúcnosť a na stra-
ne druhej zabezpečenie sa vhodným 
nastavením poistnej ochrany na 
horšie časy. V biznise v súčasnosti 
platí, že vyhrá ten, kto si vyhrnie ru-
kávy a svoj biznis si tvrdo odpracuje. 
Takže obavu o budúcnosť nášho bi-
znisu určite nemám.  

Projekt, ktorý mal trvať 
trištvrte roka, sme 

napokon stihli za tri 
mesiace.

Digitálne nástroje sú dôležité, ale niektoré veci sa inak ako osobne ani riešiť nedajú · LÍDRI

Kto je Andrej Deďo? 

Je absolventom Národohospodárskej fakulty 
Ekonomickej univerzity v Bratislave. Má 20-roč-
né skúsenosti s budovaním obchodu a vedením 
tímov tak v poisťovníctve, ako aj v maklérskom 
biznise. Od roku 2013 pracuje ako výkonný riadi-
teľ spoločnosti Winners Group, a. s., ktorá sa po-
čas svojho 12-ročného pôsobenia zaradila do TOP 
5 finančných sprostredkovateľov na Slovensku 
a momentálne úspešne pôsobí aj na bulharskom 
a ukrajinskom trhu.



Október/November/December 202050

AKO SA MENÍ  
POSTAVENIE A PRÁCA 

FINANČNÝCH SPROSTREDKOVATEĽOV 
VO SVETE?

FINANCIE · Sprostredkovatelia vo svete zápasia so stagnujúcim rastom a stratenými výnosmi

a strateným výnosom, pretože zá-
kazníci hľadajú služby s pridanou 
hodnotou, ktoré poskytujú transpa-
rentnosť a kontrolu nad finančnými 
produktmi. Sprostredkovatelia by si 
mali dobre uvedomiť príchod nových 
trendov, aby našli spôsoby, ako sa 
prispôsobiť a prosperovať v tomto 
meniacom sa prostredí. 

Digitalizácia znižuje  
provízie aj poplatky
Podobný názor má aj generálny ria-
diteľ pre strategické projekty pois-
ťovne Axa Imran Akram. „Súčasťou 
problému digitalizácie je získanie 
stimulov na správny predaj a vzde-
lávanie spotrebiteľa,“ konštatuje 
pre portál LexisNexis s tým, že: 

Podľa štúdie ECB o stave finančné-
ho sektora, pandémia koronaví-

rusu ešte viac urýchli technologickú 
transformáciu a zvýši dopyt po di-
gitálnych službách aj vo finančnom 
sprostredkovaní.

Technológie menia úlohu 
sprostredkovateľa
Podľa štúdie spoločnosti Accenture, 
na anglickom trhu stojí finančné 
sprostredkovanie, ako ho poznáme 
dnes, pred významnou zmenou. Zo 
štúdie vyplýva, že budúcnosť bude od-
meňovať sprostredkovateľov, ktorí sa 
prispôsobia digitálnej transformácii. 

Sprostredkovatelia v súčasnosti če-
lia stagnujúcemu obchodnému rastu 

„Webové stránky na porovnávanie 
cien produktov zvyčajne postupujú 
najjednoduchšou a najrýchlejšou 
cestou, pričom dosahujú vysoké pre-
daje. Pre sprostredkovateľov však 
existujú aj organizačné problémy.“

Štúdia spoločnosti Accenture me-
dzi najdôležitejšími meniacimi sa 
faktormi uvádza najmä nástup fin-
tech startupov, ktoré menia spô-
sob interakcie ľudí s poisťovacími 
maklérmi. Úlohu sprostredkova-
teľa nahradila technológia, kto-
rá ponúka zákazníkom pohodlné 
a prispôsobené ponuky, ktoré sú 
rýchlejšie a presnejšie, ako doká-
že zvládnuť aj ten najskúsenejší 
sprostredkovateľ. 

Technologické zmeny vo finančnom priemysle 
sa zrýchľujú vďaka vzniku nových digitálnych 

distribučných kanálov. Mnohé inštitúcie začínajú 
čeliť konkurencii zo strany finančných startupov, 
ktoré sa zameriavajú na poskytovanie finančného 

sprostredkovania prostredníctvom fintech technológií.  

Autor: Dominik Horváth 

Foto: Shutterstock
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Tieto digitálne riešenia a automa-
tizácia šetria zákazníkom peniaze 
vo forme nižších sprostredkovateľ-
ských provízií a poplatkov, ktoré 
sú pri niektorých fintechoch stla-
čené takmer na nulu. To by podľa 
Accenture v nasledujúcich piatich 
rokoch mohlo spôsobiť zníženie vý-
nosov finančných sprostredkovate-
ľov až o 20 percent. 

Platformy budú  
dôležitejšie ako produkty
Druhým významným faktorom je 
podľa Accenture skutočnosť, že 
v prieskumoch spokojnosti zákazní-
kov sa schopnosti digitálnych platfo-
riem umiestnili vyššie ako samotná 
kvalita produktov. Viaceré poisťovne 
uviedli, že obchodné modely platfo-
riem sa stanú veľkou súčasťou ich 
rastových stratégií.
 
Keďže makléri hľadajú spôsoby, ako 
zákazníkom poskytnúť väčšiu hod-
notu, platformy sa stávajú dôleži-
tejšími, pretože zvyšujú efektívnosť 
práce, umožňujú predchádzať rizikám 
a majú potenciál rozširovať sa. 

69 % opýtaných maklérov vidí posun 
zvyšovania online služieb ako priame 
ohrozenie ich rastu a výnosu. 

„Agenti musia znižovať svoje náklady, 
alebo zvyšovať kvalitu svojich služieb,“ 
hovorí výkonný riaditeľ spoločnosti 
Burand & Associates Chris Burand.

Opäť začnú vyvíjať  
produkty pre klientov
Podľa Ernst & Young, okrem rozširo-
vania svojich hlavných obchodných 
činností, prostredníctvom organické-
ho rastu a akvizícií nových zákazníkov, 
až 58 % sprostredkovateľov v priebe-
hu nasledujúcich piatich rokov plánu-
je poháňať svoj rast prostredníctvom 
nových poistných produktov. 

„Celé roky sme navrhovali produkty 
skôr pre sprostredkovateľov ako pre 
zákazníkov,“ komentoval situáciu na 
konferencii Instech 2020 vedúci di-
gitálneho korporátneho podnikania 
v Allianz Group Marc Oerke. Podľa 
Oerkeho sa však v budúcnosti vytvá-
ranie produktov začne zameriavať 
opäť najmä na zákazníkov. 

Sprostredkovatelia vo svete zápasia so stagnujúcim rastom a stratenými výnosmi · FINANCIE

K podobnému názoru prišla aj štú-
dia spoločnosti Ernst & Young pri 
prieskume austrálskeho trhu. Podľa 
štúdie digitalizácia prispela k zlepše-
niu tvorby cien a ich transparentnos-
ti na trhu, pričom mnoho poisťovate-
ľov výrazne rozšírilo svoje digitálne 
služby. Z prieskumu však vyplýva, že 

Digitalizácia prinesie  
nižšie výnosy pre maklérov
V ankete Accenture z roku 2019 sa až 
84 % opýtaných riadiacich pracovní-
kov v oblasti poisťovníctva vyjadrilo, 
že súhlasí s tým, že tradičné organi-
zácie sa musia poponáhľať, aby sa 
prispôsobili digitalizácii a rozvíjali 
svoje podnikanie v tomto smere skôr, 
než dôjde k ich narušeniu.

Zákazníci oceňujú 
schopnosti digitálnych 
platforiem vyššie ako 

kvalitu finančných 
produktov.
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FINANČNÍ SPROSTREDKOVATELIA
MAJÚ TURBULENTNÝ ROK. 

ICH POČET KLESÁ, ALE SÚ
PROFESIONÁLNEJŠÍ

FINANCIE · Zvyšuje sa záujem najmä o tie poistenia, ktoré sú už digitalizované

stabilizáciu situácie, takže summa sum-
marum kopírujeme výsledky uply-
nulého roka, alebo zaznamenávame 
mierny nárast,“ konštatuje predseda 
predstavenstva Asociácie finančných 
sprostredkovateľov a finančných po-
radcov (AFISP) Martin Lancz.

„Väčšina maklérskych firiem po trojme-
sačnom raste z úvodu roka ďalšie tri 
mesiace v súvislosti s prijatými opatre-
niami zaznamenala pokles produkcie, 
ktorým sa kompenzoval rast z pred-
chádzajúceho obdobia. V nasledujú-
cich troch mesiacoch sme zaznamenali 

Online riešenia používali 
dávno pred krízou
Najväčším tromfom finančných 
agentov v čase príchodu pandé-
mie „korony“ je skutočnosť,  že 
patria medzi sektory, ktoré boli 
najlepšie pripravené na krízovú 
situáciu. Včas a intenzívne inves-
tovali do digitálnych technológií. 
Predovšetkým veľké sprostredko-
vateľské siete dokázali osobný kon-
takt a fyzické podpisovanie zmlúv 
veľmi rýchlo nahradiť digitálnymi 
technológiami.

Mnohé z maklérskych spoločností 
mali k dispozícii online sprostredko-
vanie v čase, keď o koronakríze ešte 
nikto ani nechyroval. Už vtedy exis-
tovali zmluvy na diaľku a tlak okol-
ností uvedenie niektorých vylepšení 
a zmien do praxe ešte urýchlil. 

Uplynulý rok 2019 bol pre sprostredkovateľov
finančných produktov najúspešnejší v histórii. Aktuálny

rok sa im pod vplyvom pandémie COVID-19 vyvíja 
v trojmesačných cykloch a výsledky majú ako na hojdačke.  

Autor: Robert Juriš 

Foto: Shutterstock
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Zaujímavé bolo, že po znížení pro-
dukcie po vypuknutí pandémie koro-
nakrízy zrazu stúpol aj dopyt verej-
nosti po intenzívnejšom zabezpečení 
sa a ochrane svojho zdravia aj majet-
ku. Napríklad v poisťovníctve sa fak-
tor ohrozenia krízou prejavil naplno. 
„Ľudia si uvedomili, že ich ohrozuje 
nielen vírus, ale aj potenciálna strata 
príjmov či práce, a to ich aktivizova-
lo pri hľadaní zábezpeky v poistných 
produktoch,“ vysvetľuje M. Lancz. 

Podľa jeho slov sa zvýšil záujem o ži-
votné poistenie, rastie aj poistenie 
domu, bytu a domácnosti. Dôvodom 
nárastu týchto poistení je aj skutoč-
nosť, že už sú spracovávané digitálne. 
Existujú kalkulačky, čo uľahčuje prá-
cu sprostredkovateľovi pri demon-
štrácii ponuky klientovi.

Stav sprostredkovateľov 
klesá, počty sa optimalizujú
Je zaujímavé, že počet finančných 
agentov na slovenskom finančnom 
trhu sa znižuje. „Zostávajú len tí 
naozaj výkonní, ktorí si na seba aj 
reálne zarobia,“ vysvetľuje M. Lancz 
s tým, že v registri Národnej banky 

Výsledkom profesionalizácie je, že ich 
počet v priebehu niekoľkých rokov 
klesol z približne 30-tisíc sprostred-
kovateľov na dnešných asi 14-tisíc.

Inak povedané, odišla viac ako polo-
vica z nich. „Boli to najmä tí, ktorí sa 
finančnému sprostredkovaniu veno-
vali v rámci vedľajšieho pracovného 
pomeru. Aj preto je finančný trh dnes 
oveľa stabilnejší ako v minulosti,“ uza-
tvára M. Lancz a dodáva, že kvalita 
práce sa určite premieta aj do náras-
tu výnosov jednotlivých maklérskych 
spoločností. Počas posledných piatich 
rokov sa výnosy viacerých spoločností 
výrazne zvýšili, u niektorých dokonca 
zdvojnásobili. 

Slovenska figuruje približne 460 
maklérskych spoločností. Reálne ich 
funguje 200, nanajvýš 300. Podľa 
jeho slov len približne 55 z nich do-
káže vygenerovať také ročné výnosy, 
ktoré im pokryjú nielen bežné ná-
klady na prevádzku, ale im umožnia 
investovať aj do rozvoja technológií, 
marketingu, akceptovať zvýšené ná-
klady na compliance, poistenie zod-
povednosti či poplatky od Národnej 
banky Slovenska (NBS).

Pokles stavu badať aj u samotných 
agentov. Mnohí z nich sa inten-
zívnejšie profesionalizujú a svojej 
práci sa venujú ako hlavnému za-
mestnaniu. Ďalší však odchádzajú. 

• Biznis to klient – klienti si v súčasnosti veľa in-
formácií dokážu nájsť na internete sami. V koneč-
nom dôsledku však stále uprednostňujú osobný 
kontakt s agentom. Pri vybavovaní formalít, vypl-
ňovaní dotazníkov, zmlúv a formulárov je digita-
lizácia nevyhnutnou a naozaj vítanou pomôckou. 
Pretože to, čo niekedy trvalo dni až týždne, sa 
dnes dá stihnúť v priebehu niekoľkých minút. 

Digitalizácia v oblasti finančného sprostredkovania 
sa delí na dva segmenty: 

• Biznis to biznis – online komunikácia výraz-
ne uľahčuje vymieňanie si informácií medzi 
finančným sprostredkovateľom a bankou, po-
isťovňou či fondom. Vzájomná komunikácia je 
rýchlejšia, operatívnejšia a efektívnejšia. 

To, čo niekedy trvalo týždne, 
sa dnes dá vybaviť na počkanie



Október/November/December 202054

ZÁUJEM O PREDAJ  
POISTENIA ONLINE 

CEZ AGREGÁTORY RASTIE

BANKY A POISŤOVNE · Agregátory sa stávajú hlavným prostriedkom styku so zákazníkom

rastúcimi obchodnými modelmi v od-
vetviach životného a neživotného 
poistenia v Európe. Na hlavných eu-
rópskych poistných trhoch sa priame 
kanály posilňujú s priemernou ročnou 
mierou rastu približne 22 %, pričom 
celkový poistný trh rastie v priemere 
len o 5 %.

Agregátory sa zamerali  
na poistné produkty
Poistné zmluvy boli medzi prvými 
produktmi, ktoré agregátory úspeš-
ne predali alebo sprostredkovali. Na 
mnohých významných európskych 
trhoch dnes tvoria poistné produk-
ty viac ako 75 % celkových výnosov 
agregátorov. Pre mnohých poisťo-
vateľov sa agregátory stali hlavným 
prostriedkom styku so zákazníkom. 

Po d ľ a  a n a l ý z y  s p o l o č n o s t i 
McKinsey sa aktuálne takmer po-

lovica online poistenia v Európe pre-
dáva prostredníctvom agregátorov.

Vznik nového trhu
Niektoré agregátory ponúkajú ši-
rokú škálu relatívne jednoduchých 
produktov, iné sa zameriavajú na 
zložitejšie segmenty samotných pro-
duktov. Napríklad nemecký Check24 
začínal v poisťovníctve, taktiež ne-
mecký Verivox v energetike a britský 
MoneySuperMarket v hypotékach. 
Všetci traja títo dominantní hráči na 
trhu sú teraz aktívni v oblasti financií, 
poisťovníctva, cestovania a energetiky. 

Podľa analýzy spoločnosti McKinsey 
sú online a priame kanály najrýchlejšie 

Platformy, ktoré spájajú zákazníkov s poskytovateľmi 
produktov, sa v ostatných rokoch posunuli výrazne 

vpred. Klienti si zvykli používať agregátory, aby 
získali komplexnejší prehľad o trhu. Výsledkom 

je, že v súčasnosti čoraz častejšie finančné 
produkty nakupujú na odporúčanie agregátora, 

alebo dokonca aj priamo od neho.

Autor: Dominik Horváth 

Foto: Shutterstock

Agregátor je webová stránka, 
ktorá zhromažďuje a zverej-
ňuje informácie od vybraných 
spoločností. Napríklad od po-
isťovní. Tento typ služby sa 
využíva na zvyšovanie počtu 
zákazníkov, pretože agregátor 
šetrí ich čas aj energiu pri hľa-
daní riešenia. Niektoré agre-
gátory na svojich webových 
stránkach ponúkajú aj formu-
lár. Po jeho vyplnení klienti 
na základe zadaných kritérií 
dostanú na výber z poistných 
ponúk. 

Čo je to 
agregátor?
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Rastúce používanie agregátorov 
smeruje poskytovateľov produktov 
k tomu, aby ich používali ako pre-
dajný kanál, pretože väčšie pokrytie 
trhu priťahuje viac používateľov. 

Na expanziu agregátorov musia re-
agovať aj samotné poisťovne. Je len 
na nich, či sa im úplne vyhnú, alebo 
s nimi budú spolupracovať pri po-
skytovaní produktov. „Agregátory 
budú naďalej rásť v celej Európe a je 
pravdepodobné, že získajú ešte väčší 
podiel na trhu online poistenia,“ uvá-
dza spoločnosť McKinsey. Napriek 
silným stránkam svojho obchodné-
ho modelu však európske agregátory 
musia čeliť niektorým rizikám. Pre 

svojou službou Amazon Protect, kto-
rá poisťuje produkty zakúpené na jej 
platforme, a zdroje McKinsey nazna-
čujú, že britské poisťovne v súčas-
nosti spolupracujú s Amazonom na 
jeho potenciálnom vstupe do odvet-
via všeobecného poistenia.

Problém môže nastať aj pri legisla-
tívnych zmenách v danom odvetví, 
napríklad zákazom určitých mode-
lov provízií alebo transparentnos-
ťou provízie. Takéto narušenie by 
takmer určite ovplyvnilo agregátory 
a pomohlo ich konkurentom, na-
príklad offline sprostredkovateľom 
produktov.

Na niektorých trhoch sa už uskutoč-
nili regulačné zmeny, ktoré donúti-
li nielen sprostredkovateľov, ale aj 
agregátory účtovať spotrebiteľom 
poplatok za poradenstvo. Tie však 
musia zabezpečiť, aby ich poplatky 
boli na rovnakej úrovni alebo lac-
nejšie ako poplatky sprostredkova-
teľov. Inak povedané, finančných 
sprostredkovateľov musia poraziť 
prostredníctvom nižších nákladov 
alebo lepšieho marketingu.

Agregátory sa stávajú hlavným prostriedkom styku so zákazníkom · BANKY A POISŤOVNE

niektorých poisťovateľov sa agregá-
tory rýchlo stávajú dominantným 
zdrojom potenciálnych zákazníkov. 
Medzi rizikové oblasti patrí naprí-
klad skutočnosť, že agregátory sú zá-
vislé od návštevnosti svojich stránok, 
čo ich robí zraniteľnými voči zme-
nám v algoritmoch vyhľadávacích 
portálov, akými je napríklad Google. 

Dôležité je byť lacnejší  
ako sprostredkovatelia
Nový typ konkurencie prináša agre-
gátorom aj vstup medzinárodných 
konglomerátov so širokou zákaz-
níckou základňou na trh poistenia. 
Napríklad spoločnosť Amazon už 
vstúpila do poistného priestoru so 

Najznámejšie agregátory v európskych krajinách

Krajina Najznámejší agregátor

Nemecko Check24

Rakúsko Durchblicker

Veľká Británia MoneySuperMarket

Francúzsko Assurland

Holandsko Independer

Taliansko Facile

Česko Porovnej24

Slovensko Netfinancie
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BANKY PONÚKAJÚ KLIENTOM 
FINANČNÉ PLÁNY,
HOCI NA TO NEMAJÚ 

DOSTATOK PRODUKTOV

FINANCIE · Pre klienta je kľúčový komplexný pohľad na jeho plány a možnosti 

Riadenie financií  
pomocou jedinej aplikácie
Koronakríza preverila finančnú sta-
bilitu mnohých ľudí. Podľa štatisti-
ky Slovenskej sporiteľne každá pia-
ta rodina v súčasnosti nemá rezervu 
ani na jeden mesiac. V nadväznosti 
na to Slovenská sporiteľňa ponúka 
svojim klientom službu Finančný 
plán, s ktorým by sa jej klienti mali 
lepšie zabezpečiť do budúcnosti. 
V rámci jedinej aplikácie si klienti 
nastavia svoje investovanie, poiste-
nie, sporenie aj dôchodok.

O službu klienti prejavili záujem 
hneď, ako sa objavila na trhu. „Už 
v  pi lotne j  prevádzke si  s lužbu 

Koronakríza sa dotkla každého 
z nás. Mnohých Slovákov aj po 

finančnej stránke, keďže na krízu 
a s ňou spojené prepúšťanie bol len 
málokto pripravený. O to viac si 
dnes uvedomujeme dôležitosť exis-
tencie finančnej rezervy a správneho 
nastavenia našich financií. 

Banky na neistú situáciu zarea-
govali veľmi rýchlo, keďže svojim 
klientom aktuálne poskytujú služ-
by vo forme aplikácií a poraden-
stva s názvami, ako Finančný plán, 
Spending Report či Invest plan. Tie 
majú zabezpečiť predchádzanie po-
dobným neľahkým situáciám najmä 
do budúcnosti.

Finančný plán v našich pobočkách 
vyskúšalo viac ako 90-tisíc Slovákov, 
ktorí sú tak lepšie pripravení na bu-
dúcnosť,“ hovorí Michal Orlovský 
zodpovedný za správu majetku klien-
tov v Slovenskej sporiteľni.
 
Banka potvrdila, že ľudia, ktorí si dlho-
dobo tvorili rezervu, zvládli ekonomické 
následky pandémie koronavírusu lepšie 
ako ostatní. „Správne finančne zabez-
pečený človek má vytvorenú finančnú 
rezervu vo výške troch až šiestich me-
sačných príjmov. Poistí sa voči nepred-
vídateľným situáciám, svoj majetok 
chráni pred infláciou a pripravuje sa 
na dôchodok,“ zdôrazňuje hovorkyňa 
Slovenskej sporiteľne Marta Cesnaková. 

Autor: Zuzana Mecková 

Foto: Shutterstock

Po tom, čo koronakríza zamávala s rozpočtami 
nie jednej slovenskej domácnosti, banky sa čoraz viac 

snažia angažovať vo vytváraní finančných plánov 
svojim klientom. Finanční agenti to nepovažujú za 

najlepšie riešenie. Najdôležitejšie je podľa nich vyberať 
zo širokej ponuky kvalitných finančných produktov 

a nie z toho, čo tá-ktorá banka má k dispozícii. 
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aj VÚB banka, ktorá sa finančným 
poradenstvom pre svojich klien-
tov zaoberá už dlhší čas. „Sme pre-
svedčení, že banka je na finančné 
poradenstvo ten správny partner, 
keďže má vybudovaný vzťah so 
svojimi klientmi, pomáha riešiť po-
treby klientov na dennej báze a má, 
samozrejme, najväčšie skúsenos-
ti,“ uviedol PR manažér VÚB banky 
Dominik Miša. 

Už minulý rok VÚB banka predsta-
vila softvérový nástroj InvestPlan, 
ktorý klientom navrhne investičné 
portfólio šité na mieru. Následne 
v pravidelných intervaloch vyhod-
nocuje aktuálnu situáciu a odporúča 
zmeny s cieľom optimálne spravovať 
majetok klienta.

Finanční agenti banky na 
poradenstvo neodporúčajú 
Finančný poradca a analytik spo-
ločnosti Prosight Slavomír Molnár 
považuje riešenie bánk poskytovať 
klientom komplexné služby v oblasti 
financií za úplne prirodzené, ale nie 
za najšťastnejšiu voľbu pre ľudí.

Snahou bánk podľa Molnára je udr-
žať si klientov a ziskovosť vďaka 
pokrytiu produktov zo všetkých 
sektorov finančného trhu na jed-
nom mieste, čím si banka zabezpe-
čí stabilitu svojich klientov. Vzniká 

Sledovanie príjmov 
a výdavkov online 
Hoci finančné poradenstvo je dlho-
dobo hlavnou doménou finančných 
agentov, analytikov a poradcov, 
v rovnakej oblasti ponúka finančné 
poradenstvo aj Tatra banka. Svojim 
klientom napríklad odporúča, ako si 
nastaviť vlastné financie, aká by mala 
byť výška finančnej rezervy podľa 
mesačného príjmu, koľko percent 
príjmu by si mal klient sporiť. 

„Pre prémiových klientov máme 
osobitnú aplikáciu Premium Way, 
v  rámci ktorej bankár analyzuje 
potreby klienta v závislosti od jeho 
životnej fázy a odporúča mu prís-
lušné produkty. Klientovi sú v rám-
ci tejto aplikácie prezentované aj 
pravidlá finančného zdravia,“ uvá-
dza hovorkyňa Tatra banky Zuzana 
Žiaranová. 

Okrem toho pre všetkých klientov 
Tatra banky sú v rámci internetbankin-
gu a mobilného bankovníctva dostup-
né nástroje na správu osobných finan-
cií. „Prvou je Spending reportTB, ktorý 
v prehľadných grafoch umožňuje sle-
dovať príjmy a výdavky a ich štruktúru 
v rámci jednotlivých kategórií. Klient si 
napríklad môže v rámci výdavkových 
kategórií nastaviť rozpočet, pričom pri 
jeho prekročení ho na to aplikácia upo-
zorní,“ opisuje Z. Žiaranová.  

Ďalším internetbankingovým nástro-
jom Tatra banky sú Ciele, vďaka kto-
rým si klienti môžu nastaviť krátko-
dobé a dlhodobé ciele, ako sú napríklad 
vytvorenie finančnej rezervy, nákup 
auta alebo sporenie na lepší dôchodok.

Investovanie  
pomocou softvéru
Podobne pristupuje ku klientom 

Pre klienta je kľúčový komplexný pohľad na jeho plány a možnosti · FINANCIE

Snaha bánk poskytovať 
množstvo služieb je 
prirodzená, ale nie 

najšťastnejšia  
voľba pre ľudí.
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Podľa jeho slov tak vzniká priestor na 
nesprávny výber a nastavenie produk-
tov. „Ak banka ponúka klientom len 
dôchodkové správcovské spoločnosti, 
ktoré nemajú na výber indexový fond, 
klient tak z dlhodobého hľadiska pri-
chádza o obrovský zisk na výnose,“ 
upozorňuje S. Molnár. 

podielových fondov majú na výber 
maximálne 20 a poistné produkty 
predávajú na základe dohodnuté-
ho zmluvného vzťahu len od jednej 
poisťovne. 

menšia pravdepodobnosť, že by sa 
klienti chceli presunúť ku konku-
renčnej banke.

Hoci si klient dokáže nastaviť fi-
nančný plán aj v banke, nemusí to 
byť preňho ideálna voľba. „Možnosť 
riešenia všetkých produktov pod 
jednou strechou v banke by som 
n i k d y  k l i e n t o v i  n e o d p o r ú č a l . 
Hlavným dôvodom je to, že banka 
má absolútne obmedzenú ponuku 
produktov z každého segmentu,“ 
vysvetľuje S. Molnár.

Široký výber produktov 
nesmie chýbať
Bežnou praxou bánk je, že v rám-
c i  dr uhého č i  t re t ieho  p i l iera 
majú uzavretú zmluvu len s jed-
nou správcovskou spoločnosťou, 

Klienti, ktorí sa rozhodnú využiť 
finančných sprostredkovateľov na-
miesto bánk pri nastavení dôchod-
kových pilierov, investícií či poist-
ných produktov, získavajú na výber 
omnoho väčšie množstvo kvalitných 
finančných produktov, ktorých vý-
sledky sa prejavia predovšetkým z dl-
hodobého hľadiska.

Komplexný pohľad 
je na prvom mieste
G e n e r á l n y  r i a d i t e ľ  a  a n a l y -
tik Partners Investments Maroš 
Ovčarik považuje banky, ktoré sa 
rozhodnú ísť cestou finančného 
sprostredkovania, za progresív-
nejšie a inovatívnejšie. Nasledujú 
postup niektorých finančno-pora-
denských spoločností, ktoré takúto 
cestu razia už veľa rokov.

„Komplexný pohľad odborníka na 
osobné financie cez finančný plán je 
pre klienta násobne vyššia pridaná 
hodnota, ako len predaj konkrétnych 
finančných produktov,“ zdôrazňuje 
M. Ovčarik.

Za dôležité považuje a j  to,  aby 
poradca pri výbere investičných 
produktov kládol dôraz okrem fi-
nančnej situácie klienta aj na jeho 
skúsenosti s investovaním a jeho 
schopnosť a ochotu znášať riziko 
súvisiace s pohybmi na finančných 
trhoch. 

FINANCIE · Pre klienta je kľúčový komplexný pohľad na jeho plány a možnosti 

Banky sa usilujú 
 udržať si klientov  

aj ziskovosť. 

životné poistenie, zabezpečiť svoj majetok, vybaviť
si hypotekárny úver, refinancovať svoje spotrebné
úvery či pripraviť sa na dôchodok,“ konštatuje ge-
nerálny riaditeľ poisťovne Generali Juraj Jurčík.

S komplexnými finančnými riešeniami najnovšie 
prichádzajú aj poisťovne. „V rámci tzv. Generali 
plánu prinášame komplexné finančné poradenstvo.
Naši klienti si na jednom mieste môžu uzatvoriť 

Komplexné finančné poradenstvo aj v poisťovni
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ANKETA: BUDÚCNOSŤ PRAJE 
DIGITALIZÁCII FINANČNÝCH SLUŽIEB, 

ALE BEZ AGENTOV TO NEPÔJDE

FINANCIE · Technológie už teraz znižujú administratívnu náročnosť a zjednodušujú servis

Autor: Magda Švančarková

Koronakríza spustila lavínu digitalizácie. Klienti o finančných 
službách komunikujú viac na diaľku, zmluvy sa uzatvárajú 

online. Osobný kontakt však zostáva naďalej dôležitý.

Finančné sprostredkovanie 
podlieha modernizácii a digi-

talizácii. Do popredia sa dostá-
va pojem fintech. Jednoduchšie 
produkty, ako napríklad povinné 
zmluvné poistenie, cestovné pois-
tenie a zodpovednosť za škodu, je 
možné bez problémov uzatvoriť 
online. Naopak, produkty, ktoré 
znamenajú pre klientov veľké roz-
hodnutie, ako hypotéka, životné 

Predpokladáme, že blízka budúc-
nosť prinesie zo strany poisťov-

ní čoraz viac unifikovaných digitali-
zovaných poistných produktov, dát 
a informácií o poistení. Kvalitné 
dojednávanie poistenia v budúc-
nosti podľa nás prinesie úzku špe-
cializáciu finančného agenta na 
konkrétne typy poistenia a vytvára-
nie špecializovaných poistných do-
mov. Bežnou pomôckou finančných 

poistenie alebo investície, sú ob-
lasťami, kde cítime veľký a rastú-
ci dopyt po službách finančných 
sprostredkovateľov. Klienti sa chcú 
o týchto otázkach poradiť s odbor-
níkom. Digitalizácia v tejto oblasti 
smeruje skôr k technológiám, kto-
ré znižujú administratívnu nároč-
nosť, umožňujú komunikovať na 
diaľku a zjednodušujú uzatváranie 
a servis produktov.

agentov budú poistné porovnávače. 
Prevažná časť komunikácie s fi-
nančným agentom bude prebiehať 
v online prostredí. Pridaná hodnota 
zo strany finančného agenta bude 
nutná, pretože nastupujúca gene-
rácia bude „hladná“ po poistení „ši-
tom na mieru“. Pozícia kvalitného 
finančného agenta v budúcnosti 
bude pravdepodobne ešte dôležitej-
šia, ako je dnes.

Milan Pobjecký 
Konateľ spoločnosti Respect Slovakia

Foto: Peter Friedmann

Foto: Milan Pobjecký

Peter Friedmann 
co-CEO a predseda predstavenstva Prosight Slovensko
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Technológie už teraz znižujú administratívnu náročnosť a zjednodušujú servis ·  FINANCIE

Množstvo finančných kalkulačiek, 
porovnávačov produktov a mož-

nosť uzavrieť zmluvu online cez web 
natíska otázku, či vôbec bude potre-
ba finančných sprostredkovateľov 
v budúcnosti. Všetky technologické 
inovácie sú však v rukách neprofe-
sionálneho klienta málo efektívne. 
Na definovanie investičných hori-
zontov, potreby riešenia zabezpe-
čenia dôchodku, poistných rizík, 

Finančný trh sa už niekoľko rokov 
presúva do online sveta, a tomuto 

trendu sa prispôsobujú aj sprostred-
kovatelia. Moderné maklérske spo-
ločnosti sa digitalizujú, inovujú svoje 
služby a vyvíjajú online nástroje, aby 
klientom poskytli čo najlepší záži-
tok a komplexné služby na jednom 
mieste. Očakávame, že v budúcnos-
ti budú pribúdať nové technológie, 
ktoré ešte viac zefektívnia prácu 

Digitalizácia nám už niekoľko 
rokov uľahčuje prácu, ale nedo-

káže nahradiť finančné sprostred-
kovanie. My v OVB máme elek-
tronickú dokumentáciu od roku 
2013, neskôr sme pridali biomet-
rický podpis a sofistikovanú správu 
klientov. To všetko nám pomáha 
robiť prácu efektívnejšie a rých-
lejšie. Budúcnosť sprostredkova-
nia však bude naďalej závisieť od 

poistných súm a ďalších paramet-
rov komplexného finančného plánu 
nemá bežný človek čas a dostatoč-
nú finančnú gramotnosť. V budúc-
nosti sa na trhu presadia finanční 
sprostredkovatelia, ktorí dokážu 
klientovi poradiť komplexne vo všet-
kých šiestich sektoroch finančného 
trhu. To prinesie zvýšené požiadavky 
na ich vzdelanie a odbornú spôsobi-
losť v oblasti financií.

agentov a prinesú vyšší komfort 
pre klientov. Myslím si, že osobný 
kontakt s klientom bude pre náš 
biznis stále kľúčový, ale práve vďaka 
digitalizácii dokážu agenti pomôcť 
širšiemu okruhu klientov. Máme 
prepracované unikátne Trhovisko 
príležitostí, kde maklérom prináša-
me nové obchodné príležitosti z on-
line prostredia a mesačne generuje-
me až päťtisíc nových leadov.

osobného kontaktu. Žiadny online 
systém nedokáže pri zložitejších 
zadaniach, ako sú životné poistenie 
či financovanie bývania, nahradiť 
osobný kontakt a riešenia šité na 
mieru klientovi. Aj keď jednoduché 
produkty, ako cestovné a povin-
né zmluvné poistenie, budú ľudia 
stále viac riešiť online, pri nároč-
nejších témach sa budú obracať na 
sprostredkovateľov aj v budúcnosti.

Milan Drugda 
Senior director Partners Group SK

Roland Dvořák 
Generálny riaditeľ Fingo

Marián Búlik 
Finančný analytik OVB Allfinanz Slovensko

Foto: Marián Búlik

Foto: Roland Dvořák

Foto: Milan Drugda
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KTORÉHO SI VYBRAŤ?
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spoločnosťou – samostatným finanč-
ným agentom. Tá im však umožňu-
je pracovať s produktmi viacerých 
finančných spoločností. V praxi sú 
to teda spolupracovníci niektorého 
zo samostatných finančných agen-
tov pôsobiacich na slovenskom trhu, 
ktorí cez neho pracujú s produktmi 
bánk, poisťovní a ostatných finanč-
ných spoločností.

Kto čo robí?
Aj keď obaja agenti,  viazaný aj 
podriadený, pôsobia na finančnom 
trhu, náplň ich práce je odlišnejšia, 
ako by sa mohlo na prvý pohľad zdať.

Viazaný finančný agent je v prvom 
rade odborníkom na produkty spo-
ločnosti, v ktorej pracuje. Vďaka 
ich menšiemu počtu má prehľad aj 

Na trhu začali pôsobiť odborníci, 
takzvaní finanční agenti, ktorých 

úlohou je previesť klienta spleťou nie 
práve jednoduchých ponúk a zo všet-
kých vybrať pre neho tú najlepšiu. 
Na trhu však neplnia všetci rovnakú 
rolu. Kedy sa na koho obrátiť?

Kto je kto?
Viazaní finanční agenti spolupracu-
jú na finančnom trhu len s jednou 
finančnou inštitúciou. V praxi sú to 
zamestnanci bánk, poisťovní, staveb-
ných sporiteľní a iných finančných 
spoločností na trhu. V závislosti od 
toho, pre akú spoločnosť pracujú, pri-
chádzajú do kontaktu len s jej kon-
krétnymi produktmi.

Podriadení finanční agenti majú 
zmluvu o spolupráci tiež len s jednou 

napriek častým zmenám podmienok 
ich poskytovania. Klienta síce vie 
navigovať len v úzkej palete produk-
tov, no výhodou je, že ich pozná do 
detailu.

Podriadený finančný agent má, na-
opak, k dispozícii omnoho väčšie 
množstvo produktov naprieč rôz-
nymi finančnými spoločnosťami. 
Klientovi tak vie pripraviť portfólio 
na mieru. Nikdy však finančné pro-
dukty kvôli ich častým zmenám ne-
bude ovládať úplne podrobne.

Spôsob odmeňovania
Viazaní aj podriadení finanční agen-
ti v mnohých prípadoch pracujú 
s rovnakými produktmi. Spôsob 
ich odmeňovania je však podstatne 
odlišný.

Pred rokom 1989 bol finančný trh vo vtedajšom 
Československu veľmi jednoduchý. Existovala 

jedna banka a jedna sporiteľňa. V priebehu 
nasledujúcich rokov prišlo na trh veľké 
množstvo finančných spoločností s ešte 
väčšou paletou finančných produktov.

Autor: Arian Ali 

Foto: Shutterstock
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podstatne menej ako podriadený. 
Vďaka mesačnej fixnej zložke je ich 
odmena z provízií rádovo nižšia ako 
u podriadených finančných agentov. 
Tí tým, že podnikajú pod vlastným 
menom, majú väčší stupeň zodpo-
vednosti, a teda aj vyššiu odmenu.

Kedy sa obrátiť a na koho?
Klient by mal rozlišovať, s akým 
agentom sa práve zhovára, bez ohľa-
du na to, aký segment finančného 
trhu využíva. Oba typy agentov 
pracujú na tom istom trhu a často 

aj s tými istými druhmi produktov. 
Napriek tomu klient môže dostať od-
lišné informácie od každého z nich.

Viazaný finančný agent je po tech-
nickej stránke bezkonkurenčným 
odborníkom. Klientovi však nie je 
schopný zostaviť plnohodnotné port-
fólio, pretože je viazaný na predaj 
produktov konkrétnej spoločnosti.

Viazaní finanční agenti sú väčšinou 
zamestnanci konkrétnej finančnej 
spoločnosti a pracujú teda v klasic-
kom režime trvalého pracovného 
pomeru. Základnú časť platu tvorí 
fixná zložka plus provízie za úspeš-
ný predaj produktov.

Niektoré siete viazaných agentov 
pracujú ako SZČO. V tomto prípade 
sa režimom fungovania a odmeňo-
vania viac ponášajú na podriadených 
agentov, no stále majú k dispozícii 
produkty len jednej spoločnosti.

Podriadení finanční agenti, naopak, 
vo veľkej väčšine prípadov fungujú 
ako živnostníci. Podnikajú na trhu 
pod vlastným menom. Platení sú 
výlučne províznym spôsobom v zá-
vislosti od objemu zrealizovaného 
obchodu.

V praxi tak za predaj rovnakej zmlu-
vy viazaný finančný agent zarobí 

„Viazaní finanční agenti, ktorí pra-
cujú pre jednu poisťovňu, majú väč-
šinou lepší prehľad o produktoch 
a procesoch danej poisťovne ako 
agenti, ktorí pracujú pre viacero po-
isťovní,“ hovorí špecialistka exter-
nej komunikácie poisťovne Allianz 
Helena Kanderková.

Podriadený finančný agent má pod-
statne lepšie možnosti nastaviť 
klientovi portfólio na mieru podľa 
jeho potrieb. Pri veľkej škále produk-
tov však nie je možné byť absolút-
nym odborníkom a ovládať nuansy 
všetkých produktov. Dôležitá je preto 
filozofia a nástroje, ktoré používa.

„Pre klienta je najzásadnejší rozdiel 
medzi podriadeným a viazaným fi-
nančným agentom v šírke portfólia. 
Podriadený finančný agent, na roz-
diel od viazaného, dokáže klientovi 
vytvoriť portfólio naprieč rôznymi 
spoločnosťami podľa toho, ktoré 
sú najvhodnejšie,“ uvádza finančný 
analytik OVB Allfinanz Slovensko 
Marián Búlik.

Nie všetci podriadení finanční agen-
ti majú možnosť zostaviť rovnaké 
portfólio produktov. To, k akým majú 
prístup, je ovplyvnené najmä tým, 
s akým samostatným finančným 
agentom spolupracujú. Čím väčšie 
množstvo produktov má podriadený 
agent k dispozícii, tým vhodnejšie 
portfólio dokáže pre klienta zostaviť.

Klient by mal preto dbať na to, služ-
by akého agenta využíva. Každý má 
licenciu Národnej banky Slovenska 
a všetci pracujú s produktmi na fi-
nančnom trhu. To však neznamená, 
že každý má rovnaké možnosti a robí 
rovnakú prácu.

Nie je agent ako agent, je dôležité poznať výhody aj nevýhody · FINANCIE
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KLIENTSKY SERVIS 
JE DÔLEŽITÁ SÚČASŤ PRÁCE 

FINANČNÉHO AGENTA  

FINANCIE · Mnohí ľudia často ani netušia, že na servis všetkých svojich zmlúv majú bezplatný nárok

dosiahnutie finančných cieľov klien-
ta,“ tvrdí obchodný riaditeľ FinGO.sk 
Marek Gemainer.

Čo to servis na finančnom  
trhu vlastne je?
„Servis pokladáme za absolútne naj-
dôležitejšiu súčasť finančného pora-
denstva klientov,“ uvádza finančný 
analytik OVB Allfinanz Slovensko 
Marián Búlik. Napriek tomu, že 
väčšina samostatných finančných 
agentov na Slovensku „zdieľa“ túto 
filozofiu, práca ich podriadených fi-
nančných agentov niekedy až príliš 
často skĺzava na úroveň priameho 
predaja.

Skutočnou pridanou hodnotou je 
však až následná starostlivosť, kto-
rú si klient, na rozdiel od podpi-
su zmluvy, nevie zabezpečiť sám. 
„Profesionálny, komplexný a pra-
videlný servis je nevyhnutný pre 

Aký je prínos pre klienta?
Servis predstavuje formu dlhodobej 
starostlivosti o klienta. „Rola podria-
deného finančného agenta je dlhodo-
bo pomáhať ľuďom s ich financiami 
tak, aby mali zabezpečenú dosta-
točnú finančnú ochranu, nastavenú 
tvorbu rezervy na dôchodok a mohli 
si postupne budovať majetok,“ vy-
svetľuje M. Búlik.

Pravidelný servis v prvom rade klien-
tovi šetrí čas a uberá stres. „Finančný 
agent exkluzívne pre neho filtruje in-
formácie z finančného trhu. Klient tak 
nemusí strácať energiu jeho sledova-
ním. Hlavne však vďaka pravidelnému 
kontaktu klient začne rozumieť princí-
pom trhu a jeho finančná gramotnosť 
stúpa,“ konštatuje M. Sekeráš.

Napriek dôležitosti servisu finančných zmlúv klienti 
väčšinou ani len netušia, že naň majú nárok. Pritom je 
zo zákona povinný a majú ho už zaplatený. Na druhej 

strane ani samotní finanční agenti si v niektorých 
prípadoch neuvedomujú jeho dôležitosť a prínos pre 

nich samotných. Kvalitne urobený servis totiž prináša 
osoh nielen klientovi, ale aj finančnému agentovi.

Autor: Arian Ali 

Foto: Shutterstock

Agent sa o servis 
finančných služieb musí 

postarať minimálne  
raz za rok. 

Dôležité je vykonávať ho pravidelne, 
minimálne raz za rok. „Zanedbávanie 
servisných služieb vedie k nečaka-
ným výdavkom, a teda k nespokoj-
nosti klienta,“ hovorí okresný riaditeľ 
spoločnosti Servisné Centrum Marek 
Sekeráš.
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„Vďaka priebežnému servisu zmlúv 
má klient istotu, že sú jeho finančné 
produkty a služby nastavené vždy vý-
hodne. Finančný trh sa neustále vy-
víja a banky, poisťovne a investičné 
spoločnosti svoje produkty priebežne 
upravujú a inovujú. Servis tak klientovi 
môže priniesť za tú istú cenu kvalitnej-
šie podmienky,“ hovorí M. Gemainer.

Pre agenta len neplatená 
práca navyše?
Medzi klientmi, ale aj finančnými 
agentmi často panuje predstava, že 
provízia vo finančníctve je za predaj 
zmluvy. Tak vzniká dojem, že násled-
ná starostlivosť o klienta nie je zapla-
tená. Práca podriadeného finančného 
agenta však nie je len o predaji zmlúv. 
Ten by mal byť len jednou zo súčastí 
komplexnej starostlivosti o klienta.

Servis je vždy príležitosť pre nový ob-
chod. „Finančnému agentovi prináša 
v prvom rade profesionálne naplne-
nie podstaty jeho práce a spokojnosť 
klienta. Kvalitne vykonaný servis 

Ako často má klient  
nárok na servis?
V zmysle zákona by každá spoločnosť 
pôsobiaca na finančnom trhu mala 
v rámci každej uzatvorenej zmluvy 
aspoň raz ročne vykonať finančný 
servis. „Finančný servis je natoľko 
kvalitný, nakoľko sa mu venuje sám 
finančný agent. Jediným indikáto-
rom kvality je spokojnosť klienta,“ 
tvrdí M. Búlik. Klienti by si ho však 
mali sami aktívne nárokovať, keďže 
už ho majú zaplatený v poplatkoch. 

O vykonanie servisu svojich finanč-
ných služieb je však možné požiadať 
aj častejšie. „Počas pandémie koro-
navírusu sme zaznamenali zvýšený 
záujem o servis a kontrolu svojich 
finančných zmlúv, najmä v oblasti ži-
votného poistenia. Naši sprostredko-
vatelia klientom zároveň radili, ako 
môžu refinancovaním alebo konsoli-
dáciou svojich úverov zoptimalizovať 
svoje výdavky a vyhnúť sa tak prí-
padnému odkladu splátok,“ uzatvára 
M. Gemainer.

môže finančnému agentovi zabezpe-
čiť finančnú odmenu. Najväčším prí-
nosom je však klientom poskytnutá 
pozitívna referencia vo svojom okolí 
na profesionálne služby finančného 
agenta,“ uvádza M. Gemainer.

Navyše existujúci klient má oproti 
tomu novému jednu veľkú výhodu – 
k finančnému agentovi už má vybudo-
vaný vzťah a dôveru. „Pre sprostredko-
vateľa je výrazne jednoduchšie starať 
sa o existujúcich klientov, ako hľadať 
a získavať nových,“ vysvetľuje M. Búlik.

„Podriadený finančný agent, ktorý 
servis nerobí, pripravuje klienta, ale 
i seba, o množstvo výhod,“ dodáva 
M. Sekeráš.

Stretnutie  
môže byť užitočné  

pre obe strany.
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MARTIN LANCZ:
MYSLÍM SI, ŽE INVESTIČNÁ 

SPOLOČNOSŤ ARCA NAPOKON 
SKONČÍ V KONKURZE 

INVESTOVANIE · Potrebné je sprísniť legislatívu pri emisiách dlhových cenných papierov

spoločnosť dlhuje rádovo stovky mi-
liónov eur. Ide o celkovú vysokú ri-
zikovosť biznis modelu, v ktorom je 
nákup dlhodobých investícií financo-
vaný krátkodobými cudzími zdrojmi. 

Takže samotný finančný produkt, 
často kritizované vysokúročené 
zmenky a dlhopisy s krátkou 
splatnosťou sú ako také  poriadku? 
Určite si myslím, že krátke zmenky 
aj podnikové dlhopisy sú v poriadku. 
Ale len pre investorov, ktorí si k nim 
vedia získať relevantné informácie, 

Produkt je v poriadku, 
chýbajú informácie
 
V čom je problém kauzy spoloč-
nosti Arca? Je v predaji riziko-
vých dlhových cenných papierov, 
presnejšie vysokoúročených 
zmeniek s krátkou trojmesačnou 
splatnosťou, či firemných dlho-
pisov, alebo v samotnom biznis 
modeli spoločnosti Arca?
V prípade Arcy nejde len o aktuál-
nu zlú finančnú situáciu vo firme 
s množstvom veriteľov, ktorým 

urobiť analýzu a posúdiť riziko takej-
to investície. Sú legitímny investičný 
nástroj, ktorý sa využíva všade na 
svete, ale nie na financovanie dlho-
dobých projektov.

V čom je teda problém?
Problém je, keď sa tieto krátkodobé 
cenné papiere používajú na refinan-
covanie a splácanie dlhodobých záväz-
kov. Navyše investori pri tomto druhu 
investícií nemajú dostatok relevant-
ných informácií. Ak voľné finančné 
prostriedky investujete cez podielový 

Slovenská investičná skupina Arca je v problémoch. 
Dlhuje investorom, ktorí vložili svoje financie do 
jej zmeniek či dlhopisov, dlhuje Poštovej banke, 

dlhuje... Príbeh je plný nejasností a otázok. Financial 
Report sa zhovára s predsedom predstavenstva 

Asociácie finančných sprostredkovateľov a finančných 
poradcov (AFISP) Martinom Lanczom, ktorý sa pokúsi 

vysvetliť niektoré sporné momenty prípadu a jeho 
vplyv na finančné sprostredkovanie na Slovensku.

Autor: Robert Juriš 

Foto: Tomáš Griger
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Krátke zmenky 
a podnikové dlhopisy 

sú v poriadku, ale 
nie na financovanie 

dlhodobých projektov.

Problém bol časový nesúlad medzi 
dĺžkou projektov a dĺžkou zdrojov, 
z ktorých boli financované, čo ex-
trémne vygradovalo v poslednom 
období do trojmesačných zmeniek.

Napriek tomu COVID-19 sa 
napokon stal nielen spúšťačom 
problémov, ako to tvrdí Arca, 
ale zároveň aj jej ochranou pred 
veriteľmi. 

fond, jeho povinnosťou zo zákona je re-
portovanie o svojom portfóliu, o pohy-
boch v ňom, fond má svojho depozitára, 
a ten má svoje úlohy. Čiže musí infor-
movať potenciálneho investora o všet-
kom, čo pre uzatvorenie svojho biznisu 
potrebuje vedieť. V prípade financova-
nia prostredníctvom emitovania zme-
niek, takéto povinnosti pre emitenta 
neplatia. Je to podstatne voľnejšie.

Čo by pomohlo, aby sa predišlo 
podobným situáciám zname-
najúcich poškodenie investorov?
Potrebné je sprísniť existujúcu legis-
latívu pri emisiách dlhových cenných 
papierov, najmä povinnosti emiten-
tov poskytovať pravidelne viac in-
formácií. Cieľom zmien v zákone by 
mala byť najmä ochrana drobných 
retailových investorov tak, aby pri 
investovaní mimo podielového fondu 
nemohlo dôjsť k ich poškodeniu. 

Kto alebo čo je na vine?
 
Arca tvrdí, že príčinou jej fi-
nančných problémov je nástup 
pandémie vírusu COVID-19 a ná-
sledná koronakríza. Je to naozaj 
tak, alebo by sme tie dôvody mali 
hľadať skôr v jej biznis modeli 
a finančných praktikách v rokoch 
minulých?

Vôbec nechápem, prečo je Arca 
Investments pod ochranou súdu 
pred veriteľmi z dôvodu pandémie 
koronavírusu. To je absurdné. Žiadna 
iná správcovská spoločnosť či iná in-
vestičná skupina s podobným portfó-
liom finančných produktov o takúto 
možnosť ochrany ani nepožiadala.

Pri rozhovoroch so súčasným 
vedením Arcy vysvitlo, že nikto 

Potrebné je sprísniť legislatívu pri emisiách dlhových cenných papierov · INVESTOVANIE
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to nerobia. Napokon, sú to finančníci. 
Iná vec je, či to chcú zverejniť. 

Čo je podľa vás potrebné uro-
biť, aby sa kauza mohla pohnúť 
z miesta? 
Najférovejšie by bolo, keby nezávislý 
audítor urobil konsolidovanú závier-
ku celej skupiny, a to nad rámec, kto-
rý požaduje zákon. V tejto krízovej 
situácii by bolo naozaj správne vedieť, 
čo v rámci firemných aktív vlastne 
je k dispozícii. Veď v rámci Arcy je 
problém nájsť aj tých 150 spoločností, 
o ktorých hovoria, že ich majú vo svo-
jom portfóliu.

Arca aktuálne deklaruje, že 
čaká na strategického investo-
ra, ktorý by ju zachránil pred 
konkurzom. Otázka znie, či 
bude riešením návrh spoločnosti 
Gomanold s J&T bankou, ktorí 
však nehovoria o záchrane Arcy, 
ale o pomoci investorom, kto-
rým spoločnosť dlhuje peniaze.
Jednotlivé kroky na seba nadväzujú. 
Keď budeme vedieť viac o aktívach a dl-
hoch spoločnosti, potom sa môžeme 
zamyslieť nad tým, či vôbec existuje 
investor, v ktorého záujme je to, že je 
tu firma s portfóliom v trhovej hodnote 
asi 200 – 300 miliónov eur, v účtovnej 
hodnote spolu s pohľadávkami za pri-
bližne miliardu eur, pričom je potrebné 
vyplatiť dlhy spoločnosti tiež za miliar-
du. A ja sa pýtam, kto pôjde do takého-
to biznisu a z akého dôvodu?

Veľké maklérske spoločnosti 
dlhopisy Arcy nepredávali

Má táto kauza vplyv na 
sprostredkovanie finančných 
produktov na Slovensku? Ak áno, 
tak aký?

ani netuší, aké veľké ich dlhy, 
ale tiež aktíva firmy, vlastne sú. 
Je to v poriadku?
To určite nie je. Pamätám si, že pred 
niekoľkými rokmi deklarovali, že 
aktíva pod správou spoločnosti 
predstavujú 200 miliónov eur. Na 
jar tohto roka sami tvrdili, že spra-
vujú aktíva viac ako dve miliardy eur. 
A pred niekoľkými dňami predseda 
predstavenstva Arcy Rastislav Velič 
vyhlásil, že je to už „len“ miliarda eur. 
A nielen ja sa pýtam, kam sa tá druhá 
miliarda stratila? 

S pasívami Arcy je to podobné...
Jednoduchá otázka znie, ako sú roz-
delené pasíva firmy na vlastný kapitál 
a cudzie zdroje. A Arca mlčí. V kon-
solidovanej závierke z roku 2018 
prezentuje, že vlastný kapitál majú 
vo výške 60 miliónov eur. Zvyšok, do 
výšky jednej až dvoch miliárd, nik-
to presne nevie, predstavujú cudzie 
zdroje, dlhopisy a zmenky, ktoré sú 
úročené. Pritom výšku týchto úro-
kov nedokážu pokryť výnosmi zo 
všetkých investícií, ktoré kedy urobili, 
a preto sa každým dňom posúvajú do 
väčšej a väčšej zadlženosti.

Nie je predsa možné, aby firma 
nemala presný prehľad o svojich 
financiách. Alebo je?
Nie je to možné. V rámci skupiny 
v zmysle zákona musia viesť účtov-
níctvo v reálnom čase. Neverím, že 

Veľké distribučné siete finančných 
produktov už pred niekoľkými rokmi 
analyzovali biznis model Arcy a vy-
hodnotili ho ako rizikový. Aj preto 
sa jej firemné dlhopisy ani zmenky 
neobjavili v distribúcii žiadnej veľkej 
siete, presnejšie siete, ktorú Arca ne-
vlastní. Preto kredibilita veľkých sietí 
distribuujúcich finančné produkty na 
Slovensku zostala nedotknutá. 

Je to možno aj preto, že väčšina 
rizikových derivátov Arcy sa pre-
dávala v Česku?
Pozorne sledujem túto situáciu a z in-
formácií zverejnených v českých mé-
diách je známe, že až 80 % dlhov Arcy 
na finančných produktoch sa nachá-
dza v Českej republike. Inak povedané, 

A nielen ja sa pýtam,  
kam sa tá druhá 

miliarda stratila?

• Obchodný reťazec Delia
• Bratislavskú polikliniku Mýtna
• Personálnu agentúru Manuvia
• Niekoľko developerských 

projektov
• Distribútora elektrickej  

energie Twinlogy
• Technológiu pre vernostné 

karty Card-Net
• Turistické stredisko 

v Liptovskej osade Gothal
• Dodávateľa komponentov do 

automobilov AAH Plastics
• Elektrárne na biomasu TEHO 

v Bardejove a Topoľčanoch
• Producenta a predajcu 

betónových prefabrikátov 
Prefa-Stav

Čo všetko 
Arca vlastní?
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Čo vlastne môže NBS robiť?
V rámci platnej legislatívy len schva-
ľuje prospekt emitenta, čo je iba 
formálna záležitosť. Keďže má ako-
by zviazané ruky, tak aspoň iniciuje 
stretnutie s celým finančným trhom. 
Cieľom je zmena legislatívneho rám-
ca tak, aby sa takéto situácie viac 
neopakovali. 

Aký ďalší vývin v kauze predpo-
kladáte? V hre je vstup stra-
tegického investora do Arcy, 
reštrukturalizácia spoločnosti, 
ale tiež konkurzné konanie. 
Ktoré z riešení je podľa vás 
najreálnejšie? 
Neverím, že by mohlo dôjsť k reštruk-
turalizácii firmy, ktorá sa nachádza 
v takomto stave. Arca by totiž na 
Slovensku musela mať na výpla-
tu aspoň 50 % svojich dlhov. Tieto 
prostriedky však k dispozícii nemá. 
Vychádzam z predpokladu, ktorý som 
už spomenul, aj keď informácie o pres-
nom stave aktív Arcy dnes neexistujú. 
Preto skôr tipujem, že Arca skončí 
v konkurze a J&T, ako veľký zabezpe-
čený veriteľ, bude chrániť aj záujmy 
drobných investorov, keďže niektorí 
z nich sú aj klientmi J&T. Je to v ich 
záujme, v záujme ochrany ich vlastnej 
reputácie. 

Nájdete na tejto kauze aspoň 
niečo pozitívne? 
Ak, tak potom to, že sa nezametá 
pod koberec. A ja verím, že sa kauzu 
podarí vyriešiť principiálne transpa-
rentne a s ohľadom na práva a záuj-
my investorov. Verím tiež, že sa po-
darí prijať legislatívu, ktorá stanoví 
lepší legislatívny rámec na ochranu 
minoritných investorov. A dúfam, že 
z nej vyplynie aj ponaučenie, že takto 
sa biznis nerobí. 

toto by nemalo mať až taký dramatic-
ký vplyv na situáciu na Slovensku.

Minulý rok však Arca kúpou 
podielu vstúpila do popred-
nej maklérskej spoločnosti na 
Slovensku. A to už je vec, ktorá 
sa týka aj vás, pretože ste šéfom 
Asociácie finančných sprostred-
kovateľov a finančných poradcov 
na Slovensku.
Ide o spoločnosť Finportal, ktorá nie 
je členom AFISP, a ktorá bezprostred-
ne po vstupe Arcy, napriek našim 
upozorneniam, začala s distribúciou 
rizikových finančných produktov. Pre 
koronakrízu ich však nestihla masív-
ne rozdistribuovať medzi slovenských 
investorov. 

Národná banka Slovenska 
nemá dostatočné páky

Regulátor finančného trhu 
Národná banka Slovenska (NBS) 
je známa svojimi intervenciami 
do konania finančných inštitúcií 
v prospech klienta. V prípade Arcy 
sa však NBS vôbec nespomína. 
Prečo?
V tomto prípade sa zastanem NBS. 
Mám informácie, že situáciu pozorne 
a dlhodobo monitoruje. Na Slovensku 
však neexistuje legislatívny rámec, vďa-
ka ktorému by mohla priamo zasiahnuť. 

Ak je na tejto kauze 
niečo pozitívne, tak to, 

že sa nezametá pod 
koberec.

Študoval na Fakulte manažmen-
tu Univerzity Komenského 
v Bratislave. Podnikať v poisťovníc-
tve, sprostredkovateľských a pora-
denských službách začínal pred 
devätnástimi rokmi. Počas svojej 
profesionálnej kariéry spoluzakla-
dal niekoľko spoločností a pôsobí 
v ich vrcholovom manažmente na 
rôznych riadiacich pozíciách. 

Vybudoval medzinárodný holding 
sprostredkovateľských firiem 
UMD Group, ktorého súčasťou 
je UNIVERSAL maklérsky dom, 
Finvia holding, UMD Network 
a ďalšie. Od roku 2017 zastáva 
funkciu predsedu predstavenstva 
Asociácie finančných sprostred-
kovateľov a poradcov (AFISP), 
ktorá združuje 25 členov a zastu-
puje vyše 10-tisíc finančných po-
radcov pôsobiacich na Slovensku. 
Prioritne sa venuje rozvíjaniu 
medzinárodných vzťahov, pripo-
mienkovaniu našej aj európskej 
legislatívy, zastupovaniu záujmov 
sektora na najvyššej odbornej 
úrovni a skvalitňovaniu podnika-
teľského prostredia.

Kto je 
Martin Lancz?

Potrebné je sprísniť legislatívu pri emisiách dlhových cenných papierov · INVESTOVANIE



Október/November/December 202070

TOP 5
ZAHRANIČNÝCH  

BANKOVÝCH APLIKÁCIÍ

FINTECH · Majú milióny používateľov a miliardovú trhovú hodnotu. Ktorá z nich je najlepšia?

Autor: Dominik Horváth 

Foto: Shutterstock

Čo je pre vás najdôležitejšie pri výbere aplikácie pre 
mobilné bankovníctvo? Pre niekoho je to maximálna 

bezpečnosť, pre iného používateľský komfort, 
ďalší ocení minimálne poplatky, možnosť výberu 
z automatu zadarmo alebo iné klientske benefity. 

služby, ktoré je od bankovej aplikácie možné 
očakávať, ako sú platenie účtov, online hľadanie 
bankomatu, posielanie platieb z mobilných tele-
fónov, kontrola histórie transakcií a iné. 

Aplikácia Ally navyše poskytuje bezplatný prí-
stup k službe Zelle. Táto funkcia sa podobá na 
PayPal a umožňuje prevádzať finančné prostried-
ky na cudzí účet len s pomocou e-mailovej adresy 
alebo telefónneho čísla. Nie je teda potrebné vy-
mieňať si osobné informácie, akými sú napríklad 
čísla bankových účtov a smerovacie čísla. 

Ako bonus si na Ally aplikácii môžete prečítať 
správy o akciovom trhu. V súčasnosti má Ally 
Bank v rámci skupiny Ally Financial viac ako 
4,5 milióna používateľov a trhovú hodnotu 
9,9 miliardy dolárov. 

Miesto pôvodu: Detroit, USA
Ally je v súčasnosti jednou z najlepšie hod-
notených bánk poskytujúcich bankové služby 
prostredníctvom aplikácie. Na finančnom trhu 
pôsobí od roku 1919 a podaril sa jej postupný 
prerod od bežnej banky na online banku. Na na-
šom zozname je suverénne najstaršou bankou. 

Ally okrem bežného účtu ponúka napríklad mož-
nosť sporenia na sporiacom účte, s ktorým nie 
sú spojené žiadne mesačné poplatky za správu 
ani podmienka minimálneho zostatku na účte. 
Okrem toho poskytuje všetky základné bankové 

1. Ally Bank

Aplikácie mobilného bankovníctva prešli dlhým 
vývinom a spotrebitelia teraz od nich očaká-

vajú celý rad funkcií, akými sú napríklad online 
prevody peňazí, platenie účtov, online lokátor 

bankomatov a podobne. My sme si pre vás pripra-
vili zoznam piatich zahraničných spoločností, kto-
rých bankové aplikácie sú niečím iné, vďaka čomu 
si ich klienti cenia viac ako ostatné. 
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Miesto pôvodu: San Francisco, USA
Spoločnosť Chime bola založená v roku 2013 a k de-
cembru 2019 dosiahla 6,5 milióna používateľov, 
pričom podľa denníka Business Insider by v roku 
2020 mala dosiahnuť hranicu 8 miliónov účtov. 

Chime vznikla s cieľom umožniť svojim klientom 
spravovať peniaze na cestách pomocou ľahkého použí-
vateľského rozhrania a multifunkčnej aplikácie. Bežný 
účet Chime ponúka výhody, ako napríklad možnosť 
získať výplatu už o dva dni skôr, ako keď sa prevedie 

Miesto pôvodu: Londýn, Veľká Británia
Spoločnosť Monzo začala v roku 2016 ako pred-
platiteľná karta MasterCard, ktorú bolo možné 
dobíjať pomocou aplikácie a robiť v nej bezplatné 
výbery. S trhovou hodnotou viac ako 2 miliardy 
libier a počtom zákazníkov presahujúcich 4 milió-
ny, dnes Monzo patrí k najväčším online bankám 
na svete.

Okrem bežných bankových služieb Monzo po-
núka funkcie, akými sú napríklad SalarySorter, 
ktorý vie dopredu rozrátať výplatu používateľa 

z účtu na účet bežným spôsobom. Samozrejme, závisí 
to od dátumu odoslania platby a tiež od skutočnosti, 
či zamestnávateľ podporuje takúto službu. 

Okrem toho vďaka funkcii SpotMe, ktorá automa-
ticky monitoruje zostatok na účte počas celého ob-
dobia vedenia účtu, používateľ môže niekoľkokrát 
prečerpať zostatok do mínusu, pričom Chime si za 
to neúčtuje žiadne poplatky. 

Aplikácia tiež podporuje automatickú tvorbu úspor 
pri použití debetnej karty Chime Visa. To znamená, 
že nákupy používateľa sa zaokrúhľujú nahor na celý 
dolár a rozdiel v centoch sa ukladá priamo do úspor. 
Chime funguje takmer bez poplatkov a neexistuje ani 
žiadna požiadavka na minimálny zostatok na účte. 

a automaticky zaplatiť vybrané účty. Karta taktiež 
umožňuje ísť na určitý čas do mínusu.

Na rozdiel od svojej konkurencie cez Monzo sa pria-
mo z aplikácie dá zobrať aj pôžička až do výšky 3-tisíc 
libier. Podobne ako pri Chime, aj Monzo zaokrúhli 
minuté sumy na celé libry a rozdiel uloží ako úspory.

Monzo je tiež partnerom spoločností OVO Energy 
a Octopus Energy – dodávateľov elektrickej energie. 
V rámci aplikácie je možné rozhodnúť sa pre zmenu 
svojho poskytovateľa elektriny, pričom po zadaní in-
formácií, akými sú napríklad počet miestností alebo 
obytná plocha bytu, Monzo automaticky prepočíta 
ponuku tak, aby bola nižšia ako aktuálne platby. Táto 
funkcia však zatiaľ funguje len vo Veľkej Británii.

2. Chime

3. Monzo
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Miesto pôvodu: Londýn, Veľká Británia
Revolut je banková aplikácia a platobná karta, kto-
rá vznikla ako alternatíva k tradičným bankovým 
produktom. Je totiž podstatne flexibilnejšia. Tí, 
ktorí používajú Revolut, môžu svoje peniaze v za-
hraničí minúť bez toho, aby museli platiť akékoľvek 
poplatky. 

Revolut funguje s viac ako 130 menami, vďaka 
čomu používateľ získa skutočný výmenný kurz 
bez toho, aby sa musel spoliehať na zmenárne 
alebo burzy, ktoré ponúkajú menej výhodné vý-
menné kurzy. Vďaka tejto funkcii Revolut umož-
ňuje používateľom ušetriť pri zámene peňazí až 
8 percent.

Miesto pôvodu: Berlín, Nemecko
Number 26 vznikla v roku 2013 ako jedna z pr-
vých online bankových aplikácií v Európe, a do sú-
časnosti získala viac ako 5 miliónov používateľov 
v 24 krajinách sveta. N26 je jedným z najväčších 
rivalov Revolutu, pričom obe spoločnosti ponúkajú 
takmer rovnaké bankové online služby.
 
Od svojej konkurencie sa N26 odlišuje napríklad 
službou MoneyBeam, ktorá používateľovi umožňu-
je okamžité odosielanie alebo prijímanie peňazí zo 
všetkých kontaktov uložených v iných aplikáciách 
cez e-mail alebo telefónne číslo. 

Ponúka tiež možnosť posielať peniaze do celého 
sveta bez poplatkov. Táto funkcia funguje vo viac 
ako 130 krajinách a poskytuje rýchle a bezpečné 
prevody peňazí. V rámci aplikácie je tiež možné 
nakupovať akcie a komodity z americkej burzy jed-
ným kliknutím, pričom klient kedykoľvek presne 
vidí vývoj svojho portfólia v reálnom čase.
 
Okrem toho Revolut ponúka aj nákup niekoľkých 
kryptomien, ako napríklad bitcoin, ripple alebo 
ethereum. Po zaregistrovaní sa cez aplikáciu klien-
tovi automaticky poštou príde Visa karta, za ktorú 
neplatí žiadne poplatky, a môže ju začať hneď pou-
žívať na bežný platobný styk. 

Revolut má v súčasnosti viac ako 12 miliónov po-
užívateľov a ambiciózny cieľ do piatich rokov do-
siahnuť hranicu 100 miliónov. Spoločnosť uviedla, 
že má 250-tisíc aktívnych používateľov denne a ich 
počet neustále rastie. 

V rámci účtu je tiež možné vytvoriť niekoľko pod-
účtov, ktoré umožňujú sledovať výdavky a sporiť 
na určitý cieľ, napríklad na nájom alebo dovolen-
ku. Aplikácia potom používateľovi posiela upo-
zornenia, ako blízko alebo ďaleko sa zvolený cieľ 
nachádza. 

N26 rovnako ako Revolut nepýta takmer žiadne 
poplatky za bežné bankové služby. Členstvo v N26 
Metal je síce spoplatnené, ale umožňuje nárok na 
cestovné poistenie a poistenie ochrany nákupu od 
poisťovne Allianz. 

N26 okrem toho spolupracuje s niekoľkými zná-
mymi spoločnosťami, ako Adidas alebo Hotels.com, 
vďaka čomu je možné získať dodatočné zľavy z kaž-
dého nákupu. 

4. Revolut

5. N26
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UNIQA PREBERÁ NA SLOVENSKU  
AJ DÔCHODKOVÉ FONDY AXA  

PRE KLIENTOV SA NIČ NEMENÍ 
Autor a foto: UNIQA

ani účty, na ktoré je potrebné hradiť 
poistné. Iba v okamihu, keď sa obe spo-
ločnosti spoja do jednej, bude záväzky 
voči klientom plniť UNIQA,“ vysvetľuje 
generálny riaditeľ UNIQA poisťovne 
Martin Žáček.

UNIQA sa bude rovnako ako predtým 
AXA starať aj o tzv. podkladové aktíva 
klientov, ktoré slúžia na určenie dosiah-
nutého zhodnotenia na zmluvách život-
ného poistenia. „Okrem iného sme aj 
preto v rámci celej transakcie prevzali 
investičnú spoločnosť, ktorá sa o tieto 
aktíva starala,“ hovorí Martin Žáček.

Zlúčenie spoločností AXA pod značku 
 UNIQA by malo byť na Slovensku 

ukončené v lete 2021. Poisťovne ako aj 
investičné a dôchodkové spoločnosti 
AXA sa premenujú na UNIQA na prelo-
me rokov 2020/2021. Zmenou vlastníka 
sa však pre klientov nič nemení. 

„Pri fúzii preberáme 
všetky záväzky AXA. 
Zmluvy teda budú 
ďalej pokračovať 
bez akejkoľvek zme-

ny so všetkými povinnosťami a právami, 
ktoré z nej vyplývajú. Nebudú sa meniť 

Pre klientov II. a III. piliera 
sa nemení nič, iba značka
Okrem poistenia preberá UNIQA aj 
fondy II. a III. dôchodkového piliera 
a podielové fondy,  ktoré na Slovensku 
úspešne spravuje AXA. V januári budú-
ceho roka sa dôchodkové a investičné 
spoločnosti AXA premenujú na UNIQA. 
A tak  klientom príde informácia, že sa 
zmenil majiteľ, ktorým bude UNIQA. 
Úspory klientov vo fondoch však budú 
rovnako v bezpečí, ako boli doteraz. 

„Obe dôchodkové spoločnosti budú za-
radené do skupiny UNIQA vrátane ich 
existujúcich licencií a celého súčasné-
ho teamu, ktorý sa o zmluvy DDS a DSS 
staral. UNIQA rovnakým spôsobom 
preberá aj investičnú spoločnosť ako 
celok vrátane všetkého existujúceho 
know-how,“ vysvetľuje generálny riadi-
teľ UNIQA Martin Žáček.

Jedinou reálnou 
zmenou pre klientov 
AXA tak bude zmena 
značky na UNIQA, 
pod ktorou bude 

ich dôchodkové sporenie pokračovať. 
Potvrdzuje to predseda predstavenstva 
DDS a DSS AXA skupiny v Čechách 
a na Slovensku Peter Socha, ktorý sa 
bude o dôchodky a investície starať aj 
v UNIQA: „V UNIQA budeme pri spra-
vovaní dôchodkových fondov pracovať 
s tým istým odborným tímom. Či už ide 
o samotné investovanie, administratívu, 
prípadne podporu na call centre a po-
bočkách, ktorý to vykonáva aj teraz.“ 

V polovici októbra 2020 sa rakúska poisťovacia skupina 
UNIQA stala vlastníkom spoločností AXA na Slovensku.  
Do 15. januára preznačí UNIQA všetky pobočky AXA 
svojim logom. Preznačené kontaktné miesta budú najskôr 
k dispozícii len klientom AXA, neskôr aj klientom UNIQA. 
Slovenská UNIQA získa vďaka integrácii 750 000 nových 
zákazníkov a vstúpi aj na dôchodkový a investičný trh. 

PR ČLÁNOK
P5023
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KORONAKRÍZA
ZRODILA NOVÝ TYP INVESTORA,
KTORÝ SI HOVORÍ ROBIN HOOD

INVESTOVANIE · Index S&P 500 klesá, zatiaľ čo Robinhoodovia intenzívne rastú

Prostredníctvom spoločnosti Robin-
hood, ktorá vznikla v roku 2013, za-
čali najmä v USA investovať milióny 
mladých používateľov. Kvôli nulo-
vým obchodným poplatkom za ná-
kup a predaj akcií a jednoduchosti 

Robinovia Hoodovia v súčasnosti 
tvoria významnú časť retailového 

investovania. Za svoj rozmach vďačia 
hlavne rozvoju mobilného obchodova-
nia a svojimi výnosmi sa začali pribli-
žovať profesionálnym investorom.

obchodovania sa zo spoločnosti stal 
fenomén, pričom trhová cena spo-
ločnosti sa vyšplhala na 8,3 miliardy 
dolárov. 

Vznikli Robinovia Hoodovia 
kvôli koronakríze? 
S väčším počtom ľudí, ktorí boli po-
stihnutí nariadeniami zostať doma 
kvôli pandémii koronavírusu, došlo 
na trhu k bezprecedentnému náras-
tu každodenného obchodovania zo 
strany malých investorov. Trhy v sú-
časnosti čelia menej disciplinovanej 
a zároveň rizikovejšej frakcii investo-
rov, ktorí sú pripravení okamžite 
obchodovať, hlavne do spoločností, 
ktoré poznajú. To ponecháva sofis-
tikovanejším investorom možnosť 
využívať volatilitu vyplývajúcu z in-
vestovania Robinov Hoodov.

Autor: Dominik Horváth 

Foto: Shutterstock

Na akciových trhoch sa objavila nová skupina 
akcionárov, takzvaní Robinovia Hoodovia. Tento 

slangový názov je odvodený od spoločnosti Robinhood, 
ktorá poskytuje obchodovanie s akciami cez mobilnú 

aplikáciu. Príznačný názov je charakteristický pre 
skupinu prevažne mladých, začínajúcich investorov, 

ktorí začali investovať počas koronakrízy. 

Zdroj: Robintrack, Goldman Sachs Global Investment Research

Takto rastú Robinovia Hoodovia v porovnaní s indexom S&P 500
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Index S&P 500 klesá, zatiaľ čo Robinhoodovia intenzívne rastú · INVESTOVANIE

Sú Robinovia Hoodovia  
lepší ako profesionáli?
Medzi  obchodovaním Robinov 
Hoodov a aktivitami dlhoročných 
profesionálov existujú mnohé roz-
diely. Ako uvádza Nicolas Colas pre 
portál Investors: „Používatelia apli-
kácie Robinhood túžia po diverzi-
fikovanej pozícii hlavne v menších 
rizikových spoločnostiach, nie po 
investičných produktoch. Akcie le-
teckých spoločností a výrobcov lie-
tadiel, výletných lodí, energetických 
spoločností a požičovní áut zazna-
menali obrovské zvýšenie popularity 
u ľudí, ktorí veria v ich skoré zota-
venie. Zároveň sa prejavil aj záujem 
o digitálne spoločnosti, ako sú naprí-
klad sprostredkovateľ videohovorov 
Zoom alebo aplikácia na firemnú ko-
munikáciu Slack.“ 

Vysoké výnosy za cenu risku
Podľa analýzy nových používate-
ľov, vytvorenej výskumnou firmou 
Alphacution pre denník The New 
York Times, ktorá skúmala deväť bro-
kerských spoločností, používatelia 
Robinhoodu obchodujú s rizikovejší-
mi produktmi a rýchlejším tempom 
ako ktorákoľvek iná maloobchodná 
maklérska firma.

V prvých troch mesiacoch roku 2020 
používatelia Robinhood zobchodova-
li deväťkrát viac akcií ako zákazníci 
E-Trade a 40-krát viac akcií ako zá-
kazníci spoločnosti Charles Schwab 
pri porovnaní priemerného účtu zá-
kazníkov za posledný štvrťrok. Podľa 
analýzy tiež kúpili a predali 88-krát 
viac kontraktov s rizikovými opciami 
ako zákazníci Schwabu. 

Obchodovanie jednotlivcov, ale-
bo takzvaný retail, od konca roku 
2017 stabilne rástol, hovorí analý-
za obchodnej činnosti troch hlav-
ných maklérskych firiem – E-Trade, 
Robinhood a Charles Schwab, ktorú 
vytvoril denník Investor's Business 
Daily. Objemy obchodov tejto veľkej 
trojky vzrástli v prvom štvrťroku 
2020 na takmer 270 miliónov ak-
cií, čo je viac ako dvojnásobok ob-
chodnej činnosti v prvom štvrťroku 
2019.

„Retailoví investori boli počas ko-
ronakrízy veľmi viditeľnou súčas-
ťou amerického akciového trhu,“ 
uvádza spoluzakladateľ spoloč-
nosti DataTrek Research Nicholas 
Colas pre portál Investors s tým, 
že: „Retailoví investori sú baromet-
rom americkej verejnosti ako celku 
a svojimi obchodmi vyjadrujú svoj 
názor na ekonomické smerovanie 
krajiny.“

„Zjavný a dramatický nárast obchod-
nej činnosti v prvom štvrťroku 2020 
je niečo, čo sme tu predtým nema-
li, a čo je zapríčinené najmä naria-
deniami zostať doma, karanténou 
a historickou volatilitou,“ konštatuje 
riaditeľ spoločnosti Alphacution Paul 
Rowady.

Záujem je  
hlavne o pozície 

v menších  
rizikových 

spoločnostiach. 
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zmýšľanie a najmä nároky týchto 
dvoch investorských skupín. 

Veľkí investori často nemajú tenden-
ciu investovať do spoločností s malou 
kapitalizáciou, a na rozdiel od malých 
retailových investorov musia inves-
tovať veľké sumy peňazí, zvyčajne 
v miliardách dolárov. Tieto investície 
väčšinou tvoria väčší ako 10-percent-
ný podiel na vlastníctve takýchto 
spoločností. Ak prekročia túto hra-
nicu, podľa zákona už transakcia ne-
spĺňa investičný účel, ale stávajú sa 
súčasťou vedenia spoločnosti. Toto 
bol jeden z dôvodov, prečo Warren 
Buffett odpredal akcie všetkých svo-
jich leteckých spoločností.

Okrem toho veľkí investori často in-
vestujú pre svojich klientov alebo 
akcionárov. To znamená, že musia 
odôvodniť výber akcií vo svojich port-
fóliách, zatiaľ čo retailoví obchodníci 
sa sami rozhodujú, do akých akcií chcú 
investovať. Klienti a akcionári veľkých 
investičných spoločností zvyčajne 
uprednostňujú stabilné ročné výno-
sy a majú tendenciu mať dlhodobejší 

Malí investori v mnohých prípadoch 
prekonali výnosy profesionálov najmä 
pri počiatočnom páde, ktorý spôsobi-
la pandémia koronavírusu, a potom aj 
pri postupnej konsolidácii akciových 
trhov. „Myslím si, že individuálny 
investor odviedol možno lepšiu prá-
cu ako Wall Street vo všeobecnosti, 
keď videl, že štát dal spoločnostiam 
dotácie a istoty, najmä v cestovnom 
ruchu. Pred dvomi rokmi sme všetci 
rozhadzovali rukami a hovorili, že nie 
je dostatok vlastníctva akciových spo-
ločností v rukách bežných ľudí. A te-
raz nastal čas, keď sa jednotlivci chcú 
zapojiť,“ hovorí generálny riaditeľ 
maklérskej spoločnosti TD Amitrade, 
J. J. Kinahan pre portál Bloomberg.

V ostatnom čase finančné médiá, ako 
CNBC alebo Bloomberg, porovnávajú 
výnosy Robinov Hoodov oproti skú-
seným investorom najmä v leteckom 
priemysle. Ten sa odrazil od svojho 
dna v máji 2020 a malým investorom 
zarobil miliardy, kým známe mená, 
ako Warren Buffet, svoje pozície 
v tomto sektore vo veľkom odpredá-
vali. Tu sa opäť potvrdzuje rozdielne 

investičný horizont oproti impulzív-
nym nákupom Robinov Hoodov. 

Vydržia Robinovia Hoodovia 
investovať dlhodobo?
S postupným otváraním ekonomiky 
a zmierňovaním volatility na trhoch 
sa prílev nových investorov pravde-
podobne zmierni. Maklérske spo-
ločnosti, ako TD Ameritrade, podľa 
portálu CNBC už zaznamenali pokles 
objemu obchodov.

„Mnoho začínajúcich investorov ob-
choduje s rovnakým typom akcií, 
ktoré majú najviac šťavy,“ hovorí pre 
portál Investors dlhoročný portfólio 
manažér Themis Saluzzi a dodáva, 
že: „Pokiaľ títo investori nedosahujú 
dostatočné výnosy v krátkom čase, 
obchodovanie je pre nich menej zá-
bavné. Je skvelé, ak za nimi stojí býčí 
trh. Každý zarába. Ale podobne ako 
v rokoch 1999 a 2008, takéto inves-
tovanie sa zvyčajne skončí škaredo.“

Nakoniec sa ľudia vrátia do práce 
a investovanie do akcií sa dostane do 
normálu. Podobný názor zastáva aj 
Rowady z Alphacution: „Neverím, že 
tento nárast je dlhodobo udržateľný. 
Je to typický príklad krátkodobých 
výkyvov na trhu kvôli existencii pan-
demických, ekonomických a fiškál-
nych faktorov.“

INVESTOVANIE · Index S&P 500 klesá, zatiaľ čo Robinhoodovia intenzívne rastú

S postupným otváraním 
ekonomiky sa prílev 
nových investorov 

zmierni. 



Webové služby, ktoré poskytujú 
konsolidované dáta zo systémov 

poisťovní do maklérskych systémov.

AUTOMATIZOVANÁ AKTUALIZÁCIA 
ÚDAJOV Z POISŤOVNE 

KONSOLIDOVANÉ 
DÁTA

ÚDAJE 
Z POISŤOVNÍ
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MAREK DUDÁŠ:
DOBRÉ VECI FUNGUJÚ  

VĎAKA INOVÁCIÁM 

LÍDRI · Dobré veci fungujú práve preto, lebo sa neustále inovujú

aj PZP a havarijné poistenie online. 
Nakoniec sme si povedali, že to, čo je 
možné inde, by teoreticky malo byť 
realizovateľné aj na Slovensku. Začali 
sme v tom vidieť zaujímavú príležitosť. 

Aká bola vaša cesta od odvážneho 
nápadu k skutočnej realizácii? 
V roku 2006 sme začali náš zámer reali-
zovať a pripravovať podklady. Do tímu 
sme, pochopiteľne, prizvali aj progra-
mátora. Na Slovensku dovtedy neexis-
tovalo porovnávanie poistenia. Ľudia 
prichádzali do pobočiek, no nechcelo 
sa im obchádzať všetky poisťovne, aby 
si urobili vlastné porovnanie produk-
tov a jasnejšiu predstavu. Väčšinou už 
v druhej pobočke si uzatvorili poistenie. 

Ste spoluzakladateľom vôbec 
prvého porovnávača PZP na 
Slovensku. V tom čase to bola 
veľmi pokroková myšlienka. Ako 
vám napadlo uzatvárať poistenie 
online? Odkiaľ prišla inšpirácia?
Pôvodne to bol nápad môjho spo-
lužiaka, ktorý v tom čase pracoval 
v Anglicku. Inšpirácia by sa teda dala 
hľadať tam. V roku 2006 za mnou pri-
šiel s myšlienkou vytvoriť portál na 
porovnávanie poistenia na Slovensku. 
Vtedy sme si nevedeli vôbec predstaviť 
uzatváranie poistných zmlúv online 
a bez podpisu. Ja sám som bol dosť 
skeptický. No v Británii to už bolo 
bežné a dobre sprocesované. Pri kúpe 
auta ste si automaticky mohli uzatvoriť 

Nemali čas a energiu chodiť do ďalších. 
Objektívne bolo porovnanie poistenia 
veľmi zložité, a práve to bola „voda na 
mlyn“ pre online poistenie. 

Predtým sme však museli doslova zme-
niť myslenie ľudí pracujúcich v poisťov-
niach. Absolvovali sme až 277 rôznych 
stretnutí. Boli to dlhé debaty s práv-
nymi oddeleniami v poisťovniach. 
Presviedčali a dokazovali sme im, že 
aj legislatívna stránka tohto projektu 
je skutočne v poriadku. Na stretnutia 
s nami chodila právnička, ktorá nám 
pomáhala objasňovať, ako bude bez-
podpisové online poistenie z právne-
ho hľadiska fungovať. Vyjadrovali sa 
k tomu nielen na právnom, ale aj na 

Marek Dudáš bol spoluzakladateľom vôbec prvého 
porovnávača PZP na Slovensku „Superpoistenie“. 
Bol novátorom, ale podnikateľský zámer sa mu 

podarilo aj veľmi úspešne rozbehnúť. Ako podnikateľ 
má jednoducho nos na to vedieť vystihnúť, čo 
si bude žiadať budúcnosť. Dnes ako nezvratný 

proces vníma digitálnu transformáciu. Presadzuje 
efektívny vývoj a nevyhnutnosť neustále inovovať.

Autor: Jana Schochmann 

Foto: Tomáš Griger
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Pri marketingu nám 
prvenstvo na trhu 
rozhodne veľmi 

pomohlo.

aj fyzicky. Tak som osobne cestoval 
do Poproča pri Košiciach zaklopať na 
dvere majiteľovi auta. Všetky ostatné 
zmluvy už boli spracované online. 

Od základov sme menili poistný trh. 
Obchodní riaditelia v poisťovniach 
boli spokojní, ale marketing a stra-
tégia už menej. Všetci klienti si to-
tiž mohli ceny okamžite porovnať. 
Niektoré poisťovne s tým mali prob-
lém. Museli sme prekonať akési počia-
točné obdobie. Neskôr sa aj vďaka pri-
rodzenému vývoju začal celý segment 
poisťovníctva presúvať viac na inter-
net a do online priestoru. Nedalo sa 
tomu zabrániť. Trend sa stával štan-
dardom a prispôsobili sa aj poisťovne. 

Poisťovacie inštitúcie však neboli jedi-
né, ktorým sme museli veci ujasňovať 
a vysvetľovať. Rovnako to prebiehalo 
aj na polícii, kde sa PZP dokladovalo. 
Ľudia začali prichádzať so zmluvami, 
ktoré dostali e-mailom a vytlačili si ich 

obchodnom oddelení, a niekde tento 
spôsob predaja dokonca schvaľovalo 
až predstavenstvo. Aj preto nám celý 
proces namiesto troch mesiacov trval 
rok a pol. Projekt sme nakoniec spus-
tili 10. 10. 2007 o 10:10. Ale ako sme 
ho spustili, tak sme ho o 10:30 vypli, 
pretože prestal fungovať. Bolo potreb-
né ešte pár vecí upraviť a následne 
sme to spustili znovu. V porovnávači 
Superpoistenie bolo možné uzavrieť 
poistenie vo všetkých deviatich pois-
ťovniach, ktoré vtedy ponúkali PZP.

Spomínali ste, že ste museli 
„meniť myslenie“ ľudí pracujú-
cich v poisťovniach. Aj pre nich 
to bola zrejme úplná novinka. 
Snažili ste sa aj o edukáciu za-
interesovaných zamestnancov? 
Ako to prebiehalo?
Áno, ako som spomínal, museli sme 
byť pripravení nielen technicky, ale 
schopní zmeniť aj prednastavenie 
a myslenie ľudí. Nielen v poisťovniach.
Strávili sme nemálo času vysvetľo-
vaním, ako zmluvy nahrávať, platiť 
atď. V každej poisťovni sme podrobne 
rozoberali, ako má celý proces pre-
biehať. Prvá zmluva bola uzavretá na 
sumu 16 000 korún. No poisťovňa aj 
napriek nášmu úsiliu stále nebola úpl-
ne pripravená. Boli vystrašení a volali 
nám, že si nevedia predstaviť uzavrieť 
zmluvu „úplne“ online. Prosili nás, aby 
sme aspoň prvú zmluvu ešte podpísali 

sami, a policajti mali problém s uzna-
ním takejto zmluvy. Nebolo jasné, ako 
s tým majú ďalej pracovať. Museli sme 
teda podať aj žiadosť o akceptáciu na 
Ministerstve vnútra SR. 

To, že ste boli prví na trhu sa však 
určite prejavilo aj pozitívne a iste 
to prinieslo aj mnohé výhody. Aké 
to bolo pri marketingu? Akú mar-
ketingovú stratégiu ste si zvolili?
V tomto smere nám prvenstvo rozhod-
ne veľmi pomohlo. Veľkou výhodou 
pre nás bolo, že vtedy takmer nikto ne-
využíval na propagáciu svojej firmy ale-
bo produktov Google. Bolo teda omno-
ho jednoduchšie a lacnejšie zabezpečiť 
si prvú pozíciu pri vyhľadávaní. 

Aj neskôr, po príchode konkurencie, sa 
nám darilo zachovávať si silnú pozíciu. 
Iné firmy a iné portály si taktiež získa-
vali dobré pozície na Googli, ale ako 
rýchlo vznikali, tak rýchlo aj zanikali. 
My sme si udržiavali stabilnú pozíciu. 
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padlo rozhodnutie spoločnosť predať. 
Kupujúci obsluhuje podobný por-
tál ePojištení v Česku. Dávalo mi to 
zmyslel. Bol tu teda predpoklad, že 
nový majiteľ zachová kontinuitu na-
šej práce, a tak sa prvá časť predala 
v roku 2015 a druhá časť transakcie sa 
zrealizovala v roku 2017. Nový majiteľ 
dokázal Superpoistenie posunúť viac 
k aktívnemu predaju poistenia, a stále 
je jednotkou na trhu. 

Ako prebiehal samotný pre-
daj? Vedeli by ste poradiť iným 
firmám, akú stratégiu zvoliť pri 
predaji svojej spoločnosti? Ako 
svoju firmu úspešne predať? 
Prebiehal projekt korektne?
My sme boli v pozícii oslovených. Za 
nami prišli s ponukou. Rástli sme a ne-
potrebovali investíciu. Ekonomické 
poučky však hovoria, že najlepšie je 
predávať na vrchole výkonnosti. Aj 
dnes Superpoistenie stále rastie, na-
príklad aj preto, lebo nový majiteľ 
štandardizoval procesy a zaviedol call 
centrum. Kedže Superpoistenie pres-
ne zapadalo do plánov ePojištení, ku-
pujúci bol primárne veľmi motivovaný 
obchod uskutočniť. Najlepšie sa predá-
va firma s víziou a nie vtedy, ak má už 
najlepšie časy za sebou.

Samotný predaj bol veľmi korektný. 
Všetko, na čom sme sa dohodli, sa na-
plnilo. Nestretol som sa so žiadnym 
nekalým úmyslom. Napriek tomu ur-
čite odporúčam, aby prichádzalo pri 
predaji aj ku konzultácii s nestrannou 
spoločnosťou. Aj my sme spolupraco-
vali s nezávislou právnickou firmou, 
ktorej náplňou práce boli práve akvi-
zície. Bolo prospešné mať za sebou aj 
spoľahlivú právnu oporu. Rovnako je 
vhodné konzultovať cenu, aby sa fir-
ma nakoniec nepredala pod cenu. 

Neskôr sme ako marketingový nástroj 
využili aj spoluprácu s renomovaný-
mi médiami a značkami, ako SME, 
TREND, rádio Expres a pod. Na ich 
weboch sme mali porovnávače s mož-
nosťou uzatvorenia zmluvy. Spojenie 
s overenými značkami nám pomohlo 
získať dôveryhodnosť. Taktiež sme 
spolupracovali s autobazárovými por-
tálmi. Následne nám začala rásť aj 
organická návštevnosť. Veľmi nám 
pomohol aj samotný trh sprostredko-
vateľov. Mnohí obchodníci používali 
našu stránku ako porovnávač, alebo ce-
zeň aj priamo uzatvárali poistenie pre 
klienta. Robili nám tým taktiež rekla-
mu. Po rozbehových prekážkach začal 
portál skutočne veľmi dobre fungovať. 

Prečo ste sa nakoniec rozhodli 
dobre rozbehnutú spoločnosť 
predať? Prichádzali už aj obavy 
z konkurencie?
Stáli sme v tom čase na križovat-
ke, kam tento projekt posunúť ďalej. 
Otázka znela, či budeme ďalej za-
strešovať rozvoj značky manažérsky 
a spoločnosť investuje financie do ďal-
šej reklamy a rozvoja. No v roku 2015 
prišla ponuka od NetBrokers Holding 
na kúpu značky Superpoistenie. Kedže 
sme poznali lokálny trh a boli sme si 
vedomí všeobecného trendu spájania, 

V čom podľa vás spočívajú hlav-
né výhody online porovnávačov?
Veľká výhoda takéhoto agregátora je, 
že funguje samostatne a počas dňa aj 
noci sa dá uzatvoriť veľké množstvo 
zmlúv. To, čo obchodník fyzicky nemô-
že zvládnuť, agregátor áno. Ide o veľmi 
ekonomický a efektívny spôsob predaja 
poistenia. Pre obchodníka, pretože to 
nemusí riešiť osobnými stretnutiami, 
a pre klienta, lebo nemusí nikam chodiť. 
Všetko sa dá „vyklikať“ za pár minút. 
Z pohľadu majiteľa a podnikateľa to má 
aj negatívne stránky. Napríklad celých 
10 rokov sa konkurencia snažila vyvinúť 
niečo podobné. Na kvalitný portál však 
bola potrebná kombinácia IT znalostí, 
orientácie v poisťovníctve a neskôr boli, 
samozrejme, výhodou aj naše skúsenos-
ti. Nie každý, kto vedel programovať, 
dokázal spolupracovať s poisťovňami. 
Alebo naopak, ak aj mali dobré vzťahy 
s poisťovňami, ostával problém s dob-
rými programátormi a ich usmernením. 
Je potrebný obchodný a podnikateľský 
talent, ale aj kvalitný IT servis. Bez 
stabilného IT oddelenia to fungovať 
už dnes nemôže. Konkurencia skúšala 
spoluprácu s externými odborníkmi, ale 
nefungovalo to. Jednoducho konkuren-
cii vždy niečo chýbalo, a tak sa im nepo-
darilo presadiť sa na trhu tak dobre ako 
Superpoisteniu.

Jedna vec je vedieť 
nájsť dieru na trhu, 

ale potom nasleduje 
vyhodnotenie rizík, 
ktoré môže často od 

podnikania odrádzať.

Je evidentné, že 
digitalizácia výrazne 

urýchlila procesy 
a naštartovala veci, 

ktoré sa predtým tvárili, 
že sú nerealizovateľné. 

LÍDRI · Dobré veci fungujú práve preto, lebo sa neustále inovujú
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Prezradíte nám, aké máte ďalšie 
vízie a plány, čomu sa zamýšľate 
venovať v budúcnosti? 
Naďalej sa chcem venovať poiste-
niu poľnohospodárov v spoločnosti 
Agropoistenie. To ma baví a táto oblasť 
mi je blízka. Rozbehol som aj niekoľko 
startupov, ako napríklad SONGOROO, 
teda intuitívne prehrávanie hudby 
v prevádzkach. Momentálne mana-
žujem aj tento projekt. Zmysel dnes 
vidím v diverzifikácii podnikania. No 
a s manželkou máme tri krásne deti, 
ktorým je potrebné sa venovať. Viac 
aktivít nepotrebujem.

Poslednú otázku by som vám 
položila ako „trendsetterovi“, 
ktorý dokázal správne vyhodnotiť 
a predpokladať vývoj trhu a na zá-
klade toho presadiť produkt, ktorý 
je dodnes úspešný. Aký nový trend 
teda môžeme očakávať v segmente 
poisťovníctva a finančníctva? 
Podnikanie je vždy riziko. Jedna vec je 
vedieť nájsť dieru na trhu, ale potom 
nasleduje vyhodnotenie rizík, ktoré 
môžu často od podnikania odrádzať. 
Ja som sa vedel zamerať v správnom 
čase na konkrétny produkt. Bolo to tak 
v roku 2002, keď som sa zameral na 
poistenie pre poľnohospodárov. Našiel 
som príležitosť a rovnako sa to stalo aj 
pri porovnávaní PZP. Neustále som si 
však kládol otázku, či je to správne roz-
hodnutie. Videl som tam nemálo ob-
jektívnych rizík. Keď sa však na to po-
zerám spätne, bolo to ideálne obdobie 
a šlo to nakoniec prekvapivo ľahko. Ale 
nevedel som vývoj predpokladať vopred. 

Čo sa týka ďalších prognóz, ako ne-
zvratné a nevyhnutné vnímam pokra-
čovanie v procese digitalizácie. To však 
už nie je žiadna novinka. Je evident-
né, že digitalizácia výrazne urýchlila 

Z toho, čo hovoríte, vyplýva, že 
vyrobiť, ale aj udržiavať agre-
gátor zrejme nie je úplne lac-
né. Keď zoberieme do úvahy aj 
náklady na zapracovanie nových 
technických riešení, častých le-
gislatívnych zmien, plus náklady 
na údržbu a IT pracovníkov... 
Ako vnímate prevádzkové nákla-
dy na podobné projekty? 
Určite je efektívnejšie, keď sa tým-
to podnikaním zaoberá jedna firma, 
ktorá svoje produkty vyrába a pre-
najíma viacerým zákazníkom. Aj my 
sme svoju online kalkulačku prena-
jímali veľkým sieťam. Preto by sme 
aj my odporúčali veľkým firmám 
a MLM sieťam využívať skôr služby 
etablovaného dodávateľa. Náklady na 
prevádzku sú takto „zdieľané“ medzi 
viacerými odberateľmi a služby majú 
šancu byť kvalitnejšie. Prevádzkové 
náklady nie sú nízke. Právna a tech-
nická podpora si vyžadujú neustále 
investície, nehovoriac o personálnych 
nákladoch. Navyše z mojej skúsenos-
ti je veľmi komplikované porozumieť 
procesom vo všetkých poisťovniach. 
Jednoducho je lepšie nechať to na 
špecialistov.

Aký porovnávač dnes používate 
vy – zakladateľ online poistenia 
na Slovensku?
Používam systém ICM2 na správu 
zmlúv aj s modulom porovnávača PZP 
v KalkulackaOnline.sk od spoločnosti 
Positive, s. r. o.

Som za progres, 
digitálnu transformáciu 

a efektívny vývoj.

Dobré veci fungujú práve preto, lebo sa neustále inovujú · LÍDRI

Marek Dudáš bol spoluzakla-
dateľom prvého online PZP 
porovnávača na Slovensku 
„Superpoistenie“. Po 10 ro-
koch jeho fungovania stál pri 
jeho úspešnom predaji českej 
spoločnosti ePojištení. V roku 
2013 rozbehol spoločnosť 
Agropoistenie, čo je dnes naj-
väčší sprostredkovateľ poiste-
nia pre agrosektor. Spoločnosť 
zastupuje väčšinu zahranič-
ných farmárov pôsobiacich 
na Slovensku, rovnako ako aj 
najväčšie slovenské agro sku-
piny. Dlhoročné skúsenosti 
s fungovaním tohto sektora na 
Slovensku sa aktuálne podpísa-
li pod nové obchodné partner-
stvo Agropoistenia s českou 
spoločnosťou RENOMIA, a. s., 
ktorá pôsobí na medzinárod-
nom poistnom trhu. 

Kto je  
Marek Dudáš?

procesy a naštartovala veci, ktoré sa 
predtým tvárili, že sú nerealizovateľné. 
Odrazu to možné je. Ja som za prog-
res, digitálnu transformáciu a vysokú 
efektívnosť.
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BLÍŽI SA KONIEC HOTOVOSTI,  
ZOSTANÚ LEN DIGITÁLNE MENY?

lockdownu prestalo používať hoto-
vosť len 34 % zákazníkov. Za týmto 
správaním majú byť vysoké poplatky 
za používanie financií v digitálnej 
forme a pomalosť prevodov. Treba 
však podotknúť, že až 33 % Britov 
realizuje platby na poštách.

Na Slovensku a v Česku je situácia 
opačná. Podľa slov člena bankovej 
rady Českej národnej banky Tomáša 
Holuba, Česi v dôsledku pandémie 
začali uprednostňovať elektronické 
platby a objem hotovosti poklesol. 
Holub však upozornil, že situácia sa 
nezmenila až tak, že by sa dalo hovo-
riť o výraznej zmene. 

V ice g uver nér  Náro dne j  bank y 
Slovenska Ľudovít Ódor potvrdil, že 
aj na Slovensku v období pandémie 
narástol objem transakcií realizo-
vaných digitálne. Ako jeden z dô-
vodov tejto zmeny má byť, že sa na 
Slovensku zvýšil bezpečnostný limit 
na platby kartou z 20 na 50 eur.

Odborníci sa zhodujú, že žijeme 
v  dobe, keď je digitálna for-

ma platenia prítomná a veľmi živá. 
Koniec používania finančnej hoto-
vosti však stále nenastal. Či nasta-
ne a kedy by sme takúto radikálnu 
ekonomickú zmenu mohli očaká-
vať, v tom sa už názory odborníkov 
rozchádzajú.

Briti milujú pošty,  
my prechádzame na digitál
Určite je zaujímavé, že obyvatelia 
Veľkej Británie napriek pandémii 
koronavírusu používajú viac finanč-
nú hotovosť. Počas štatistík spoloč-
nosti Vaultex v dôsledku britského 

Ódor tiež pripomenul, že už dlhšie 
tu máme trend, ktorý naznačuje ná-
rast popularity elektronických platieb. 
Podotkol však, že to neznamená, že by 
sme mohli označiť hotovosť za mŕtvu.

Digitálom proti korupcii 
a praniu špinavých peňazí
Generálny riaditeľ rakúskej spoločnosti 
Innomagic a zástanca digitálnych mien 
Robert Schwertner vyhlásil, že zdigita-
lizovanie eura ponúka obrovské biznis 
príležitosti, ktoré zatiaľ nikto poriadne 
nevyužil. „Samozrejme, musíme preko-
nať medzigeneračné rozdiely. Napríklad 
môj otec tvrdohlavo digitálne meny 
odmieta. Pozrime sa na to však z prak-
tického hľadiska. Digitalizácia financií 
je spôsob, ako očistiť centrálne banky 
od škandálov alebo prania špinavých 
peňazí. Krásnym príkladom je block-
chain, ktorý je doslova nástrojom na 
boj s kriminalitou.“

Digitalizácia mien má stále množstvo 
otáznikov, no má byť krokom vpred, 
napríklad aj uľahčením používania 
peňazí. Kedy sa definitívne rozlúčime 
s hotovosťou, je v tomto momente stále 
otázne. Rozhodujúcim faktorom sú aj 
zvyklosti ľudí. Napríklad na Britských 
ostrovoch má hotovosť stále veľkú 
popularitu, na Slovensku a v Česku sa, 
naopak, digitalizácia popularizuje, a vo 
Švédsku sa dnes používa len niečo me-
dzi 15 – 20 % hotovosti z celkového ob-
jemu vydanej švédskej koruny.

Autor: Juraj Recký

FINTECH · Pripravme sa na radikálnu ekonomickú zmenu, čas jej príchodu je zatiaľ neznámy

Téma hotovosť verzus čisto digitálne 
peniaze naberá stále viac na popularite. 
Nevyhla sa jej ani diskusia na bratislavskej 
konferencii Finweek zameranej na oblasť 
finančných technológií. Čo si myslia odborníci 
o tom, že hotovosť by v blízkej budúcnosti 
mala nahradiť práve digitálna mena?

Na Slovensku a v Česku 
uprednostňujeme 

elektronické platby, 
objem hotovosti klesol.
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Váš partner pre digitá�nu transformáciu

So�vér a služby pre finančný trh

www.positive.sk

o�c
od@positive.sk

+421 902 600 700

Positive �ervices s.r.o.

Robte biznis, 

byrokaraciu nechajte na nás.

LICENCIA NA VÝKON  
FINANČNÉHO SPROSTREDKOVANIA

Zastúpenie v konaní pred NBS  
od podania žiadosti o udelenie  
licencie, až po zápis do OR SR.

Vypracovanie všetkých  
požadovaných dokumentov  
a smerníc vrátane ich aktualizácie.

Udelenie licencie 
v rámci všetkých sektorov 
finančných služieb.
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