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_ STAN I PERSPEKTYWY ROZWOJU W POLSCE

I. WSTEP

Rosnaca zamoznoéé polskiego spoleczenstwa spowodowata, ze klasyczna
dzialalnoéé¢ bankéw komercyjnych nie zaspokaja oczekiwan najbogatszych
klientow, ktére staja sie wyznacznikiem dynamicznego rozwoju sektora ban-
kowoséci detalicznej, jakim jest bankowo$§¢ prywatna (private banking).

Bankowo$¢ prywatna w Polsce, mimo swojej do$¢ krotkiej historii, rozwija
sie rownolegle ze wzrostem zamozno$ci Polakéw 1 stanowi aktualnie najbar-
dziej zaawansowana forme polskiej bankowosci detalicznej. R6zni sie ona co
prawda od form znanych m.in. z rozwinietych rynkéw — szwajcarskiego czy
austriackiego, buduje jednak wlasna tozsamoéé 1 posiada pewne cechy, ktore
nie tylko wyrdzniaja ja na tle innych ustug bankowych, ale sprawiaja rowniez,
ze uzasadnione jest nazywanie jej] nowym specjalistycznym segmentem ban-
kowosci detalicznej o wysokim potencjale rozwojowym!.

Glownym celem artykutu jest ukazanie aktualnego stanu bankowosci pry-
watne] wraz z jej kompleksowa oferta 1 serwisem, plasujacymi ja w czolowce
najprezniej rozwijajacych sie obszaréw bankowosci detalicznej. Wptyw na po-
stac¢ 1 dalsze perspektywy rozwoju polskiego private banking, poza zwiekszaja-
cymi sie potrzebami i oczekiwaniami finansowymi najbogatszych klientéw, ma
réwniez efekt nasladownictwa trendéw panujacych w bankowosci krajéw roz-
winietych oraz ciagltego dostosowywania do aktualnie panujacych warunkow
makroekonomicznych, stopnia rozwoju polskiego rynku finansowego oraz stop-
nia zamoznosci 1 mozliwosci kapitatlowych polskiego spoteczenstwa. Podstawe
uwag dotyczacych aktualnego stanu i1 perspektyw dalszego rozwoju segmentu
private banking stanowi analiza przestanek i1 zatozen ksztaltowania przez ban-
ki relacji z najzamozniejszymi 1 najbardziej wymagajacymi klientami.

Artykul sktada sie z szeSciu czesci. Pierwsza 1 druga cze$¢ opracowania
maja charakter wprowadzajacy 1 pozwalaja poznac istote, cele 1 gléwne klasy-
fikacje private banking. Cze$é trzecia i czwarta opisuja $wiatowe wzorce ban-
kowosci prywatnej oraz gléwne determinanty jej rozwoju 1 réznice cechujace
polska wersje private banking. W czeéci piatej przedstawieni zostali gléwni
oferenci uslug bankowosci prywatnej na rynku polskim.

! Zob. http://privatebanking.warszawa.pl/?m=20150225.
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II. POJECIE I ISTOTA BANKOWOSCI PRYWATNEJ

Podstawa funkcjonowania wspdlczesnej bankowosci jest koncentracja na
kliencie. Biorac pod uwage koniecznoéé¢ przestrzegania zasady efektywnoSci
dziatania oraz sprostania wymaganiom klientéw, banki zmuszone sa do od-
miennego traktowania poszczegdlnych grup klientéw. Wspodtczesna bankowoséé
oferuje klientom indywidualnym nastepujace zakresy obstugi: bankowo$é de-
taliczna (retail banking), bankowo§¢é personalna/osobista (personal banking)
oraz bankowo$é prywatna dla najzamozniejszych klientéw indywidualnych
(private banking). Logiczng konsekwencja segmentacji klientow jest wprowa-
dzenie odmiennego standardu produktéw i ustug finansowych oraz sposobu
ich oferowania kazdemu z wymienionych zakreséw bankowej obstugi klienta
indywidualnego?.

Kluczem stuzacym selekeji klientéw jest przede wszystkim stopien zamoz-
nosci, przy czym trudno méwic o jednym, uniwersalnie stosowanym kryterium
tego podzialu, dlatego instytucje bankowe rozstrzygaja te kwestie indywidual-
nie — co szczegblowo omowione zostato w dalszej czeSci opracowania.

Najliczniejsza grupe wérdd klientéw indywidualnych stanowia osoby dys-
ponujace aktywami finansowymi o niskiej wartoéci. Oferta bankowa skiero-
wana do tej grupy klientéw obejmuje podstawowy zakres produktéw i1 ustug
finansowych, oferowanych w sposéb masowy 1 wystandaryzowany. Mniej licz-
na grupa klientéw dysponujacych aktywami finansowymi o wyzszej warto-
éci wymaga bardziej indywidualnego traktowania. Oferta personal banking
przeznaczona jest dla klientéw Sredniozamoznych, dysponujacych aktywami
o éredniej wartoSci, ktorych oczekiwaniom nie odpowiada masowa bankowo§é
detaliczna. Najmniej liczng grupa klientéw indywidualnych sa klienci dyspo-
nujacy aktywami o najwyzszej wartosci, ktorzy w dalszej czeéci opracowania
okreélani sa jako najzamozniejsi 1 dla ktérych przewidziana i kierowana jest
oferta private banking®.

Biorac pod uwage skale rozpietoéci standardéw obstugi pomiedzy skrajnymi
zakresami, tj. bankowoScig detaliczna i private banking, oraz réznice pomiedzy
dostepnymi w nich uslugami i produktami, bankowosSci detalicznej przypisaé
mozna nieliczne ustugi dla wszystkich, natomiast ofercie private banking sze-
roki wachlarz produktow i1 ustug skierowanych dla nielicznych®.

Pojecie private banking charakteryzuje sie mnogoécia definicji oraz trud-
noécia w dokltadnym ukazaniu jego istoty. W skrécie okresla ono zindywiduali-
zowany 1 kompleksowy system finansowej obstugi najzamozniejszych klientow
indywidualnych?®.

2 L. Dziawgo, Private banking — istotny element wspétczesnej bankowosci, ,Bank i Kredyt”
2003, nr 2.

3 L. Dziawgo, Private banking. Bankowosé¢ dla zamoznych klientéw, Wolters Kluwer, Krakow
2006, s. 48-52.

4 J. Ulrich, Private Real Estate Management im Private Banking, Uhlen Bruch Verlag, Bad
Soden 2001, s. 57-59.

5 Najczestsza definicja stosowana wéréd bankéw kierujacych oferte dla najzamozniejszych
klientéw detalicznych.
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W literaturze przedmiotu private banking definiowany jest w ujeciu in-
stytucjonalnym, funkcjonalnym lub tacznym, tj. instytucyjno-funkcjonalnym.
W uyjeciu instytucjonalnym kluczowe znaczenie ma podmiot oferujacy,
jakim jest instytucja bankowa; o private banking moéwi sie, gdy stanowi on
oferte bankowa. Ujecie funkcjonalne definiuje private banking jako zesp6t
kompleksowych czynnosci wykorzystujacych produkty 1 ustugi skierowane do
odpowiedniego klienta, bez wzgledu na podmiot oferujacy. Ujecie instytu-
cjonalno-funkcjonalne, jako potaczenie dwéch poprzednich, zwraca uwa-
ge zaréowno na odpowiednio$é czynnosci skierowanych do wtasciwego klienta,
jak 1 na podmiot, ktéry przygotowat oferte®.

Istote private banking najlepiej oddaje definicja o charakterze instytu-
cjonalno-funkcjonalnym, zgodnie z ktora jest to zindywidualizowana oferta
1 kompleksowa obstuga przez wyspecjalizowany bank lub tez wyodrebniona
cze$¢ banku uniwersalnego jego najzamozniejszych klientow. Definicja ta we-
dtug Leszka Dziawgo ma charakter podstawowy 1 uniwersalny 1 moze stano-
wi¢ fundament dalszych rozwazan na temat bankowoéci prywatnej. Gléwne
elementy tej definicji przedstawione zostaty na schemacie 1.

Schemat 1

Podstawowe elementy definicji private banking

Obstuga zamoznych
0s6b fizycznych

T Obstuga finansowa,

Obstuga realizowana przez *
a nie tylko bankowa

instytucje bankowa PRIVATE BANKING

T

Obstuga kompleksowa,
stanowigca sp6jna, catosé

Obstuga zindywidualizowana

Zrédio: L. Dziawgo, Private banking. Bankowosé dla zamoznych klientéw, Wolters Kluwer, Krakéw
2006, s. 15-16.

Wielowymiarowa obstuga stanowiaca podstawe omawianej definicji rozu-
miana jest jako zespdl okreslonych co do rodzaju i zakresu czynnos$ci wyko-
rzystujacych zréznicowane 1 odpowiednie produkty oraz ustugi. Same produk-
ty 1 ustugi finansowe réznia sie od siebie, ale moga by¢ stosowane w sposéb
laczny’. Przyjecie terminologii ujmujacej produkty i1 ustugi finansowe tacznie
lepiej oddaje specyfike funkcjonowania rynku finansowego.

Private banking obejmuje rozbudowana oferte produktéw 1 ustug finan-
sowych nie tylko o charakterze Scisle bankowym?®. Coraz szerszy zakres ob-

6 L. Dziawgo, Private banking. Bankowos$é..., passim.

" Ibidem, s. 13-20.

8 L. Dziawgo, Od personal banking do private banking, w: K. Karpus, J. Wectawski (red.),
Rynek finansowy. Szanse i zagrozenia rozwoju, Wyd. UMCS, Lublin 2005, s. 77-90.
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stugi nie tylko wymuszaja wymagania klientow, ale jest on rowniez stymu-
lowany przez sam bank, ktérego celem jest zwiekszenie efektywnosci wspél-
pracy z klientem. Oferta ta wykracza znacznie poza standardowe produkty,
a jej gléwna cechq jest zindywidualizowanie pod wzgledem celéw 1 mozliwo-
$ci (wielko§¢ powierzonych aktywéw) danego klienta. Indywidualna obstuga
w ramach private banking polega na ksztaltowaniu dlugoterminowej wspoél-
pracy z klientem, wspartej kompleksowa, ale zarazem spéjna 1 zintegrowana
w catoéé, dostosowana do potrzeb klienta oferta. Warunek kompleksowosci
jest tutaj wielowymiarowy, oznacza bowiem oferowanie w odpowiednim cza-
sie 1 w odpowiedni spos6b odpowiednio dobranego zestawu produktéw i ustug
zaspokajajacych potrzeby klienta w odpowiednim horyzoncie czasowym, w ca-
lym okresie wspotpracy z klientem.

Samo okreslenie private banking ma swdj polski odpowiednik: ,banko-
wosé¢ prywatna”. Budzi on pewne zastrzezenia, dlatego ze kojarzy sie z forma
wlasnoéci kapitatu w bankowoéci jako bankéw wyposazonych w kapital pry-
watnych wlascicieli. Na Zachodzie sprzeciw 1 uwagi dotyczace niepozadane]
zbieznosci poje¢ wyrazanych jednym sformutowaniem ,bankowo§é prywatna”
zglaszane byly przez grupe prywatnych bankéw szwajcarskich Swiss Private
Bankers Association. Nie zmienia to faktu, ze zaréwno w Polsce, jak 1 na §wie-
cie termin ,bankowo§¢ prywatna” zostal spopularyzowany, dlatego uzywany
jest zamiennie w niniejszym opracowaniu.

Private banking czesto utozsamiany jest réwniez z pojeciem wealth man-
agement®. Obydwa pojecia interpretowane sa wyraznie niejednoznacznie,
cho¢ czesto uzywane zamiennie, co rodzi wiele watpliwosci, wynikajacych
przede wszystkim z réznic pomiedzy ich zakresami. Gtéwnym powodem, dla
ktorego nie powinno sie utozsamiaé private banking z pojeciem wealth man-
agement jest fakt, ze na rynku obshugi finansowej klienta zamoznego obecnych
jest wiele instytucji niebedacych bankami. Co wiecej, okreslenie wealth man-
agement nie musi sie ogranicza¢ wylacznie do grupy klientéw bedacych osoba-
mi fizycznymi, poniewaz moze dotyczy¢ tez oséb prawnych.

Pojecie private banking jest pojeciem starszym i jednoczeénie wskazuje
na bankowy rodowdd koncepcji finansowej obslugi zamoznych klientéw in-
dywidualnych. Wealth management zwraca bardziej uwage na wspdlczesny
charakter koncepcji, w ktorej oferta stanowi niewielka cze$¢, a klientowi pro-
ponowane sa produkty 1 uslugi daleko wykraczajace poza te écisle bankowe.
Wedtug Dziawgo pojecie wealth management akcentuje kompleksowos§¢ ujecia
kwestii zarzadzania majatkiem 1 jest najbardziej zaawansowana forma plano-
wania finansowego, zapewniajacego klientom i ich rodzinom dostep do wielu
wyspecjalizowanych ustug zwiazanych z ich majatkiem, przy zwréceniu uwagi
réwniez na aktywa niefinansowe. W wealth management wypracowany zysk
ma stanowié zabezpieczenie przyszlych pokolen, dlatego oprécz doradztwa
w zakresie optymalizacji podatkowej, inwestycji na rynku nieruchomosci czy
sukcesji majatku zapewnia nieszablonowe rozwiazania inwestycyjne, jakimi
sa inwestycje alternatywne (w metale szlachetne, kolekcje numizmatyczne,

9 Polskie ttumaczenie: ,zarzadzanie majatkiem”.
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wino, sztuke czy kapitat ludzki). Wealth management stanowia rowniez ustugi
pomagajace w zarzadzaniu zyciem osobistym klienta, tj. family office, ustu-
gl typu consierge, réznorodne $wiadczenia na zyczenie, pakiety ubezpiecze-
niowe oraz wyselekcjonowane niepubliczne oferty inwestycyjne. Takie ujecie
sugeruje bardziej zaawansowana forme wealth management anizeli private
banking. Mimo to instytucje bankowe lacza czesto funkcjonalnie i osobowo
obstuge wealth management z departamentami private banking, biorac pod
uwage aspekty marketingowe oraz rosnacy trend popularnos$ci poszczegdl-
nych terminéw w krajach rozwinietych, dlatego w zestawieniach statystycz-
nych, raportach czy rankingach instytucji finansowych pojecia te sgq ze soba
czesto utozsamiane.

ITI. CELE I OGOLNA KLASYFIKACJA PRIVATE BANKING

W ramach private banking osiagane sa dwa gléwne cele: zabezpieczenie
aktywoéw oraz zachowanie lub tez zwiekszenie realnej ich wartosci. Oba cele
mozna osiagnaé jedynie przez zarzadzanie aktywami finansowymi. Zabezpie-
czenie aktywow ma ochronic je przed zdarzeniami (o charakterze politycznym,
gospodarczym, kryminalnym, czy tez niekompetencji pracownikow), ktore
moglyby prowadzi¢ do utraty czesci lub calosci ich wartosci. Zachowanie akty-
wow lub zwiekszenie ich realnej warto$ci sa celami, ktérych osiagniecie mozna
uzyskac wylacznie po uprzedniej realizacji pierwszego.

W przesztosci klientom wystarczalo tylko zabezpieczenie wartosci akty-
wow. Przed wspélczesnym private banking stol wyzwanie osiggniecia drugiego
celu z mozliwa optymalizacja, dotyczaca maksymalizacji zysku przy minimali-
zacji ryzyka. Cel ten moze by¢ osiggany w ré6znym stopniu i to wlagnie stanowi
glowny przedmiot rywalizacji wspoélczesnego rynku private banking'.

Kompleksowe podejécie przy okreS§laniu szans 1 zagrozen na pomnozenie
majatku oraz ryzyka zwiazanego z jego obecng struktura bierze pod uwage
aktywa plynne, nieruchomosci, udziaty w spoétkach, a takze zobowigzania
1 wszelkie koszty. Klient w zakresie alokacji aktywéw ma wybdér pomiedzy
doradztwem inwestycyjnym!! lub oddaniem aktywow w zarzadzanie (wyboér
spoérdéd gotowych, aktywnie zarzadzanych portfeli)'?. Konstruowanie indy-
widualnej oferty poprzedzone jest badaniem akceptowanego poziomu ryzyka,
identyfikacji potrzeb 1 przysztych celéw oraz ich struktury czasowej. Docelowy
portfel tworzony jest z zastosowaniem fundamentalnych zasad strategicznej
1 taktycznej alokacji aktywoéw, tj. dywersyfikacji aktywow pomiedzy rézne kla-
sy, branze, czy regiony, a takze aktywnej weryfikacji obranej strategii inwe-

10 L. Dziawgo, Private banking. Bankowosé..., s. 20-40.

11 Po podpisaniu odpowiedniej umowy o doradztwo — bank przekazuje klientowi na podstawie
aktualnego profilu ryzyka klienta rekomendacje inwestycyjne, na podstawie ktérych klient
podejmuje decyzje dotyczace wyboru produktéw inwestycyjnych.

12 Klient nie ma wplywu na sktad portfela — wybiera tylko poziom ryzyka i rodzaj strategii.
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stycyjnej, w zalezno$ci od sytuacji rynkowej 1 przy wykluczeniu zmian aloka-
cyjnych pomiedzy jego sktadnikami o podlozu spekulacyjnym?s.

Sama klasyfikacja private banking moze odbywac sie ze wzgledu na klien-
ta, instytucje, oferte oraz rynek. Bank moze bowiem specjalizowaé sie w ob-
studze najzamozniejszych z zamoznych klientéw lub pochodzacych z danego
regionu, lub tez zorientowanych na okreslone produkty i ustugi. Inna klasyfi-
kacja jest podzial ze wzgledu na rodzaj instytucji oferujacej private banking,
np. bank uniwersalny, inwestycyjny lub tez wyspecjalizowany w obstudze seg-
mentu private. Instytucje oferujace obstuge zamoznych klientéw mozna na-
tomiast podzieli¢ na krajowe, regionalne i globalne. Jesli kryterium stanowi
sama oferta, podzial dotyczy¢ bedzie cech 1 zakresu produktéow i1 ustug oraz
wplywaé na 1lo$é propozycji produktowych, ich jakosé oraz rodzaj 1 stopien
specjalizacji calej oferty.

Oferta private banking ma charakter kompleksowy 1 obejmuje wieksza lub
mniejsza liczbe produktéw 1 ustug. Wersja podstawowa jest powszechnie do-
stepna dla grupy zamoznych klientéw 1 zawiera produkty oraz ustugi dostepne
w wiekszoéci bankéw oferujacych private banking. Najzamozniejsi klienci ko-
rzystaja z oferty w pelnym zakresie, a oferte te czesto nazywa sie klasycznym
private banking. Natomiast pozostali klienci zamozni, ale nie najzamozniejsi,
nadal liczni 1 wazni dla bankéw, otrzymuja oferte nieco okrojona, potocznie
nazywana masowym private banking. Oferta specjalistyczna kierowana jest
do klientéw z najwyzszymi saldami i zawiera produkty 1 ustugi spotykane rza-
dziej na rynku, typu art banking czy wine banking, co wskazuje na czeste
w bankach uniwersalnych potaczenie jej z oferta wealth management*.

IV. PRIVATE BANKING 1 WEALTH MANAGEMENT NA SWIECIE

Obsluga 0s6b zamoznych stanowi jedna z najstarszych specjalizacji ban-
kowych. Bankowo$é okre§lana wspotczesnie jako private banking rozwijata
sie juz przed kilkuset laty w Szwajcarii, Wloszech czy Anglii. Faza rozwoju
segmentu ustug private banking & wealth management na $wiecie datowana
jest na lata dziewiecdziesiate XX w. Decydujacym momentem dla rozwoju ni-
niejszych ustug byta fuzja bankowos$ci inwestycyjnej 1 uniwersalnej (na pod-
stawie uchylenia aktu Glassa-Steagalla z 1933 r.), ktéra umozliwita rozwaj
kompleksowych ustug finansowych w ramach integracji instytucji finanso-
wych o ré6znym profilu dziatalnoéci. Uchylenie tego aktu miato znaczny wplyw
na rozwdj Swiatowego kryzysu finansowego, przed ktérego nadejéciem rynek
ustug $Scistej bankowosci prywatnej przezywal intensywny rozwéj dyktowany
przez dynamike ekspansji przede wszystkim szwajcarskich 1 amerykanskich
instytucji, takich jak: UBS, Citibank, Merrill Lynch czy Credit Suisse®.

13 Zob. http://privatebanking.pb.pl/3860548,97097,zarzadzanie-majatkiem-jest-sztuka.
1 L. Dziawgo, Private banking. Bankowosé..., s. 22-40.
15 Zob. http://privatebanking.warszawa.pl/?m=20150225.



Bankowo$§¢ prywatna — stan i perspektywy rozwoju w Polsce 223

Przez dlugi czas obstuga zamoznych klientéw indywidualnych byta bar-
dzo waska specjalizacjq, ograniczona ze wzgledu na niewielki zbiér produktow
1 ustug (w wiekszo$ci bankowych) skierowanych do réwnie nielicznej, wyselek-
cjonowanej grupy klientow. Globalne przemiany polityczne, spoteczne, gospo-
darcze i technologiczne wptynety na tempo rozwoju tego segmentu bankowo-
$ci. W ostatnich dziesiecioleciach powstaly nieznane dotychczas nowe rynki
finansowe, a zakres oferty rozszerzyt sie znaczaco w odpowiedzi na wzrost
oczekiwan klientéw. Pojawil sie wyraznie zauwazalny popyt na profesjonalna
obshuge bankowa, adekwatna do wielko$ci zgromadzonych przez klientéw za-
sobéw finansowych.

Poczatkowo na rynku $wiatowym bankowoéci prywatnej funkcjonowaty
wylacznie banki specjalistyczne. Atrakcyjnos$é, szybki rozwdj tego segmentu
1 zwigzane z tym mozliwosci zwiekszenia przychodéw 1 zysku oraz dywersyfi-
kacji dziatalnoSci przyciagnely w kolejnych latach do grona oferentéw réwniez
banki uniwersalne oraz liczne pozabankowe instytucje finansowe’.

Dynamiczny rozwdj sektora przyczynil sie rowniez do dalszego rozwo-
ju obszaréw dzialalnoéci bankéw, zaczynajac od doradztwa inwestycyjnego
w ramach private banking, poprzez zarzadzenie aktywami'’, wealth manage-
ment, na kompleksowym zarzadzaniu majatkiem rodzinnym!® oraz sprawami
osobistymi'® konczac. W ofercie dla najzamozniejszych klientéw znajduja sie
klasyczne inwestycje kapitatowe, produkty strukturyzowane oraz wyspecja-
lizowane instrumenty pochodne. W spektrum niefinansowych inwestycji al-
ternatywnych podstawowaq oferta jest mozliwo$é zakupu dziet sztuki?’, metali
szlachetnych, a nawet winnic?'.

W ujeciu globalnym do potentatéw w tej branzy naleza duze miedzyna-
rodowe banki o ugruntowanej pozycji na rynku, posiadajace odpowiednio
rozwinieta infrastrukture organizacyjna, do§wiadczenie i personel, ktére
pozwalaja im na ekspansje dziatalnoéci, a takze definiowanie nowych tren-
déw w tej dziedzinie bankowosci. Gléwnymi przedstawicielami majacymi
strategiczne znaczenie dla rynku private banking 1 wealth management
na Swiecie sa Szwajcaria, USA, Wielka Brytania 1 Niemcy. Szwajcarskie
banki dzieki wypracowanemu miedzynarodowemu prestizowi i dtugoletniej
tradycji od lat wyznaczaja wzorce dla bankowosci prywatnej. Niemniej jed-
nak w ostatnim okresie role globalnego lidera przejmuje Bank of America,
ktérego aktywa w zarzadzaniu przekroczyty 1,7 biliona USD. Na kolejnych
miejscach znalazly sie UBS 1 Morgan Stanley, nieznacznie ustepujac pierw-
szenstwa liderowi??.

Poziom zamoznoS$ci jest jednym z gtéwnych kryteridéw segmentacji w private
banking 1 wealth management. Klasyfikacja wedlug wartoéci posiadanych

16 L. Dziawgo, Private banking. Bankowosé..., s. 45-54.
7 ang. assets management.

18 7 ang. family office.

19 Z ang. concierge.

20 7 ang. art banking.

21 7 ang. wine banking.

22 Zob. http://privatebanking.warszawa.pl/?m=20150225.
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aktywow finansowych to jeden z najbardziej oczywistych i1 stosowanych po-
dziatéw. Podejmowane sa dziatania standaryzujace, by umownemu kryterium
zamozno§$ci przypisaé pewne bezwzgledne wartoéci w skali globalnej. Jednym
z takich prob standaryzacji jest operowanie pojeciem high-net-worth individ-
uals (HNWI). Okreslenie to dotyczy najzamozniejszej grupy klientow?s.

Wedtug swiatowych standardéw do tej kategorii zaliczy¢ nalezy osoby dys-
ponujace co najmniej 1 mln USD?* wolnych aktywéw finansowych. Z uwagi
na wewnetrzne zrbéznicowanie owej grupy klientow instytucje zwykle tworza
w jej obrebie systemy podzbioréow. Jedna z form tego rodzaju segmentacji jest
wyrdznienie wedlug Pricewaterhouse Coopers pieciu podgrup:

1) podgrupy U-HNWI — ultra-high-net-worth individuals — czyli klientow
dysponujacych aktywami finansowymi w wysokosci powyzej 50 mln USD,

2) very high-net-worth individuals — klientéw posiadajacych 5-50 mln
USD,

3) high-net-worth individuals — klientéw posiadajacych 1-5 mln USD,

4) wealthy — posiadajacych od 500 tys. do 1 mln USD,

5) affluent — dysponujacych kwota od 100 do 500 tys. USD.

Pewna odmiana powyzszej klasyfikacji jest podziat klientéow private bank-
ing na old money (old rich) oraz nouveaux riches (new rich). Pierwsza z tych
grup obejmuje klientéw pochodzacych z zamoznych rodzin, ktérzy sa klienta-
mi bankowo$ci prywatnej od pokolen, natomiast druga — klientéw, ktérzy swoj
majatek budowali 1 pomnazali od podstaw 1 stosunkowo niedawno osiagneli
wysoki status materialny?.

Wedtug Swiatowego Raportu Zamoznoséci 2015 opublikowanego przez
Capgemini oraz RBC Wealth Management obszarami o najwiekszej populacji
najbogatszych ludzi §wiata sa nadal Ameryka Pétnocna oraz region Azjii Pacy-
fiku. W 2014 r. na §wiecie pojawil sie blisko milion (920 000) nowych milione-
réw. Liczba najzamozniejszych obywateli éwiata (HNWI) wzrosta do 14,6 mln,
a ich majatki osiagnely poziom 56,4 bilionéw USD, co stanowi wzrost o ok. 7%,
czyli mniej wiecej potowe poziomu wzrostu z roku ubiegtego. Wedlug rapor-
tu zdecydowana wiekszo§¢ najzamozniejszych obywateli Swiata stosunkowo
réwnomiernie rozproszona jest po Ameryce Péinocnej, Europie 1 krajach Azji
1 Pacyfiku, przy czym ten ostatni region odnotowal najwiekszy przyrost liczby
HNWI i1 w efekcie mieszka w nim obecnie najwiecej najbogatszych oséb na
$wiecie. Na poziomie pojedynczych panstw ponad potowa (52%) wzrostu liczby
HNWI na $wiecie przypada na Chiny 1 Stany Zjednoczone. Jesli chodzi o po-
ziom przyrostu populacji najzamozniejszych obywateli (26%) oraz ich majatku
(28%), swiatowym liderem okazaly sie Indie.

2 Zob. http://wneiz.pl/nauka_wneiz/frfu/64-2013/FRFU-64-t1-513.pdf.

24 Ustluga wealth management za granica, za grupe docelowa przyjmuje osoby, ktoére
powierzaja instytucji aktywa finansowe w wysoko$ci co najmniej 1 mln USD. Wysoko§é bariery
finansowej uzalezniona jest od obszaru dziatania oraz rodzaju podmiotu oferujacego ustuge.

% Raport PricewaterhouseCoopers Global Private Banking/Wealth Management
Survey 2007: Executive Summary, http://www.pwe.com/extweb/pwepublications.nsf/docid/
A4B9D41B1898E 153852571 E7006DA6D9 [dostep: 4.01.2009].
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Majatek najzamozniejszych obywateli §wiata ma do 2017 r. osiagnaé po-
ziom 70 bilionéw USD. Prognozy wskazuja, ze ogdlnoéwiatowy poziom ma-
jatku w rekach HNWI bedzie wzrastat o niemal 8% rocznie od konca 2014
do 2017 r., osiagajac 70,5 biliona USD, przy czym liderem wzrostu bedzie tu
region Azji 1 Pacyfiku, przy coraz silniejszym udziale Europy?®.

V. DETERMINANTY KSZTALTUJACE PRIVATE BANKING
W POLSCE

Spoteczenstwo polskie bogaci sie w dos§¢ szybkim tempie. Z roku na rok
powieksza sie grupa zamoznych obywateli, odlat zwiekszaja sie tak-
ze ich laczne dochody netto. Jak wynika z Raportu KPMG dotyczqcego rynku
dobr luksusowych w Polsce?, liczba oséb zamoznych (tj. osiagajacych dochod
miesieczny powyzej 7,1 tys. zt brutto) systematycznie wzrasta. W 2011 r. gru-
pa 0s6b zamoznych w Polsce (zarabiajacych ponad 85 tys. zt rocznie) stanowi-
1a okoto 550 tys. 0s6b. Raport podaje, ze do konca 2014 r. liczebno$¢ tej grupy
wzrosta do 878 tys. (wzrost 0 6% w ujeciu do 2013 r. — w ktérym liczba ta wy-
nosita 832 tys. oséb), natomiast ich taczny doch6d — do 141 mld zt (co oznacza
wzrost 0 5% w ujeciu do 2013 r., w ktérym dochdd taczny wynosit 134 mld zt).
Nalezy oczekiwaé, ze rosnacy trend utrzyma sie w przyszlosci. Wedtug sza-
cunkow KPMG w 2016 r. liczba zamoznych 1 bogatych podatnikéw moze po
raz pierwszy przekroczy¢ milion oséb, a w 2017 r. ich taczne dochody moga
osiagnaé¢ wartos¢ okoto 200 mld z1?2.

Mimo ze 0s6b z ptynnymi aktywami (gotowka, akcje, obligacje, lokaty ban-
kowe), przekraczajacymi 1 mln zt (co zazwyczaj stanowi prog, od ktéorego moz-
na zaczac korzystacé z pelnego spektrum ustug private banking w Polsce), jest
wciaz wyraznie mniej niz w nawet kilkukrotnie mniejszych pod wzgledem
ludnoséci krajach ,starej Europy”, nie ulega watpliwosci, ze liczba ta z roku
na rok bedzie wzrastaé, zwlaszcza ze z kazdym kolejnym pokoleniem przyby-
wa w Polsce 0séb, ktore po raz pierwszy po okresie transformacji odziedzicza
majatki. W 2014 r. mieszkalo w Polsce 47 tys. os6b HNWI, tj. posiadajacych
aktywa plynne o wartoéci co najmniej 1 mln USD. Godnym uwagi jest fakt,
ze 0soby te swoj stan posiadania najczeSciej zawdzieczaja sobie, w przeciwien-
stwie do dobrze sytuowanych oséb z Europy Zachodniej, gdzie czesto jest to
kwestia dziedziczenia majatku?.

%6 Zob. https://www.pl.capgemini.com/aktualnosci/rekordowa-liczba-i-majatki-najzamozniejszych-
obywateli-swiata-hnwi.

2T Raport KPMG w Polsce ,,Rynek débr luksusowych w Polsce”, Edycja 2014, http://lwww.
kpmg.com/PL/pl/IssuesAndInsights/ArticlesPublications/Strony/Informacja-prasowa-Rynek-
dobr-luksusowych-w-Polsce-Edycja-2014.aspx.

28 Zob. http://wgospodarce.pl/informacje/18031-enklawa-dostatku-w-polsce-jest-878-tys-osob-
zamoznych-i-bogatych-w-ciagu-roku-przybedzie-ich-ok-60-tys.

29 Zob. http://privatebanking.pb.pl/3860554,18257,pozadane-uslugi-dla-bogatszych.
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Tabela 1
Liczba 0séb zamoznych 1 bogatych w Polsce (w tys.)
oraz ich roczny dochéd do dyspozycji (w mld zt)
2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 (p) | 2015 (p) | 2016 (p) | 2017 (p)
Podatnicy
rozliczajacy sie
wedlug skali

podatkowej (drugi | 342 | 387 464 522 | 554 | 602 642 698 775 868
przedzial — roczny
dochdd powyzej
85 tys. zt brutto)
Podatnicy
osiagajacy

dochéd powyzej
85 tys. rocznie, 232 | 191 197 214 | 214 | 230 236 250 265 285
rozliczajacy sie
wedlug podatku
liniowego 19%

Roczny dochéd
0s6b zamoznych 98,5(101,6 | 110,6 | 122,5|126,9|133,6| 140,8 153,8 174,2 200,5
i bogatych razem

(p) prognoza

J

Zrédio: opracowanie wlasne na podstawie Raport KPMG w Polsce ,,Rynek débr luksusowych w Polsce”
z 2014%°.

Kluczowa role w rozwoju éwiatowe) gospodarki zaczyna odgrywaé grupa
0s0b budujacych nowe majatki, stanowiaca najszybciej rosnacy segment oséb
zamoznych na $wiecie. Z raportu opracowanego w 2015 r. przez Economist In-
telligence Unit (EIU) na zlecenie Citibanku wynika, ze Polska znajduje sie
w pierwsze] dziesigtce® krajow z perspektywa najwyzszego wzrostu liczby go-
spodarstw domowych, ktérych majatek wyceniany jest na min. 400 tys. z1%.
Szacuje sie, ze aktualnie gospodarstw tzw. budujacych nowe majatki w Polsce?
jest ponad 700 tys. (w ciagu 5 lat liczba takich gospodarstw ma siegnaé ponad
2 mln), a potencjal zwiekszenia liczebnosci tej grupy oséb w Polsce jest znacz-
nie wyzszy niz w krajach rozwinietych (m.in. Niemcy, Francja czy Wtochy).
Jak wynika z Raportu — 8 na 10 oséb budujacych swéj majatek zgromadzito
go w ciagu 10 ostatnich lat, a mniej niz 3% z nich twierdzi, ze odziedziczylo go
lub dostato w jakikolwiek sposéb. Grupe te stanowia przede wszystkim osoby
$wiadome odpowiedzialnoS$ci spotecznej, ktore swoj kapitat zgromadzity dzieki
wlasnej pracy 1 odpowiedniemu wykorzystaniu dobrej strony globalizacji. Na
przestrzeni kolejnej dekady segment ten rosnaé bedzie znacznie szybciej od

30 Zob. http://www.kpmg.com/PL/pl/IssuesAndInsights/ArticlesPublications/Strony/Informacja-
prasowa-Rynek-dobr-luksusowych-w-Polsce-Edycja-2014.aspx.

31 Wynika z pomiaréw trendéw wzrostu przeprowadzonych w 32 krajach na $wiecie.

32 Grupa ta dysponuje globalnie aktywami wynoszacymi tacznie 88 bilionéw USD, a prognozy
wskazuja, ze co roku ich warto$é bedzie rosnaé srednio o 7% — tj. do 145 bilionéw USD w 2020 r.

33 Budujacy nowe majatki to grupa o majatkach wycenianych od 400 tys. do 8 mln zt.
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pozostatych segmentéw zamoznych klientéw, wpltywajac tym samym silnie na
dalszy rozwdj segmentu klientéw bardzo zamoznych?!.

Polska bankowo$é¢ prywatna probuje czerpaé wzory z za-
chodnich instytucji, a efekt naéladownictwa wplywa pozytywnie na
ciagly rozwoj oferty dostepnej w polskich instytucjach finansowych. Strategie
bankéw w obszarze private banking zmieniajg sie w odpowiedzi na sytuacje
geopolityczna, spoleczna i1 finansowa panujaca na rynkach swiatowych. Globa-
lizacja rynku i coraz wiekszy dostep do oferty ustug globalnych powoduja, ze
polscy klienci private banking coraz chetniej korzystaja z ustug oferowanych
przez rodzime instytucje finansowe. Podobne znaczenie ma powiazanie finan-
séw osobistych z firmowymi, wymuszajace poniekad potrzebe funkcjonowania
w krajowym systemie prawnym i wykorzystywanie rozwiazan finansowych
optymalizujacych zyski z inwestycji.

Pomimo ze rynek private banking w Polsce zmienil znaczaco swoje oblicze
w ciagu ostatnich lat, to jednak nie mozna go w pelni poréwnywaé z rozwi-
nietymi rynkami europejskimi czy tez z rynkiem amerykanskim. Gléwnym
ograniczeniem jest zamozno$¢ polskiego spoleczenstwa. Private banking do-
stosowany do polskich warunkéw zmienil nieco elitarny charakter tego seg-
mentu znany z wzorca zachodniego. W Polsce progi wejécia do private banking
dostosowane sa do naszych realiéw, a tym samym duzo nizsze niz na Zacho-
dzie. W kregu zainteresowania polskich bankéw uniwersalnych znalazt sie
,masowy” segment klientéw zamoznych, dysponujacy aktywami plynnymi na
poziomie pomiedzy 100 a 500 tys. euro. Ustugi private banking adresowane sa
do duzo liczniejszej grupy klientow anizeli na Zachodzie. Tak duza rozbiezno$é
w kryterium dostepu do oferty private banking pomiedzy krajami rozwiniety-
mi a rozwijajacymi sie wynika z faktu, ze w Europie Srodkowej 1 Wschodnie;j
nie wyksztalcila sie jeszcze warstwa spoleczna opierajaca swoja zamoznoS§é
na bogactwie akumulowanym i dziedziczonym przez dziesiatki lat. Pomimo
specyficznej struktury bogactwa w Polsce rynek bankowos$ci prywatnej bedzie
rozwijal sie réwnolegle z rozwojem bazy demograficznej klientéw i zblizal sie
powoli do wersji zachodnie;j.

Wymagania zamoznych klientéw indywidualnych sa réwniez
powodem stalego rozwoju bankowos$ci prywatnej 1 bez watpienia stanowig in-
spiracje dla wprowadzania coraz to nowszych produktéw 1 ustlug z zakresu
dziatalnoéci bankowej czy finansowej. Szeroki zakres obstugi stymulowany
jest réwniez przez sam bank, ktérego celem jest zwiekszenie efektywnoéci
wspolpracy z klientem, a tym samym podniesienie wlasnych wynikéw bilanso-
wych. Rosnaca liczba podmiotéw obstugujacych zamoznych klientéw wzmac-
nia u klientéw cheé¢ dywersyfikacji ryzyka portfela i powoduje, ze rozdziela-
ja oni swoje aktywa pomiedzy coraz wieksza liczbe instytucji finansowych.
Wzrost konkurencyjnosci jest jednym z aktualnych wyzwan stojacych przed
wspoélezesnym private banking, wplywajacym na ciagly rozwdj oferty, ktérej
coraz szerszy zakres powoduje, ze produkty 1 ustugi o charakterze standardo-
wym 1 tradycyjnym stanowia zaledwie niewielka czes¢ oferty wspotczesnego
private banking®.

34 Zob. http://privatebanking.pb.pl/3860554,18257,pozadane-uslugi-dla-bogatszych.
3 L. Dziawgo, Private banking. Bankowosé..., s. 22-40.
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Banki, jako instytucje $wiadczace ustugi dla zamoznych klientéw, ewoluu-
ja z tego powodu w ujeciu funkcjonalnym od pasywnej roli realizatora zlecen
transakcyjnych do aktywnej roli zarzadcy majatku klienta 1 wtagnie w tym za-
kresie aktywnosci konkuruja pomiedzy sobg przez ciagle rozwijane spektrum
specjalistycznych ustug bankowych, finansowych 1 pozafinansowych. Jest to
konsekwencja dazenia bankéw do jednoczesnego pelnienia wielu funkcji wo-
bec klienta 1 kompleksowego zaspokajania jego oczekiwan, nie tylko w zakresie
gromadzenia, zabezpieczania 1 pomnazania majatku, ale takze wielu innych
potrzeb nie tylko finansowych. Priorytetowe staja sie dzialania zapewniajace
budowanie 1 utrzymywanie z klientami dtugoterminowych relacji przechodza-
cych z pokolenia na pokolenie. Trend ten determinuje réwniez demografia —
zamozna cze$¢ pokolenia wyzu demograficznego w Polsce osiaga wlasnie wiek
emerytalny, skupiajac sie tym samym na mozliwo$ciach transferu majatku
mlodszym pokoleniom. Z tego powodu instytucje finansowe musza wypraco-
wacé dlugoterminowe rozwigzania, a poczatkujaca wspoétpraca z mtodszym po-
koleniem stawia z kolei przed bankami §wiadczacymi ustugi private banking
wyzwanie 1 konieczno$¢ wykorzystania najnowszych rozwiazan mobilnych?®,

VL. NAJWAZNIEJSI OFERENCI USLUG BANKOWOSCI
PRYWATNEJ NA POLSKIM RYNKU

Polska bankowos§¢é prywatna narodzila sie za sprawa wyodrebnienia z ban-
kowosci korporacyjnej jednostek kierujacych ustugi do zamoznych oséb pry-
watnych. Bank Handlowy w 1993 r. udostepnit jako pierwszy tego typu ustuge
dla klientéw indywidualnych. W 1995 r. mBank (jako BRE Private Banking)
zaczal oferowaé taka ushuge. Trzy lata pdzniej do konkurencji dotaczyt Bank
Pekao S.A. 1 kolejno dalsze banki krajowe i filie bankéw zagranicznych. Pierw-
szym bankiem, ktéry skierowal swoja ofertg wyltacznie do klientéw zamoz-
nych, byl Noble Bank S.A. (po fuzji dziatajacy na rynku pod nazwa Getin Noble
Bank)¥".

Powstanie oferty wealth management w Polsce datuje sie na 2003 r., kiedy
to szwajcarski UBS (bez dzialalnoSci operacyjnej w Polsce) wprowadzil oferte
tych ustug w formie off-shore, obstugujac pozyskanych klientéw transakcyjnie
w Zurychu.

Pionierem 1 liderem w éwiadczeniu ustug wealth management na polskim
rynku jest mBank Wealth Management (dawniej BRE Wealth Management),
ktéry rozpoczal swoja dzialalno$é na poczatku 2007 r. Zwiekszajaca sie kon-
kurencja w znacznym stopniu pozwala na optymalizacje 1 wzrost efektywnosci
zarzadzania majatkiem os6b zamoznych. Obecnie na rynku oprécz UBS 1 BRE
pojawiaja, sie konkurencyjne instytucje tego rodzaju, np. przedstawicielstwo
luksemburskiego banku Banque Privée Edmond de Rothschild Europe czy au-
striackiego Sal, Oppenheim, Sarasin Bank czy KBL Private Bankers. Taka

36 Zob. http://zif. wzr.pl/pim/2013_2_1_53.pdf.
37 Zob. http://www.bankier.pl/wiadomosc/Bankowosc-dla-bogaczy-2854648.html.
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sytuacja daje mozliwos¢ zbudowania nowej grupy najwazniejszych 1 najsilniej-
szych graczy na rynku uslug bankowosci prywatnej, przebudowe organiza-
cyjna 1 operacyjna instytucji wealth management, a takze traktowanie naj-
bogatszych klientéw z wieksza rozwaga 1 zaangazowaniem, poniewaz wysoki
poziom jakoséci 1 zadowolenie obstugi to gtéwne powody przywiazania klienta
do instytucji®.

Ekspansja tego rodzaju ustlug spowodowala, ze dzi$ wszystkie liczace sie
banki posiadaja w swojej ofercie ustuge zarzadzania aktywami oséb zamoz-
nych. Obecnie private banking to nie tylko luksusowo wyposazone placéwki,
dyskrecja 1 indywidualny doradca, ale przede wszystkim szeroka oferta, ela-
stycznos$é 1 jako$é proponowanych rozwigzan. Gtéwnym filarem bankowosci
prywatnej stalo sie doradztwo inwestycyjne oraz kompleksowe zarzadzanie
majatkiem, zaréwno aktywami finansowymai, jak tez pozafinansowymi, a tak-
ze elastyczno§¢ proponowanych rozwigzan. Mimo ze kryteria dostepu do tego
rodzaju uslug dostosowane sg do poziomu zamoznosci polskiego spoleczen-
stwa, dostep do tej ustugi, podobnie jak za granica, warunkowany jest wielkos-
cig posiadanych aktywow i/lub miesiecznych wplywéw na rachunek klienta®.

Kapitatowe kryterium dostepu do podstawowych ustug typu private bank-
ing na przyktadach z rynku polskiego przedstawia tabela 2.

W niniejszej grupie zaledwie kilka bankéw zawiera w wachlarzu swoich
ustug oferte typu wealth management. BRE Bank (aktualnie mBank) jako je-
dyny wyraznie oddzielit ustugi private banking od wealth management, udo-
stepniajac te ustuge klientom z kapitalem minimalnym na poziomie 2 mln zl.
Getin Noble Bank, Bank Millenium 1 Deutsche Bank traktuja wealth manage-
ment jako dodatkowy element oferty private banking, natomiast Citi Handlo-
wy oferuje ja przez oferte Citi Private Bank.

W polskiej bankowoséci prywatnej najczestszym kryterium kapitatowym
jest dysponowanie kapitalem w wysokosci 500 tys. lub 1 mln zt. Oznacza to, ze
przy segmentacji klienta ze wzgledu na stan posiadanych ptynnych aktywow
powierzonych bankowi polscy klienci private banking w rozwinietych gospo-
darczo krajach (gdzie bariera przynaleznosci do grona klientéw bankowosci
prywatnej wiaze sie z koniecznoscia posiadania réwnowartosci 1 mln USD)
zostaliby w duzej mierze zaliczeni do nizsze] warstwy piramidy, tj. do grupy
zamoznych*® z aktywami od 100 do 500 tys. USD.

W praktyce oznacza to, ze polska wersja private banking nie jest de facto
kierowana do HNWI, tj. oséb dysponujacych plynnymi aktywami co najmnie]
na poziomie 1 mln USD. Mimo ze w Polsce gama produktéw oferowanych
klientom sektora bankowos$ci prywatnej poszerza sie z roku na rok, to oferta
ta nadal pozostaje poza standardami ofert bankéow dziatajacych w obszarze
krajow rozwinietych, a wspomniana réznica warunkowana jest w duzej mie-
rze wysokoscia wnoszonego kapitatu*!.

38 Zob. http://privatebanking.warszawa.pl/?m=20150225.

39 Zob. http://www.bankier.pl/wiadomosc/Bankowosc-dla-bogaczy-2854648.html.

10 Zob. ang. affluent, okres§lany takze jako sub-HNWI.

1 Zob. http://www.privatebanking.pl/index.php?option=com_content&task=view&id=670&It
emid=28.

-~
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Tabela 2

Poziom aktywéw pozwalajacy korzystaé z oferty private banking
w poszczegdlnych bankach w Polsce

Nazwa Banku Kryteria dostepu do bankowo$ci prywatnej

mBank Private Banking — 1 mln zl lub réwnowartosci tej kwoty w walutach obcych
(BRE Bank) — ushugi wealth management dostepne sa od 2 mln zt
Deutsche Bank Polska S.A. | — min. 500 tys. z (lub réwnowarto$é) aktywéw ulokowanych
Elite Private Banking w DB lub

regularne wplywy dochodu min. 25 tys. zt miesiecznie, lub
pozycja kredytowa w wysokosci 1,5 mln zt

dostep do produktéw typu Club Deal — od kwoty
rownowarto$¢ 1 mln euro

Noble Bank
Private Banking

aktywa zgromadzone w banku na poziomie 500 tys. zl (lub
réwnowarto$c)

ushugi wealth management od 2 mln zt

dostepno$é FIZ — przy inwestycji od ok. 5 mln zt

PKO BP
Private Banking

aktywa w minimalnej wysokos§ci 1 mln zt na rachunkach
i produktach w Grupie Kapitatowej PKO BP

Bank Handlowy

$rednie miesieczne saldo srodkéw min. 1,5 mln zt lub

Private Banking

(Citibank) regularne wplywy dochodu na konto min. 40 tys. zt
CitiSelect/Citigold miesiecznie (CitiSelect)
aktywa wysoko§ci min. 300 tys. zt (Citigold) lub wplywy
miesieczne min. 15 tys. zt
Raiffeisen Polbank aktywa w minimalnej wysokos§ci 1 mln zt
Friedrich Wilhelm
Raiffeisen
Alior Bank aktywa w wysoko$ci co najmniej 400 tys. zt lub kredyt
Private Banking powyzej 1 mln zt
ING aktywa w wysoko$ci co najmniej 500 tys. zt (lub

réwnowarto$§¢)
wealth management przy aktywach min. 2 mln zt (lub
réwnowartos§é)

PKO S.A. Platinum
Private Banking

oferta private banking kierowana jest wylacznie do klientéw
posiadajacych konto Platinum, z wymaganymi aktywami
rzedu rownowartoéci 1 min zt

Prestige

Bank Millennium S.A.

aktywa powyzej 1 mln zt

wersja prestige dla klientow affluent — zaczyna sie przy
wplywach w wysokosci od 10 tys. zt miesiecznie lub
zaangazowaniu $rodkéw powyzej 100 tys. zt

Zrédio: opracowanie wlasne — stan w lipcu 2015 r.

Wedtug ostatniego rankingu*? Forbesa oceniajacego lideréw private bank-
ing w Polsce (za rok 2014) kolejne pie¢ pierwszych miejsc zajmuja;

1. Noble Bank,

2. mBank (dawniej BRE Bank),

42 Zob. http://www.forbes.pl/rating-private-banking-noble-bank-mwealth-i-fwr-liderami-rynku,

artykuly,189034,1,1.html.
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3. Raiffeisen Bank,

4. Deutsche Bank,

5. ING Bank.

Na uwage zastuguje fakt, ze istotq private banking jest indywidualne po-
dejécie do klienta, dlatego operowanie widetkami kwotowymi nie stanowi uni-
wersalnego punktu odniesienia. Niezaleznie od wysokosci lokowanych Srod-
kow kazdy klient otrzymuje obstuge 1 konsulting na najwyzszym poziomie.
Réznica tkwi raczej w wachlarzu ustug i elitarnych produktow (oferty niepub-
liczne czy tez subskrypcje zamkniete), ktére mozna zarekomendowac klientom
inwestujacym najwyzsze kwoty. Indywidualne produkty szyte na miare (tzw.
Club Deal) tworzone sa dla 0s6b dysponujacych duzymi kwotami (1 mln euro),
w przypadku ktorych oszczedzanie na lokatach czy inwestowanie w fundusze
inwestycyjne moze okazaé sie niewystarczajace?®.

Do ustug wyrézniajacych sie na polskim rynku bankowosci prywatnej za-
liczy¢ mozemy inwestycje w produkty bedace pochodna rynku nieruchomosci
(m.in. fundusze, certyfikaty). Trend ten rozpoznal najszybciej Noble Bank,
ktory w 2014 r. nawiazal wspétprace z Sotheby’s International Realty. Efek-
tem tej wspdlpracy stato sie wlaczenie do oferty bankowoéci prywatnej Noble
Banku mozliwosci zakupu (réwniez w kategoriach inwestycyjnych) prestizo-
wych nieruchomosci zlokalizowanych na catym Swiecie. Na razie jest to jedyny
bank w Polsce, ktory usystematyzowal tego rodzaju inwestycje**.

Specjalnym produktem dla wybranych klientéw bankéw sa prestizowe
karty. Wiekszo§¢ instytucji finansowych w Polsce oferuje klientom bankowo-
$ci prywatne) karte platynowa, przybywa jednak coraz wiecej takich, ktore
wprowadzaja karty Visa Infinite, MasterCard World Signia czy World Elite
MasterCard. Wéréd kart debetowych wyréznia sie Noble Bank z karta Mas-
terCard Debit Platinum Metal, wykonana ze stopu srebra i niklu. Jest to
pierwsza unikatowa karta tego typu w Polsce, jak ré6wniez i na catym §wiecie,
co z pewnoscig czyni ja niezwykle prestizowym §rodkiem platniczym (dostep-
nym tylko dla klientéw Noble Banku).

Jedna z najbardziej ekskluzywnych kart na §wiecie jest czarna karta Cen-
turion wydawana przez American Express. W Polsce w jej wydawaniu poSred-
niczy m.in. mBank. Przyszlty posiadacz Centuriona musi zostaé zaproszony do
programu przez centrale gtéwna American Express w Nowym Jorku lub euro-
pejska w Londynie (warunek utrzymania karty to obroty roczne na poziomie
co najmniej 250 tys. USD)*. Na calym Swiecie uzytkownikami czarnej karty
jest okoto 10 tys. os6b (w Polsce to zaledwie kilkadziesiat oséb)?®.

Klienci private banking korzystaja z wielu dodatkowych bonuséw, np. do-
stepnych dla nich programéw consierge (program przywilejéw) obejmujacych
szereg ushug z zakresu wypoczynku, rozrywki, zakupow, sportu czy motoryza-
cji. W tej kwestii polski private banking jest spéjny z zachodnimi wzorcami.

43 Zob. http://www.bankier.pl/wiadomosc/Bankowosc-dla-bogaczy-2854648.html.

4 Zob. http://www.forbes.pl/rating-private-banking-noble-bank-mwealth-i-fwr-liderami-rynku,
artykuly,189034,1,1.html.

% Roczna oplata za uzywanie Centuriona zalezy od kraju. W USA wynosi 2800 USD,
a w wiekszos$ci panstw Unii Europejskiej — 2800 EUR lub 1800 GBP.

46 Zob. http://privatebanking.pb.pl/3860558,14628,luksus-nie-dla-kazdego.
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VII. PODSUMOWANIE

Private banking stanowi obecnie znaczaca czesS¢ wspodtezesnej bankowosci,
co wynika z potencjalu samego rynku, ale rowniez fali narastajacego kapitatu,
ktory za posrednictwem private banking pojawia sie na rynku finansowym,
wplywajac tym samym na funkcjonowanie globalnej gospodarki. Nie bez zna-
czenia pozostaje udzial private banking w procesach akumulacji, transferu
1 alokacji prywatnych aktywow finansowych w skali globalnej z uwagi na mie-
dzynarodowy charakter wspélczesnego private banking.

Dynamika rozwoju segmentu bankowos$ci prywatnej zwigzana jest ze wzro-
stem liczby majetnych oséb 1 wartos$ci ich majatkéw oraz wplywem rosnacego
zapotrzebowania na specyficzne, prestizowe uslugi finansowe dla zamoznych
klientéw. Instytucje finansowe, zdajac sobie sprawe z tego faktu, rozwijaja
swoje struktury organizacyjne o departamenty private banking, a skala dzia-
talnoéci w tym obszarze ro$nie zaréwno ze wzgledu na liczbe zamoznych klien-
tow bankow, jak i zakres oferty 1 ustug do nich skierowanych.

Rynek ustug private banking w Polsce opiera sie wciaz na troche innych
zasadach 1 potrzebach niz rynki w Europie Zachodniej. Bolaczka polskiej ban-
kowoéci prywatnej sa zbyt niskie progi wejécia. Oferta zmienia sie wolno, ale
systematycznie, zgodnie z tempem, w jakim dojrzewa nasz rynek. Kluczowym
czynnikiem budowania przewagi konkurencyjnej na rynku ustug finanso-
wych dla 0s6b o wysokim statusie finansowym jest jako$§¢ §wiadczonej obshugi,
wyrazana umiejetno$cia nawiazania 1 utrzymania relacji majacych najwiek-
szy wplyw na poziom satysfakcji klienta. Pomimo postepu technologicznego
1 nieuchronnego przenikania do zycia codziennego nowych sposobdéw i form
komunikacji tradycyjna bankowo§é oparta na kontaktach z kompetentnymi
doradcami jest podstawa obslugi w segmencie klientéw zamoznych. Klienci
od oferty private banking oczekuja nie tylko Swiadczenia ustug finansowych,
ale globalnej opieki nad powierzonym majatkiem. Wraz ze zmiana oczekiwan
1 profilu klientéw zamoznych zmienia sie rowniez oblicze polskiej bankowosci
prywatnej.

Wspbtezesna jej postaé ewoluuje w kierunku modelu polegajacego na po-
gtebianiu relacji z bankiem 1 potrzebie powierzenia bankierowi coraz szer-
szego wachlarza spraw nie tylko inwestycyjnych, lecz takze doradczych,
prawnych czy biznesowych. Mozna sie spodziewad, ze istotnymi elementami
oferty dla klientéw bankowos$ci prywatnej stana sie wkrétce: pomoc prawna,
optymalizacja podatkowa oraz planowanie przekazania majatku kolejnym
pokoleniom (sukcesja). W przypadku przedsiebiorcow szukajacych sposobu
na sfinansowanie rozwoju dziatalnosci beda to produkty i uslugi wspomaga-
jace pozyskanie kapitalu lub sprzedaz udziatéw w spoélce.

Mimo uwag dotyczacych jako$ci ustug polskiego private banking nalezy
zwréci¢ uwage na fakt, ze krajowy rynek znajduje sie w silnej fazie rozwo-
ju 1 dysponuje ogromnym potencjatem dalszego wzrostu. Na polskim rynku
obecnie niewiele jest instytucji wyspecjalizowanych jedynie w tego rodzaju
bankowosci, a wiekszo$¢ ushug tego typu oferowana jest przez departamenty
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uniwersalnych bankéw komercyjnych. Wraz z wykorzystywaniem potencjatu
rozwojowego ustug bankowosci prywatnej polskiego rynku, stopien profesjo-
nalnej obstugi oraz kompleksowego doradztwa bedzie ewoluowal, podazajac
za silnymi §wiatowymi wzorcami. W obszarze tym powstaje ogromne pole do
zaoferowania wyspecjalizowanych 1 kompleksowych ustug doradczych zamoz-
nym klientom indywidualnym, w tym przede wszystkim zwiekszenie sit 1 na-
ktadéw na rozwdj tych ustug i przywiazywanie duzej wagi do jakosci $wiad-
czonych ushug.

mgr Katarzyna Kupka
Uniwersytet Ekonomiczny w Poznaniu

PRIVATE BANKING — THE CONDITION AND PROSPECTS
OF ITS DEVELOPMENT IN POLAND

Summary

Private banking is the most advanced form of retail banking and constitutes a significant
part of a modern banking strategy. It is recognised as one of the currently fastest growing areas
of economy.

Polish private banking draws patterns from Western institutions, and the effect of imitation
has a positive effect on its shape and further development of the range of services offered. This is
owing to the potential of the market, increasing capital and increased expectations of the wealthi-
est customers. All these have become determinants of its further development. With the use of the
development potential of the Polish private banking market, the degree of professional services
and comprehensive advice will continue to evolve, following the global pattern. This, in turn, cre-
ates enormous possibilities for offering specialised and complex new services on the Polish mar-
ket, while increasing at the same time the efforts and investment in ascertaining their quality.






