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1. Wstep

Bankowo$¢ dla zamoznych klientdow indywidualnych jest stosunkowo nowa
ustuga na polskim rynku finansowym, $wiadczona zaledwie od 15 lat, lecz pr¢znie
dzialajaca i skupiajaca duza grupeg najbogatszych Polakow. Private banking jest
ushuga kierowana przez banki lub inne instytucje finansowe do klientow wyrdznia-
jacych si¢ wysoka wartoscia posiadanych aktywow finansowych. Banki oferujg im
profesjonalne zarzadzanie aktywami, duzy wybor produktow zaréwno finanso-
wych, jak i pozafinansowych, a takze indywidualne, kompleksowe podejscie, idace
w parze z wysoka jakoscia ustug. Oferta private banking moga by¢ objeci takze
klienci nie spetniajacy kryteriow finansowych, lecz majacy odpowiedni status spo-
leczny, np. politycy, prawnicy, lekarze czy aktorzy.

Rozwdj private banking jest imponujacy. Na calym swiecie wszystkie insty-
tucje finansowe tworza wyspecjalizowane komorki oferujace zindywidualizo-
wane produkty zamoznym klientom indywidualnym. Bankowo$¢ prywatna na-
lezy do tego segmentu ustug, w ktorym nie wystarcza tylko stworzy¢ odpo-
wiedni produkt, lecz trzeba go dostarczy¢ przy pomocy eksperta bankowego,
ktory jest pracownikiem nie tylko wyksztalconym, lecz takze bardzo do§wiad-
czonym, majacym nienaganne maniery, bedace niekiedy wzorem do naslado-
wania dla potencjalnego klienta.

Celem artykutu jest proba ukazania istotnej roli private banking we wspotczes-
nej bankowosci, ze szczegdlnym uwzglednieniem obecnej sytuacji na rynku ustug
finansowych w Polsce i w Europie oraz mozliwych kierunkéw rozwoju tego seg-
mentu. Nalezy pamigta¢, ze w przypadku ustug bankowos$ci prywatnej bardzo
istotng role odgrywaja strategie zarzadzania, a wsrod nich nastgpujaca triada: pro-
dukt przewodni, identyfikacja marki i jakos$¢ ushug.
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2. Rynek private banking w Polsce

Na polskim rynku bankowym indywidualna obstuga zamoznych klientéw staje
si¢ coraz powszechniejsza. Jeszcze do niedawna ,,szersza” obstuga tego typu klien-
tow w bankach w Polsce odbywata si¢ w sposob raczej improwizowany, zalezny od
kierownictwa placowki danego banku. Wybrani klienci obstugiwani byli przede
wszystkim na podstawie nieformalnego statusu tzw. waznego klienta. Status ten byt
przyznawany na podstawie nie zawsze spojnych i jasnych kryteriow, takich jak za-
moznos¢, prestiz w Srodowisku, ale rowniez znajomos¢ osob z kierownictwa banku.
Obecnie obshuga waznych dla bankow klientow indywidualnych przybiera formy zor-
ganizowane. Banki dostrzegaja konieczno$¢ zapewnienia obshugi na wyzszym pozio-
mie pewnej wyselekcjonowanej grupie klientow, do ktorych naleza osoby zamozne'.

Prywatna bankowos$¢ narodzita si¢ w bankach specjalizujacych si¢ w bankowo-
sci korporacyjnej. Pierwszym, ktory wyodrebnit t¢ ustuge na polskim rynku w
1993 r., byt Bank Handlowy w Warszawie. W roku 1997 do konkurencji dotaczyt
Bank PeKaO SA, a za nim inne banki uniwersalne. W drugiej potowie lat 90. pry-
watna bankowos¢ otwieraty kolejne filie bankoéw zagranicznych. Obecnie odpowied-
nie oferty maja juz niemal wszystkie banki liczace si¢ na krajowym rynku. Ponadto
polskim rynkiem private banking interesuja si¢ réwniez pozabankowe instytucje
finansowe, przedstawiajac swoja ofert¢ zamoznym klientom indywidualnym.

Jak wida¢ private banking w Polsce jest usluga nowa, funkcjonujaca zaledwie
kilkanascie lat. Konieczno$¢ jej wprowadzenia zostata w glownej mierze wymuszona
przez szybko powigkszajaca sig¢ grupe zamoznych obywateli. Jednak polski segment
klientow private banking rdzni si¢ od europejskiego. Podstawowa roznica polega na
tym, ze w Polsce nie wyksztalcita si¢ warstwa spoteczna okreslana jako ,,stare pie-
niadze”, w ktorej bogactwo jest akumulowane przez dziesiatki lat i dziedziczone z
pokolenia na pokolenia. Krajowi zamozni klienci indywidualni sa dopiero w fazie
budowania swoich majatkéw, dlatego powszechne na zachodzie kryterium, oparte na
akumulacji zasobow, w Polsce okazuje si¢ mato przydatne, gdyz obejmuje zbyt mata
grupg osob. Dlatego wlasnie wymagania wobec polskich interesantdéw sa znacznie
nizsze niz w krajach zamoznych. Czgsto banki, ktore chca pozyska¢ zamozniejszych
klientow, oferuja serwis typu private banking, obnizajac jednak znacznie kryteria doty-
czace kwoty powierzonych $rodkow finansowych oraz kwoty miesigcznych przycho-
dow i wprowadzajac w zasadzie oferte typu personal banking. Postgpowanie takie
mozna okresli¢ jako adaptacjg oferty private banking do realidéw polskiego rynku?.

Kryteria dostepu do ustugi private banking sa dostosowane do poziomu pol-
skiego spoteczenstwa. Aby moc korzystac z przywilejow przystugujacych klientom
uwazanym za zamoznych, nalezy speinia¢ okreslone warunki co do wysokosci

VL. Dziawgo, Private banking. Bankowosé¢ dla zamoznych klientéw, Wolters Kluwer Polska,
Krakow 2006, s. 198.
2 Tamze, s. 213-214.
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posiadanych aktywow finansowych badz wartosci okresowych wplywow na rachu-
nek bankowy. Najczes$ciej wymagane jest spetnienie tylko jednego z nich. Finan-
sowe kryteria dostgpu do oferty private banking na polskim rynku sa ustalane in-
dywidualnie przez poszczegoélne banki i np. w 2007 r. mozna bylo zauwazy¢ ich
dos¢ duza rozbieznos¢ (tab. 1).

Tabela 1. Kryteria dostgpu do ustug private banking w Polsce

Kryteria dostepu
Nazwa banku Nazwa programu wplywy mmlma} r,la
na wartos$¢
rachunek aktywow
Raiffeisen Bank Raiffeisen Club 10000zt | 200 000 zt
Polska SA
Kredyt Bank SA Private banking - 250 000 z
Bank BPH SA Program private banking 15 000 z 300 000 zt
Program private banking & investment 500 000 zt
PKO Bank Polski SA Program bankowosci prywatnej Platinium 10000zt | 500 000 zt
ING Bank Slaski SA Oferta bankowosci prywatnej - 200 000 zt
Bank PeKaO SA Private banking - 500 000 zt
BRE Bank SA Private banking — 500 000 zt
DZ Bank Polska SA Private banking 200 000 zt
Bank Millennium SA Millennium Prestiz 12 000 zt 100 000 zt
Fortis Bank Polska SA Pakiet platynowy - 500 000 zt
Bank Handlowy SA CITI Gold zarzadzanie majatkiem 200 000 zt
Noble Bank SA Private banking — 500 000 zt
Deutsche Bank PBC SA | Pakiet Status 20 000 zt 500 000 zt

Zrédto: D. Korczakowski, Zestawienie oferty ustug typu private banking na dzierr 30.09.2007,
www.privatebanking.pl.

Podczas gdy w Polsce klientem private banking mozna si¢ stac, posiadajac juz
100 tys. zt aktywow lub osiagajac miesigczne wplywy na rachunek w wysokos$ci
10 tys. zt, w wigkszosci zamoznych krajow europejskich taka bariera jest az 1 mln USD.
Przy tak duzej rozbieznosci migdzy wymaganymi aktywami oczywiste staje sig, ze
standardy ustug na rynku polskim i europejskim rdéznia si¢ od siebie znacznie.

Cho¢ w Polsce wybor produktéw oferowanych w private banking (rys. 1) po-
wigksza si¢ z roku na rok, to nadal oferta krajowych bankow jest stosunkowo ubo-
ga. Rzadkoscia jest mozliwo$¢ inwestowania w fundusze hedgingowe, ktore co
prawda wiaza si¢ z duza doza niepewnosci co do rzeczywistych wynikoéw, jednak
moga przynosi¢ pokazne zyski. Art banking, ktéry w zamoznych krajach jest ustu-
ga popularna, w Polsce jest trudno dostgpny. Podobnie jest z ustuga concierge,
ktora jest czgsto praktykowana w zagranicznych ofertach private banking. Jej istota
polega na organizowaniu przez bank dowolnych $wiadczen na zyczenie klienta. Do
przyktadowych ustug $wiadczonych w ramach pakietu concierge naleza: pomoc w
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organizacji wypoczynku (rezerwacja miejsca w hotelu), rezerwacja stolika w re-
stauracji czy pomoc w wynajeciu opiekunki dla dziecka. Zaletami tego typu ushugi
sa przede wszystkim oszczedno$¢ czasu i poczucie bezpieczenstwa, ale rowniez
prestiz. Dla bankéw natomiast jest to doskonaly element budowy lojalno$ci i wigzi
emocjonalnej z klientem. W Polsce jednak ta ustuga nie wystepuje. Nastepna ce-
cha, ktoéra nadal odroznia polska bankowos¢ dla zamoznych od zagranicznej, jest
kwestia przedstawiania produktow klientowi. Banki w Polsce szeroka ofertg pro-
duktéw dostosowuja do potrzeb klienta, natomiast banki w innych krajach nie po-
siadaja produktéw przygotowanych wczesniej. Oferta, ktora dostaje potencjalny
klient, jest z nim starannie konsultowana i opracowywana, dzigki czemu propozy-
cja sktadana VIP-owi jest maksymalnie spersonalizowana.

/// 

Klienci private banking

Produkty inwestycyjne Rozwigzania inwestycyjne Financial planning/
« produkty transakcyjne « zarzadzanie portfelem Wealth Management
« produkty strukturyzowane o doradztwo « planowanie ubezpiecze-
« ustugi brokerskie niowe i emerytalne
« fundusze inwestycyjne « nieruchomosci
« inwestycje alternatywne » planowanie podatkowe
« ubezpieczenia « trusty i fundacje
o kredyty i pozyczki « skonsolidowana ksiggo-

wo$¢ 1 raportowanie

Podstawowe produkty i obstuga

Rachunki/ptatno$ci Powiernictwo Raporty Pakiet VIP

Rys. 1. Produkty i ustugi private banking

Zrodto: opracowanie wiasne.

Mimo krytycznych uwag dotyczacych produktow dostepnych na polskim ryn-
ku, nalezy zauwazyc¢, ze jest to rynek dopiero rozwijajacy sig i ciagle pojawia si¢
na nim coraz wigcej produktow i ustug finansowych. W coraz szerszym zakresie
oferowane sa réwniez zlozone, zaawansowane ustugi, takze te pozafinansowe.
Powszechniejsze staje si¢ oferowanie mozliwosci inwestowania poza granicami
kraju, w sposob posredni i bezposredni, co jest niezbednym elementem bankowosci
dla zamoznych klientéw indywidualnych.

Kolejnym istotnym elementem private banking jest kompleksowos$¢ doradztwa.
I tutaj réwniez uwidacznia si¢ rd6znica migdzy rynkiem polskim a rynkami krajow,
gdzie private banking ma dhuzsza histori¢. Przyjmuje si¢ na ogot, ze na polskim ryn-
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ku kompleksowa obstuga private banking wymaga od klienta minimum 1 min zt.
Natomiast dla pozostatych klientow doradztwo to przybiera formg pojedynczych,
doraznych rozwiazan. Powodem takiej sytuacji sa wysokie koszty ponoszone przez
bank, przy jednoczesnie stosunkowo niewielkim kapitale wniesionym do banku.

Osobna kwestia jest jako$¢ obstugi przez personel bankowy. Ustugi private bank-
ing powinny charakteryzowac si¢ wysokim stopniem zindywidualizowania, a kazdy
klient powinien posiada¢ osobistego doradce (relationship manager), ktory zajmo-
watby si¢ w sposob kompetentny powierzonym mu majatkiem. Klient powinien mie¢
mozliwo$¢ statego kontaktu z przydzielonym mu doradca i méc oczekiwaé od niego
rzetelnej wiedzy oraz zaangazowania. Jednak w polskich realiach relationship man-
agers sa wciaz raczej sprzedawcami produktow i ustug konkretnego banku niz do-
radcami 0s6b zamoznych. Dodatkowo obstuguja bardzo duza baze klientow, co czg-
sto uniemozliwia im zindywidualizowane i1 kompleksowe podejscie do kazdego z
nich. Mankamentem polskiego private banking jest stabe wykorzystanie koncepcji
open-product architecture (czyli korzystania z produktow i ushug innych instytucji w
celu zapewnienia jak najlepszej obstugi). Mozna wymieni¢ tylko kilka przypadkéw
ograniczonego stosowania tej koncepcji; dotycza one przede wszystkim oferty fun-
duszy inwestycyjnych. Jednak wraz z rozwojem rynku i zgltaszanym przez klientow
zapotrzebowaniem na specyficzne produkty mozna spodziewac si¢ coraz powszech-
niejszego wprowadzania koncepcji otwartej platformy produktowe;.

Nastepnym aspektem oferty private banking, rozwijajacej si¢ wraz z catym
rynkiem, jest wykorzystanie bankowosci elektronicznej, a w szczegdlnosci Interne-
tu. Wszystkie liczace si¢ banki oferuja klientom kontakt z bankiem oraz przepro-
wadzenie prostych operacji za posrednictwem Internetu. Przewiduje sig, ze w ciagu
najblizszych lat wykorzystanie bankowosci elektronicznej na polskim rynku private
banking wzroénie, cho¢ wzrost ten jest uwarunkowany réznymi ograniczeniami, a
takze przekonaniem, Ze nie wolno zrezygnowaé z bezposredniej relacji doradca-
-klient na rzecz kontaktéw internetowych.

W poréwnaniu z krajami rozwini¢tymi polska bankowos$¢ dla zamoznych rézni
si¢ nie tylko oferta produktow i ustug. W Polsce ta galezia bankowosci zajmujg si¢
glownie przeznaczone do tego celu departamenty bankéw uniwersalnych. Na pol-
skim rynku nie pojawily sig jeszcze szeroko rozpowszechnione, wyspecjalizowane
banki, zajmujace si¢ tylko i wylacznie obstuga najbogatszych, tzw. butiki, ktérych
zaletami sa przede wszystkim waska specjalizacja i gwarancja najwyzszej jako$ci.

Pomimo ze rynek private banking w Polsce jest jeszcze stabo rozwinigty i po-
siada sporo wad, znajduje si¢ w kregu zainteresowan najwigkszych $wiatowych
bankow. Stato si¢ to w wyniku wstapienia Polski do Unii Europejskiej — to wyda-
rzenie byto punktem zwrotnym w nastawieniu bankow prywatnych do srodkowe;j
czesci Europy. Polska, jako kraj o najwigkszej liczbie ludnosci wérdod nowych
cztonkoéw Unii Europejskiej, jest liderem pod wzgledem tacznej wartosci ptynnych

3 Polska to za mato, ,,Newsweek” 2006, nr 39, dodatek ,,Private Banking”, s. 14.
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aktywoéw zgromadzonych przez najbogatsze osoby w naszym regionie (rys. 2).
W rekach zamoznych Polakow znajduje si¢ 70% ogétu prywatnych zasobow finan-
sowych Europy Srodkowej i Wschodniej, co oznacza kwotg ok. 73 mld USD*.

100-150 tys. os6b

140+
120+
100+
801
60 -
40+ ]
201 %ﬁob
0 \

100-500 tys zt  ponad 1 mlnzt ponad 1 mln USD Warto,s'é
aktywow

70-80 tys. 0s6b

Rys. 2. Liczba zamoznych Polakow w 2005 roku
Zrédto: Perspektywy private banking, ,,Gazeta Bankowa™, 20 maja 2006, s. 10.

Dodatkowym atutem polskiego rynku private banking jest ciagle wzrastajaca
liczba milionerow, ktora w ostatnich 3-4 latach przyrastata w niespotykanym do tej
pory tempie 25% rocznie (dwukrotnie szybciej niz na $wiecie). Konsekwencja tego
jest wzrost rynku bankowos$ci prywatnej w Polsce o 15% rocznie (trzykrotnie
szybciej niz na $wiecie).

Jedyne, co mozna powiedzie¢ o rynku private banking w Polsce z pelnym przeko-
naniem, to ze znajduje si¢ on obecnie w fazie wyraznego rozwoju. Co do wigkszosci
pozostatych kwestii panuja dwa przeciwstawne poglady. Jeden z nich okresla polski
rynek private banking jako rozwijajacy sig. Nie jest na tyle zaawansowany w rozwoju,
zeby oferowac naprawdg dobre produkty, jednak bardzo ciekawy i zmierzajacy w do-
brym kierunku. Ten punkt widzenia, z pewnoscia oparty na dotychczasowym rozkwi-
cie rynku private banking i szybkim wzro$cie zamoznos$ci spoleczenstwa, jest wizja
optymistyczna. Z drugiej strony mozna stwierdzi¢, ze w Polsce nie ma zadnych szans
na stworzenie ustug, ktore chociazby w zarysie przypominaty prawdziwy private bank-
ing. Ten stosunek do polskiego rynku private banking by¢ moze zwiazany jest z uboga
oferta produktéw i1 ustug w porownaniu do oferowanych w krajach wysoko rozwinig-
tych, gdzie idea private banking istnieje juz od stuleci. Obecnie trudno jest porowny-
wac polski rynek ushug dla zamoznych klientow z rynkiem np. szwajcarskim, gdyz ten
drugi charakteryzuje si¢ nie tylko wigksza zamoznoS$cia spoleczenstwa oraz o wiele
bardziej rozbudowang oferta produktow i ustug, ale przede wszystkim wieloletnig hi-
storig, ktora doprowadzita do tak szerokiego rozwoju tego rynku, a nawet pomysinej
ekspansji na inne $wiatowe rynki private banking.

4 Perspektywy private banking, ,,Gazeta Bankowa”, 20 maja 2006, s. 10.
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3. Private banking na rynku ustug finansowych w Europie

Szacunki co do rozmiardw rynku private banking w Europie dotycza liczebno-
$ci grupy oso6b zamoznych, posiadajacych w swojej dyspozycji aktywa finansowe
powyzej 1 mln USD. W 2005 r. liczbg takich osob okreslono w skali globalnej na
8,7 mln, z czego 2,8 min przypadio na Europg. Warto$¢ zgromadzonych w ten spo-
sob aktywow wyniosta na $wiecie 33,3 bln USD, w Europie 9,4 bln USD (tab. 2).

Tabela 2. Liczebno$¢ i zamozno$¢ grupy HNWI na §wiecie w 2005 roku

Liczba 0s6b Majatek
Obszar (w mln) (w bhjlaiJSD)
Europa 2,8 9,4
Ameryka Pénocna 29 10,2
Azja i region Pacyfiku 2.4 7,6
Ameryka Lacinska 0,3 42
Bliski Wschod 0,3 1,2
Afryka 0,1 0,8
Ogotem 8,7 33,3

Zrédto: L. Dziawgo, Private banking. Bankowosé..., s. 145.

Na region europejski przypada ok. 28% $wiatowego bogactwa prywatnego.
W 2006 r. prywatne aktywa w Europie odnotowaly wzrost o 14% w stosunku do
2005 1., co byto skutkiem szybkiego wzrostu PKB w tym regionie, wzrostu cen nieru-
chomosci oraz akumulacji srodkow w funduszach emerytalnych. Dynamika przyrostu
populacji 0s6b zamoznych w Europie w ostatnich latach ksztaltowata si¢ na poziomie
10%, czyli w porownaniu z pozostalymi regionami byla duza. Prognozowana wartos¢
aktywow finansowych 0s6b zamoznych w 2009 r. wyniesie w Europie 11,2 bln USD.

Opisujac rynek private banking w Europie warto zaprezentowaé réwniez sza-
cunki dotyczace struktury alokacji aktywow finansowych osob zamoznych (rys. 3).
Nalezy zauwazy¢ dominujaca pozycje¢ depozytow bankowych oraz gotowki. Stosun-
kowo maty jest natomiast udziat instrumentéw dhugoterminowych, takich jak fundu-
sze emerytalne czy ubezpieczenia na zycie. Cho¢ nadal w strukturze aktywow finan-
sowych klientow private banking dominuja depozyty bankowe i gotdwka, to jednak
ich procent systematycznie spada. Coraz chetniej klienci inwestuja w tzw. inwestycje
alternatywne, takie jak hedge funds, produkty strukturyzowane, metale szlachetne i
inne, w tym takze z zakresu inwestycji w pasj¢ (investment in passions), np. winiar-
stwo, kolekcjonerstwo. Zmianom ulegaja rowniez w duzym stopniu postawy i ocze-
kiwania klientdw private banking, a takze stosunek klientow do ryzyka.

Europejski rynek private banking w odréznieniu od polskiego (z dominacja
bankowosci uniwersalnej) podzielony jest miedzy trzy kategorie bankow: wyspe-
cjalizowane w private banking, uniwersalne i inwestycyjne. Dla banku uniwersal-
nego private banking stanowi wazny obszar dywersyfikacji dziatalnosci bankowej i
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uzyskiwanych przychodéw. Banki tego rodzaju sa na ogoét najsprawniejsze w ob-
studze nizszych i $rednich segmentow zamoznych klientow. Z kolei dla banku
inwestycyjnego private banking stanowi naturalne uzupekienie bankowosci inwe-
stycyjnej. Banki te najchgtniej obstuguja wyzsze segmenty zamoznych klientéw,
o czym $wiadcza m.in. kryteria dostepu do obstugi private banking, ktore zazwy-
czaj ustalane sa na wyzszym poziomie niz w bankach uniwersalnych (rys. 4).

100%
inne
80% obligacje
, B fundusze emerytalne
60% M akcje
0% B gotdwka i depozyty bankowe
0
20%
0%

Ameryka
Australia

Europa

Europa
Srodkowa

Wschodnia

Rys. 3. Alokacja aktywow klientow private banking w 2005 roku

Zrodlo: opracowanie wiasne.
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Rys. 4. Model anglosaskiego banku inwestycyjnego

Zrodlo: opracowanie wiasne.
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Banki wyspecjalizowane w private banking dzigki swojej specjalizacji sa w
stanie obstluzy¢ wszystkie segmenty klientow. Nie ulega jednak watpliwosci, ze
najatrakcyjniejsza grupa sa najzamozniejsi klienci indywidualni i to do nich gtow-
nie skierowana jest ta ustuga.

Rywalizacja migdzy bankami zmusza banki uniwersalne do rozszerzenia swo-
jej oferty private banking takze o produkty inwestycyjne oraz te charakterystyczne
dla bankéw wyspecjalizowanych w obstudze klientéw zamoznych.

Tabela 3. Ranking bankow $wiadczacych ustugi private banking
w Europie na koniec 2005 roku

Zarzadzane

Miejsce Bank aktywa
(bln USD)

1 UBS 1,319

2 Citigroup 1,310

3 Merill Lynch 1,100

4 Credit Suisse 0,559

5 HSBC Group 0,348

6 Wachovia Corporation 0,310

7 Deutsche Bank 0,200

Zrbdto: opracowanie wilasne.

Najwigksze europejskie banki $wiadczace ustugi private banking nie ograni-
czaja swojej oferty tylko do podstawowych produktow, do wymaganego minimum.
Do oferty stale wprowadzane sa nowe produkty i ustugi rynku finansowego, a
wrecz zmniejsza si¢ znaczenie produktow i ustug typowo bankowych. Banki stale
modyfikuja swoja oferte pod wpltywem wymagan klientow, kladac szczegdlny
nacisk na jej kompleksowosC i integracje jej elementow. Ponadto uwzgledniaja
nawet do$¢ specyficzne wymagania klientow w zakresie prowadzenia dziatalnosci
bankowej, czego dowodem jest wprowadzenie migdzy innymi ethical investing
(inwestowanie zgodnie z zasadami etycznymi, np. inwestowanie z zachowaniem
kryteriow ekologicznych), czy tez islamic banking (bankowo$¢ skierowana do
konkretnej grupy klientéw, wyznaczonej na podstawie wyznawanej religii).

Sprostanie rosnacym wymaganiom zamoznych klientoéw indywidualnych zmu-
sito banki do stworzenia licznych zmian w tworzeniu ich oferty private banking.
Coraz powszechniej na rynku europejskim stosowana jest koncepcja otwartej plat-
formy produktowej (open-product architecture), ,ktéra polega na udost¢pnieniu
klientom w ramach §wiadczenia ustug wealth management szerokiej palety najlep-
szych instrumentdw z réznych instytucji finansowych’. Réwnie istotna i charakte-
rystyczna dla ustugi private banking jest koncepcja family office, w mys$l ktorej

5 H. Muszalski, Swiatowy sektor private banking i wealth management, CEO 2007, nr 5.
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zarzadzanie majatkiem zamoznej rodziny w catosci lub w duzej czesci przejmuje
instytucja finansowa. Bank w ramach tej koncepcji zajmuje si¢ kwestiami finanso-
wymi, podatkowymi czy spadkowymi dotyczacymi rodzinnego majatku oraz
swiadczy pozostate ustugi private banking dla wszystkich cztonkéw rodziny.

Pod wzgledem produktowym rynek private banking rozwija si¢ stosunkowo
rownomiernie w catej Europie, jednak migdzy poszczegdlnymi krajami europej-
skiego kontynentu wystepuja rowniez znaczne roznice w standardzie obstugi klien-
ta, w rozwiazaniach instytucjonalnych czy w podej$ciu do samej ustugi private
banking — r6znym w krajach o dtuzszej i krotszej historii tej ustugi.

Gtownymi panstwami, ktore maja strategiczne znaczenie dla rynku private
banking w Europie sa kraje Unii Europejskiej: Niemcy, Wielka Brytania, Francja,
Wiochy oraz pozostajaca poza UE Szwajcaria. Szwajcaria, oprocz tego, ze posiada
status jednego z najwazniejszych osrodkow prowadzenia dziatalnosci private bank-
ing, jest takze gtbwnym centrum off-shore private banking. Swoje miejsce w $wia-
towej czolowce zawdzigcza wieloletniej tradycji bankowos$ci, systematycznie
wprowadzanym innowacjom oraz dzialalnosci silnie zorientowanej na klienta (rys. 5).

Szwajcarskie banki od lat stanowia §wiatowa potgge w zakresie ustug private
banking 1wealth management (tab. 3). Liderem jest UBS Wealth Management,
zarzadzajacy ponad 2 bln frankow szwajcarskich. Tuz za nim znajduje si¢ Credit
Suisse. Sektor bankowy odgrywa w szwajcarskiej gospodarce czolowa roleg, dajac
11% PKB i 14% dochodow budzetowych panstwa. Natomiast bankowos$¢ prywatna
stanowi okoto polowy sektora bankowego w tym kraju. Szwajcarskie banki sg lide-
rami w zarzadzaniu bogactwem. Aktywa klientow private banking znajdujace sig
w bankach w Szwajcarii maja warto§¢ ok. 3,5 bln USD, z tego 60% pochodzi z
zagranicy, przede wszystkim z panstw europejskich.

Klient |qp| Zarzadzajacy portfelami |« Badania i rozw0j || Komitet inwestycyjny
« umiejgtnosci inwestycyjne i zarzadcze o proaktywne do- « cotygodniowe spotka-
o gromadzenie aktywow radztwo dla me- nia dotyczace makro-
« zarzadzanie klientami nedzeréw portfela ekonomicznych czyn-
« zarzadzanie portfelem « analizy rynkow nikdéw inwestycyjnych
« zorganizowanie ze wzgledu na region finansowych o formutowanie wy-

geograficzny tycznych dotyczacych
e wsparcie przez ,,Junior MP” alokacji aktywow

Rys. 5. Model szwajcarskiego banku prywatnego

Zrodto: opracowanie wiasne.
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Glownymi czynnikami determinujacymi tak wysoka pozycje bankowosci
szwajcarskiej sa: stabilnos$¢ polityczna i spoteczna, sprawnos$¢ systemu prawnego,
doskonate polozenie geograficzne (centrum Europy, dobra komunikacja z reszta
$wiata), dluga historia bankowosci oraz bardzo wysoki standard §wiadczonych
ustug, pilnie strzezona tajemnica bankowa.

Szwajcarski system bankowosci prywatnej obejmuje nastepujace segmenty:

o krajowy (domestic private banking) — klientami sa rezydenci szwajcarscy,
e zagraniczny:

— off-shore private banking — klientami sa nierezydenci,

— on-shore private banking — zarzadza si¢ aktywami nierezydentdw za grani-
ca, zazwyczaj w ich kraju ojczystym, poprzez oddzialy bankow szwajcar-
skich ulokowane w tych krajach.

Obecnie szwajcarski system bankowy ma dwa podstawowe rodzaje bankow,
ktore prowadza dziatalnos$¢ private banking w skali miedzynarodowej. Sa to pry-
watne banki wyspecjalizowane w private banking oraz dwa globalne banki uniwer-
salne — UBS i Credit Suisse.

Szwajcarski bank UBS zajmuje od lat pierwsze miejsce w zestawieniach naj-
wigkszych bankow oferujacych private banking. Obecnie prowadzi on bankowos¢
na podstawie czterech grup biznesowych, przy czym bankowo$¢ dla zamoznych
klientow oferowana jest w linii biznesowej Global Wealth Management & Business
Banking, ktora sklada sig z kolei z trzech mniejszych linii biznesowych (rys. 6).

rlobaIWeaIth Managemen I Global Asset I Investment ' Corporate
& Business Banking Management Bank Center

IWeaIth Management '

International &
Switzerland

I r/ealth Management
| s

| Business banking

Switzerland

Rys. 6. Struktura linii biznesu UBS

Zrédto: L. Dziawgo, Private banking. Bankowosé. .., s. 148.

W dwoch pierwszych liniach obstugiwani sa zamozni klienci indywidualni, w
pierwszej wszyscy klienci z wyjatkiem tych ze Stanéw Zjednoczonych, dla ktorych
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przewidziana jest linia druga (Wealth Management US). Poszczegdlne linie na-
stepnie dziela si¢ na czgsci regionalne (np. Wtochy, Europa Zachodnia). Dziatal-
no$¢ w wymienionych obszarach wspierana jest przez zespoty wyspecjalizowane
w okre§lonego typu ustugach, jak np. islamic banking. Dla linii najwazniejszymi
rynkami sa rynek krajowy (Szwajcaria) i Europa, skad pochodzi blisko 70%
wszystkich aktywow finansowych powierzonych Szwajcarom®.

Klienci private banking w UBS to osoby w najwickszej mierze najzamozniej-
sze z zamoznych — ich aktywa finansowe przekraczaja kwotg 10 mIin USD. Taka
struktura zamoznos$ci klientéw jest bardzo korzystna dla banku i §wiadczy o jego
mocnej pozycji na rynku (rys. 7).

46% 15%

_ Hdo 2 min
s————) B2-5mh

A'IIIIIIII'II-- ~— [ 5-10 min

B pow. 20 min

12% 27%

Rys. 7. Struktura aktywow zarzadzanych przez UBS w ramach linii Wealth Management
wedlug poziomu zamoznosci klienta na koniec 2005 r. (w zt)

Zrodto: opracowanie wiasne.

Najzamozniejsi klienci indywidualni wymagaja najlepszej oferty i najwyzszej
jakos$ci ustug. UBS stara sig¢ im sprostaé, stosujac poza podstawowymi produktami
rowniez takie, jak: family office, art banking (inwestowanie w sztuke), concierge,
ktore ida w parze z kompleksowa i profesjonalna obsluga doradcéw klientow
private banking. Wszystko to sktada si¢ na jedna z najlepiej §wiadczonych ushug
private banking na $wiecie.

4. Zakonczenie

Perspektywy rozwoju polskiego rynku private banking sa bardzo duze. Swiad-
czy o tym stale bogacace si¢ spoteczenstwo (dynamika przyrostu oséb zamoznych
wynosi 20%), co jest skutkiem wzrostu dochodow, a co za tym idzie — oszczgdno-
sci gospodarstw domowych. Kolejnym aspektem §wiadczacym o duzych mozliwo-
$ciach rozwoju jest obecnie niski odsetek os6b zamoznych korzystajacych z ushugi
private banking (zaledwie ok. 20% wszystkich klientow, ktorzy spetniaja warunki
przystapienia do tej ustugi). Zatem rynek bankowosci prywatnej bedzie rozwijat si¢

6 L. Dziawgo, Private banking. Bankowosé. .., s. 172.
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i dojrzewal réwnolegle z rozwojem bazy demograficznej klientow zamoznych.
Majac na uwadze, ze na tym rynku wytworzyly si¢ dwie rézne grupy docelowe:
waska grupa klientow spetniajacych europejskie kryteria zamoznosci oraz szeroka
grupa klientéw zamoznych o bardziej masowym charakterze, mozna zatozy¢, ze
rozw0j ustug private banking w Polsce bedzie podazat dwiema roznymi §ciezkami,
odzwierciedlajacymi obecna strukture rynku’.

Pierwsza $ciezka rozwoju to elitarny private banking, adresowany do waskiej
grupy klientow najbardziej zamoznych. Jest to rynek ptytki, w ktérym znajduja si¢
klienci oczekujacy §wiatowego standardu ustug. Oferowane sa na nim ustugi naj-
bardziej prestizowe i skomplikowane, pod wyrdzniajaca si¢ marka. Taki model
prezentuja migdzynarodowe banki prywatne dziatajace w Polsce i ta droga zaczy-
naja podaza¢ roéwniez polskie filie bankow zagranicznych (np. Millenium Prestige,
Deutsche Bank PBC, Kredyt Bank SA). W Polsce gtéwnym wyzwaniem rynko-
wym w tym obszarze jest stworzenie wizerunku elitarno$ci marki private banking,
ktora bytaby w stanie konkurowa¢ z ushugami bankowosci prywatnej swiadczony-
mi za granica. Konkurencje w tym segmencie, poza zagranicznymi bankami, sta-
nowia takze inne instytucje finansowe, ktore zajmuja si¢ zarzadzaniem zgroma-
dzonym majatkiem i pomnazaniem powierzonych zasobow.

Drugi kierunek rozwoju private banking w Polsce to ekspansja w zakresie ob-
stugi masowych klientow zamoznych. Na tym rynku istnieje bardzo duzy poten-
cjat, ktory jest latwiej dostepny dla wigkszej liczby polskich bankéw. Masowy
private banking wykazuje wigksze zapotrzebowanie na atrakcyjne produkty inwe-
stycyjne i kredytowe, przy maksymalnym uproszczeniu procedur korzystania z
ustug i dostepu do réznych kanatow dystrybucji. Oferta dla masowego segmentu
klientéw zamoznych powinna eksponowa¢ korzysci funkcjonalne, zrozumiate dla
wigkszo$ci zainteresowanych osob, wzgledy prestizowe i elementy podkreslajace
status spoteczny. Gtowna bariera rozwoju masowego private banking jest mental-
nos$¢ klientéw, do ktorych adresowana jest ta ustuga, w szczegolnosci ich sklon-
no$¢ do samodzielnego zarzadzania swoimi aktywami finansowymi oraz nieufnos¢
wobec bankéw. Sukces w masowej bankowosci prywatnej odniosa te polskie ban-
ki, ktorym uda si¢ wykreowa¢ wizerunek zaufanego doradcy i opiekuna finanso-
wego. Wazna sprawa jest takze stworzenie rozpoznawalnej marki, odrozniajacej
ustugi bankowosci prywatnej od ustug bankowosci detaliczne;.

Ustugi dla zamoznych klientow moga swiadczy¢ wszyscy uczestnicy rynku. W
przypadku private banking mamy jednak do czynienia z globalnym rozwiazaniem.
Private banking, przekraczajac granice panstw, trwale wpisat si¢ w krajobraz kon-
solidacji sektora bankowego i to nie tylko w wymiarze przedsigbiorstw, lecz takze
dwodch odmiennych dotychczas centréw finansowych — off-shore i on-shore. Ban-
kowos¢ prywatna wyznacza dzisiaj standardy oferowania ustug. Jest to zindywidu-

7 J. Pietrzak, Przysztosé bankowosci prywatnej w Polsce, ,,Gazeta Bankowa” 2007, nr 1, s. 15.
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alizowany 1 kompleksowy system finansowej obstugi zamoznych klientéw indywi-
dualnych przez banki, przenikajacy do innych segmentéw ushug finansowych. Jest
kwestia bezsporna, ze bankowos$¢ prywatna jest trwatym elementem wspotczesnej
bankowosci i nalezy spodziewac si¢ jej dalszego rozwoju.
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PRIVATE BANKING
— WESTERN STANDARDS AND POLISH EXPERIENCE

Summary

Banking for wealthy individual customers is a relatively new service on the market, but dynami-
cally developing and gathering the large group of rich Poles. Despite fast dynamics of development of
private banking in Poland, it is still far from European norms. Among other things low access levels
to this service constitute a problem, while in European banks a condition is to possess not less than
1 million euro in assets. In Poland it is defined often 10 times lower. Such a situation causes that
private banking becomes oriented towards mass private banking which offers its customer services of
better quality than those of retail banking, instead of becoming oriented towards exclusive private
banking, where all advanced products are applied and a customer is served individually with particu-
lar reference to the highest quality of service. Polish banks face a difficult task of building strong and
reliable private banking brands and working out a trustworthy image.
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