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V Cesku je klientiim
i poradcium dostupny
ETF fond sledujici strategie

BlackRoclk

INVESTOVAN| POMOCI ETF ZISKAVA OBLIBU PO CELEM SVETE, PROTO TENTO UNIKATN/
PRODUKT VYVINULA SPOLECNOST SWISS LIFE SELECT PRO SVE PORADCE A KLIENTY

S INVESTICNIM OBREM BLACKROCK. JESTLI BUDE PRODUKT DOSTUPNY | PRO PORADCE
FINCENTRA A JAK POKRACUJE SPOLUPRACE FINCENTRA A SWISS LIFE PO SVYCARSKE
AKVIZICI, VYSVETLIL V ROZHOVORU KAREL SULC, GENERALN| REDITEL SWISS LIFE

SELECT CR.

Co nam prozradite o vasi nové vlajkové lodi
— konceptem ETF Constellation jste vlastné
vytvotili novou produktovou kategorii?

Ano, kombinujeme zde dvé véci - to, na co
jsou poradci z hlediska nabidky i odménovani
u investi¢nich fondt zvykli, se $pickovym asset
managementem. Domnivdm se, Ze tento pfistup
md fadu vyhod. Navic jde o jasny trend, ktery
aktudlné dominuje. I statistiky ispésnosti aktivni
spravy portfolif hovofi jednozna¢né pro ETF.
Jde tedy o rozumnou aktudlni volbu. Pro indivi-
dudlniho investora by samozfejmé byla slozitd
a drahé.

Ndam se podaftilo tento néstroj prizplisobit do
,fondového* rezimu. Navic s velmi prihlednou
poplatkovou strukturou a se $pi¢kovym fizenim.
Sestavili jsme pét strategii a nazvali je podle cha-
rakteristickych vlastnost{ jednotlivych znameni
zvérokruhu, od opatrné Panny po aktivniho
Byka.

Strategie jsou ale, feknéme, stifedové. Chybi
strategie s nizkym nebo s vysokym rizikem.
Proc¢ tomu tak je?

Jde o Umysl. Oslovujeme ptfedevsim klienty
ze stfedu rizikového spektra. Tyto strategie proto
nejsou urceny pro super konzervativni, ani pro
ultra dynamické klienty, pro ty mdme jinou na-
bidku. Konstrukce i fizen{ nasich ETF fondd je
podle volatility - i kdyZ je ale SRRI jen 3 nebo 4,

Kazdy

z tcastnikii ma
zkratka jistotu, ze
je vrukou téch
nejlepsich. Stejné
jako nas poradce,
ktery ma
ohromnou
konkurenéni
vyhodu na trhu,
protoze nikdo jiny
podobné reseni

v CR nenabizi.
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jsou v akciové sloZce rozdily vyznamné. Napfti-
klad ve strategii Byka az 80 %. Jen se vybiraji
malo volatilni akcie.

Princip fizeni od BlackRock cili na $irokou
klientelu. Tedy na ty, ktefi pozaduji dlouhodo-
bou jistotu a vyvézeni rizik s vynosy. Abychom
toho doséhli, vsadili jsme na nejvétsiho sprdvce
aktiv na svété. Za BlackRock stoji vysledky, které
nejsou ndhodné. Béhem tficeti let vyrostli z nuly
na nejvétsiho sveétového spravce aktiv. Ostatné
ijejich klienti jsou ti nejvétsi.

A dalsi zbrani je nizka nakladovost...

Vstupni poplatek je pfiblizné polovi¢ni proti
standardnim fondiim a pohybuje se v priméru
kolem jednoho procenta, rozdily mezi jednotli-
vymi fondy jsou vzdy dvé desetiny procenta.
Vstupni poplatek u nejdynamictéjsi strategie
1,5 % je pro klienty velmi ldkavy. Tento produkt
se poradctim skvéle prodavd, kdyZ uvdzime, Ze
standardn{ fondové feSeni je na trovni 3 az
3,5 %.

Poplatky za sprdvu jsou shodné s vstupnimi,
ity jsou tedy pro investory velmi pfiznivé. Navic
se plati pouze za hedging, a to 0,3 %, jde tedy
o vyjimecéné zajisténi ETF do korun. To mize
byt opét dulezité u vyvazenych klientt, kteti

Kazdy z ucastnikti mé zkrdtka jistotu, Ze je
v rukou téch nejlepsich. Stejné jako nd§ >
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poradce, ktery md ohromnou konkurenéni vy-
hodu na trhu, protoZe nikdo jiny podobné feseni
v CR nenabizi.

A Klient se zase bude muset drZet toho, jak
ho definuje investi¢ni dotaznik?

Madme striktné dand pravidla a vse je digitali-
zovano. Poradce na tabletu vyplni osobni data
klienta a tidaje k jeho finan¢ni situaci. Spole¢né
poté vyplni investi¢ni dotaznik, ze kterého auto-
maticky vyplynou mozZné investi¢ni strategie.
Poradce pak miliZe sjedndvat smlouvy pouze
podle vysledku dotazniku, systém mu jiné stra-
tegie nenabidne.

Smlouvy maji minimdlné pétilety investi¢ni
horizont, nicméné klient mtiZe bez poplatku vy-
stoupit dfive. Rad bych také vyzdvihl skute¢nost,
ze v8ichni klienti maji v kazdém okamziku
v dané strategii stejné portfolio, takZe se vSechny
snadno fidi a komunikuji.

Po uzavieni smlouvy pak investice dale
spravuje Colosseum?

Pokud klient se smlouvou souhlasi, podepiSe
ji biometricky a v tom okamZiku odchézi
smlouva online k ndm i k naSemu partnerovi,
spole¢nosti Colosseum. Po zasldni investova-
nych prostfedkii za¢ind Colosseum podle ndmi
predanych pokynt BlackRocku klientovy inves-
tice ridit. Aby mél investor pfehled o svych fi-
nancich, zasiliame mu mési¢né vypis a soucasné
mu umoZiiujeme pfistup do nového klientského
portélu, ktery pravé spoustime, zde mé k dispo-
zici online ndhledy stavu svého portfolia.

Karel Sulc,
generalni feditel
Swiss Life Select CR

Ve svém volném Ease rad
hraje na piano, jezdi na kole
a cestuje s dcerou.
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Navic mdme i tzv. report investic, kde md zé-
kaznik k dispozici i agregovany stav vsech svych
investic, protoZe mdme propojeni s vétsinou vel-
kych investi¢nich partnert, které ndm jsou
schopny online doddvat digitdlni data. Mimo-
chodem, report investic je také unikdtni zdlezi-
tost na ¢eském trhu, kdy mdme pro nase klienty
v jednotném firemnim vizudlnim prosttedi ak-
tudlni stav v§ech investic najednou.

Jak u produktu funguje provizni schéma pro
poradce? Mate i néjakou ,piedplacenou”
verzi?

Je standardni tak, jak jsou poradci zvykli i u ji-
nych fondovych investic, tzn. podil na vstupnim
poplatku i na management fee, konkrétni detaily
muzZeme poskytnout v ptipadé ptimého dotazu.

Dovolim si zde lehce odbocit. Jsme spole¢nost
striktné orientovand na investice, mame pod
spravou 12 miliard korun, na jednoho poradce
zdaleka nejvice mezi poradenskymi spolec-
nostmi a tomu odpovidaji i pfijmy na$ich po-
radcti vazané na AUM. Uvédomujeme si, Ze exis-
tuji lidé, kterym tato standardni provizni
strategie nemusi vyhovovat - bud je$té nemaji
vybudované klientské kmeny, anebo ptichédzeji
z jiné spole¢nosti, kde pracovali jinym zptiso-
bem. Proto nabizime i druhou variantu, napti-
klad vhodnou i pro nové kolegy.

V ni obdrzi nd$ poradce provizi 175 % ze
vstupniho poplatku klienta, coZ je na trhu na-
prosto bezkonkuren¢ni provizni model, protoze
i nejagresivnéjsi poolové spole¢nosti vypldci ma-
ximdlné 90%.
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Pripravujeme jesté dalsi unikdtni etapu vyvoje
- pravidelné investovédni do strategii ETF Con-
stellation, kterou predstavime béhem nékolika
nésledujicich tydnda.

Dostane podobny nastroj i Fincentrum,
které se diky nedavné akvizici se Swiss Life
spojilo?

Ano, vnimame zde velky zdjem. Aktudlné pra-
cujeme na urceni vSech ndstroji, které by bylo
vhodné klientim Fincentra nabidnout. Planu-
jeme si vzdjemné pfeddvat nase know-how, sdi-

let a vyuZivat jej napfi¢ znackami.

KdyZ uZ jsme u spojeni obou spole¢nosti, jak
pokracuje uzsi spoluprace s Fincentrem?
Budou obé znacky pokrac¢ovat soubézné?
Ano i v budoucnu zachovdme na trhu obé
znacky, kazda bude plnit své vlastni tikoly a mit
rozdilné klientské zameéieni v rdmci nabidky
komplexniho poradenstvi. Swiss Life se bude
orientovat spi$e na afluentni a HNWI klientelu,
zatimco Fincentrum na klienty s primeérnymi

nebo vyssimi pfijmy.

A co kdyby nékdo, nebo néjaka skupina,
chtéli takzvané ,zménit dres“?

Pokud se bavime o jinych spole¢nostech, nez
je Fincentrum a nékteré z jejich poradct zaujme
nase produktovd nabidka, Kklientskd orientace
a specializace nebo zptisob odméniovdni, tak jej
radi sezndmime s konkrétnimi podminkami. Na-
opak, v rdmci pravidel spoluprace Swiss Life Se-
lect a Fincentra, tuto moZnost neakceptujeme.

Mnozi jiz nékolik let o¢ekavaji, Ze Swiss Life
prinese na ¢esky trh néjaky produkt ze
Svycarska. Chystate v tomto sméru né&jakou
novinku?

Ze jsme zatim do Ceska nic neprevzali byl nas
z4mér, $li bychom proti vlastni nezavislosti v na-
bidce, kterd je pro nds dulezitd. Nasi pozornost
chceme vénovat rozvoji produkt, jako je praveé
ETF Constellation, kde vyuZijeme v plné mite
potencidlu a sily, které mdme v celé stiedni Ev-
ropé, tedy v zemich, jako je Rakousko, Sloven-
sko, Ceska republika. Zde ndm samoziejmé po-
mulzZe i synergie se Svycarskou matefskou
spole¢nosti, kterd spravuje majetek v hodnoté
presahujici 5 bilionti korun. Napfiklad bez kon-
centrace nasi obchodnf sily v celém stfedoevrop-
ském regionu bychom spolupréci s BlackRock
dojedndvali jen velmi obtizné, i tak to byla dlou-
hodoba zélezitost. Sily skupiny chceme vyuzivat
i naddle. Zaroven si v8ak ponechdvdme indivi-
dudlni pfistup, zohlednujici potfeby jednotlivych
zemi.

Planujeme si
vzajemné
predavat nase
know-how, sdilet
avyuzivat jej
nap¥i¢ znackami.
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TakZe spoluprace s matei'skou korporaci je
zaméfena spiSe na investice?

V rdmci skupiny Swiss Life je pro nds nejdi-
lezitéjsi vztah s divizi Swiss Life Asset Managers,
s kterymi pravidelné konzultujeme napf. inves-
tiéni strategie nebo trzni komentafe. Spole¢né
také modelujeme na$i vlastni investi¢ni fadu
Best Solution, kterd mé vyborné vysledky. Jedna
se o fondovou platformu fizenou podle Marko-
witzova modelu portfolia a dat spole¢nosti
Thomson Reuters. Asset Managers je jedna z di-
vizi holdingu, kterd se stard o instituciondlni kli-
enty s miliardovymi aktivy. Nasi spoluprdci,
a z ni vyplyvajici znalosti a zku$enosti, povazuji
za zédsadni vyhodu jak pro poradce, tak i pro
Kklienty.

I pres vasi o€ividnou orientaci na investice,
pojisténi bylo hlavnim pilifem obratu mnoha
poradenskych firem. Jak se ten segment
vyviji u vas?

Pokud maéte na mysli Zivotni pojisténi, tak
v soucasnosti se pohybuje na trovni lehce nad

40 % obratu, ale toto ¢islo stale klesd, prave
na ukor investic. Je to ddno nasi orientaci na
trhu, nebot klienty Swiss Life ziskdvdme piede-
v$im z afluentniho segmentu.

U tohoto pojisténi se také u nds vyrazné pro-
jevuje trend pfechodu na ¢isté rizikové produkty.
Nasi obchodni partnefi jisté potvrdi vyjimeéné
postaveni Swiss Life mezi poradenskymi spo-
le¢nostmi i z hledisek pro pojistovnu zdsadnich,
jako je napft. skodovost nebo stornovanost. Os-
tatné i proto jsme s neékterymi dokdzali navdzat
spoluprdci v nabidce specidlnich produktti, na-
priklad pro nd$ obchodni segment Swiss Life
Medical. I ptes nepfiznivy vyvoj na poli inves-
ticniho Zivotniho pojisténi si myslim, Ze néjaka
rozumné forma IZP bude v budoucnu mit na
trhu stdle misto. | red



