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Private banking to $wiadczenie zindywidualizowanego, szerokiego, katalogu ustug finansowych
klientom indywidualnym, ktérych zainwestowane aktywa przekraczaja warto$¢ progowa wyznaczong arbitralnie
przez instytucje $wiadczaca tego rodzaju ustugi. Grupg klientéw, dla ktorych dedykowane sa ustugi private
banking okresla sig¢ jako High Net Worth Indivituals (HNWI).

W krajach Triady (Europa Zachodnia, Japonia, Stany Zjednoczone) przyjmuje si¢, ze do grupy HNWI
kwalifikuje si¢ osoby majace minimalne ptynne aktywa na poziomie miliona dolaréw lub wigcej. Wedtug "The
Economist" na $wiecie jest okolo 7,2 miliona takich osob. Kontroluja one w sumie okoto jednej trzeciej
Swiatowego majatku. W sumie w roku 2004 globalna liczba klientow private banking ksztaltowata si¢ na
poziomie 22-23 milionéw oséb. W Europie Centralnej (rozumianej w niniejszej pracy jako Polska, Czechy,
Stowacja oraz Wegry) gdzie klasa ludzi zamoznych dopiero si¢ tworzy, minimalne progi kapitatlowe stosowane
w krajach Triady nie moga by¢ zastosowane. Zgodnie z kryteriami migdzynarodowymi przyjetymi przez "The
Economist" naprawde bogatych (dochody miesigczne powyzej 25 tysigcy euro) jest w Europie Centralnej
niespelna 700-1000 osob. Z tego wzgledu wymogi kapitalowe, jakie musi spetni¢ potencjalny klient private
banking tym regionie sa duzo nizsze. W Europie Srodkowej, do tego segmentu zalicza si¢ osoby posiadajace
sredniomiesi¢czne wplywy na poziomie 5 tysigcy euro lub aktywa o wartosci, co najmniej 50 tysigcy euro. W
sumie w naszym rejonie jest okoto 100-120 tys. ludzi zaliczanych do segmentu private banking. Okoto 20-25
tys. osob posiada aktywa powyzej 250 tys. euro pozwalajace na zaproponowanie im wigkszosci produktow i
ustug finansowych. Prawie 70% sposrod klientow private banking z tego regionu stanowia obywatele Polski, co
powoduje, ze to wlasnie w tym kraju najszybciej rozwija si¢ bankowo$¢ prywatna.

Z powodu nieduzej wielko$¢ srodkowoeuropejskiego rynku private banking strategia koncentracji na
tym segmencie nie jest traktowana przez banki jako strategia pierwszorz¢dnej wagi. Nie ma w Europie
Centralnej wyspecjalizowanych bankéw oferujacych jedynie ustugi private banking, jak chociazby Bordier,
Pictet czy Coutts. Specjalisci prognozuja powstanie takich bankéw tym regionie dopiero za okoto 15-20 lat.
Obecnie segment private banking w naszej czg$ci Europy zostat zdominowany przez duze migdzynarodowe
grupy bankowe (Citigroup, Raiffeisen, Uni Credito Italiano, Fortis, Commerzbank i inne). Mozna przypuszczac,
ze taka sytuacja utrzyma si¢ takze w przysztosci.

Rozpatrujac aktualny stan sektora private banking w Europie Centralnej oraz przewidywania, co to jego
rozwoju w przysztosci chciatbym skupi¢ si¢ na kluczowych czynnikach otoczenia zewngtrznego oraz
wewngtrznego wplywajacych na ksztattowanie sig tego rodzaju ushug.

L Czynniki zewnetrzne

Klienci

Klienci private banking z Europy Centralnej sa mtodsi niz ich odpowiednicy w Europie Zachodniej.
51% oso6b nalezacych do tej grupy nie przekroczyla jeszcze 40 lat. Poza tym poziom wyksztatcenia HNWI w
krajach Europy Srodkowej jest zdecydowanie wyzszy niz na Zachodzie- 59% klientéw private banking posiada
wyzsze wyksztatcenie, podczas gdy w Europie Zachodniej tylko 52%. Najbardziej jednak rzuca si¢ w oczy
réznica w statusie zawodowym zamoznych klientow naszego regionu. HNWI z Europy Centralnej to gtdwnie
wiasciciele firm, czyli osoby bogate dzigki wlasnej przedsigbiorczosci i pracowito$ci. Stanowia oni 38%
segmentu klientow zamoznych (analogiczny wskaznik na Zachodzie to 23%). Ta dysproporcja jest catkowicie
zrozumiata zwazywszy, ze w Europie Centralnej nie ma zbyt wielu spadkobiercow rodzinnych fortun. Pozostata
czgse klientow private banking to gtoéwnie kadra kierownicza regionalnych filii firm zagranicznych, udzialowcy i
pracownicy najlepszych kancelarii prawnych i firm konsultingowych, prezesi i dyrektorzy duzych
przedsigbiorstw panstwowych oraz specjaliSci najwyzszej klasy z réznych dziedzin. Do tej grupy trafiaja tez
przedsigbiorczy i uznani arty$ci. Zamozni ludzie w tym rejonie Europy to najbardziej otwarta i postgpowa grupa
spoleczna. Az 61% przedstawicieli HNWI nalezy do tzw. innowatorow, czyli osob szybko akceptujacych
nowosci lub aktywnie ich poszukujacych. Z tego wzgledu oferta produktowa private banking w tym rejonie jest
zorientowana na pomnazanie majatku a nie jego utrzymanie. Liczba tzw. ,,nowych pienigdzy”- mtodych,
dynamicznych klientow private banking bedzie si¢ nadal zwigksza¢ wraz z rozwojem rynku. Beda oni wymagali
od swoich bankow coraz wigkszej ilosci produktéw, dostgpu do nowoczesnych kanatéw dystrybucji (glownie
internetu) oraz bgda podejmowac coraz wigksze ryzyko w zamian za wyzsze stopy zwrotu, co doprowadzi do
znacznego rozbudowania strategii inwestycyjnych oferowanych przez bankowos$¢ prywatna.

Obecna struktura HNWI sprawia takze, iz private banking nabiera strategicznego znaczenia dla
dalszego rozwoju banku. Wielu klientow bankowosci prywatnej kieruje obstugiwanymi przez bank
przedsigbiorstwami. Poprzez private banking wytwarza si¢ wigc dodatkowa wiez z klientem korporacyjnym.
Klienci private oczekuja jednak takiego samego traktowania przez bank jako osoby prywatne jak i reprezentanci
swoich firm, co czgsto jest niemozliwe. Strategiczne zarzadzanie relacjami z klientem poprzez wspotprace wielu
departamentow banku bedzie miato coraz wigksze znaczenie w bankowo$ci prywatnej. Wynika z tego
konieczno$¢ ciaglego aktualizowania informacji na temat zachowan klientdéw i uwrazliwienia catej kadry
menedzerskiej, na zmiany sposobu podejmowania przez klienta decyzji o zakupie danego produktu.



Wraz ze starzeniem si¢ spoteczenstwa i przejmowaniem majatkow przez dzieci obecnych HNWI zakres
oferowanych produktéow bedzie si¢ rozszerzal. Nastapi potrzeba rozwinigcia popularnych na zachodzie Familly
Offices- ustug oferowanych najbogatszym rodzinom polegajacych doradztwie inwestycyjnym i monitoringu
wszystkich transakcji, rachunkow i inwestycji wraz z analiza ich efektywnosci oraz menedzeréw zarzadzajacych
aktywami.

Wraz z pojawianiem si¢ nowych grup klientéw oraz stopniowym wzrostem ich aktywow a tym samym
minimalnych progow kapitalowych wymaganych przez banki zmieni si¢ sposob segmentacji klientow. Obecnie
banki segmentuja klientow bazujac na osobistym i potencjalnym bogactwie. Zaden bank nie dzieli swoich
klientow ze wzgledu na profil ryzyka, styl zycia i potrzeby, a przeciez te kryteria sa czasami istotniejsze od
calkowitego poziomu bogactwa. Jedynie okoto 38% opiekunow klienta ma z jednego miejsca bezposredni
biezacy dostep do kompleksowej informacji o klientach. Tylko 60% bankow jest zdolnych do przygotowania
szczegotowych profili klientow, ale jedynie poprzez taczenie informacji z wielu baz danych. Rozwdj modeli do
kalkulacji lub projekcji dochodowosci klientow powinien doda¢ nowa perspektywe do segmentacji klientow.
Dziatania te beda skierowane na zwigkszanie poziomu zatrzymania dochodowych klientéw a jednocze$nie
uwolnienia doradcéw od klientow, ktoérych dochodowo$é ksztaltuje si¢ na niezadowalajacym poziomie.
Jednoczes$nie banki powinny rozwina¢ systemy zbierajace informacje niezbgdne do wyboru strategii
marketingowej, ktorej celem bedzie przyciagnigcie nowych klientow, ktorzy spetniaja predefiniowane kryteria.

Konkurencja

O wiodaca pozycjg segmencie private banking walczy wigkszo§¢ kluczowych bankéw w regionie.
Obecnie atrakcyjnos¢ HNWI w Europie Centralnej jest mniejsza niz na Zachodzie. 10% najzamozniejszych
klientow w Europie Zachodniej przynosi 70% zyskow bankdéw, podczas gdy w Europie Centralnej i Wschodniej
tylko 40%. Perspektywy rozwoju tego segmentu sa wigc bardzo duze. Swiadczy o tym takze fakt, iz obecnie
tylko 20% wszystkich klientoéw bankow, ktorzy spetniaja warunki przystapienia do programéw private banking,
korzysta z tej propozycji zarzadzania pieniedzmi. Bankom z Europy Srodkowej oferujacym ustugi w sektorze
private banking brakuje agresywnego podejscia do prezentowania swoich ofert. Mozna spodziewac sig, ze wraz
z rozwojem rynku konkurencja stanie si¢ duzo ostrzejsza a oferty private banking duzo bardziej widoczne.
Przejawem zwigkszajacej si¢ konkurencji jest przyktadowo wejscie na polski rynek niecobecnych dotychczas
graczy takich jak UBS i HSBC.

Zaostrzajaca si¢ konkurencja spowoduje przemodelowanie dotychczasowej strategii pozyskiwania
klientow opartej w wigkszo$ci na proponowaniu ustug private banking juz obstugiwanym klientom oraz
pracownikom firm bedacych klientami bankow. Doprowadzi takze do zwigkszenie §rednich kosztow pozyskania
nowego klienta. Mimo tych tendencji wigkszo$¢ bankéw z naszego regionu nie ma okreslonych procedur
pozwalajacych na monitorowanie i zatrzymanie wartosciowych klientow (takze na Zachodzie takie procedury
posiada jedynie 42% bankow). Biorac pod uwagg $redni §wiatowy poziom marzy na produktach i ustugach
bankowosci prywatnej wynoszacy ponad 30% jest to duze zaniedbanie ze strony bankow.

Ponadto w naszym regionie zaczynaja pojawia¢ si¢ podmioty, ktore moze nie oferuja tak kompleksowej
obstugi jak private banking, ale moga przyciagna¢ do siebie wielu HNWI jeszcze nie obstugiwanych przez
banki. Najwazniejsze z nich to fundusze hedgingowe oraz niezalezni doradcy inwestycyjni (w Polsce sa to
przyktadowo WGI Financial, Goldenegg, Xelion czy OpenFinance) i firmy zarzadzajace aktywami. Mimo, ze
nie kieruja one swojej oferty bezposrednio do klientow private banking moga przyciagac i zatrzymywac osoby
zaliczane do segmentu personal banking, ktére w przyszto§ci moga stac sig¢ klientami private.

II. Czynniki wewnetrzne

Produkty i ushugi

Nie ma na $rodkowoeuropejskim rynku dwoch identycznych ofert private banking, chociaz na pierwszy
rzut oka wszystkie wydaja si¢ stworzone wedtug jednego wzoru. Poziom oferty private banking zdecydowane;j
wigkszosci instytucji finansowych nie odbiega od propozycji dostgpnych na rynkach o wiele bardziej dojrzatych.
Najistotniejsze jest to, ze banki z Europy Centralnej nauczyly si¢ wykorzystywac potencjaly stojacych za nimi
grup finansowych. Potrafia zaproponowac zarowno profesjonalne zarzadzanie Srodkami, nietypowe rozwiazania
inwestowania na hermetycznych segmentach rynku finansowego, jak i dobierane indywidualnie produkty
ubezpieczeniowe.

Osoby korzystajace z private banking wspoéipracuja z bankami na innych warunkach niz pozostali
klienci. Maja wyzej oprocentowane rachunki biezace i lokaty. Banki czgsto udzielaja im kredytow nie
wymagajac duzych zabezpieczen ze wzgledu na wysoka wiarygodno$¢ klienta. Standardem w ustudze private
banking jest prestizowa oferta kart- od Visa Gold i Platinum do MasterCard World Signia, Black Centurion
American Express czy Visa Infinite. Oczywiscie zawsze z indywidualnie ustalanymi limitami kredytowymi oraz
wysokim ubezpieczeniem.

Najwazniejsza ustuga oferowana przez banki w ramach oferty dla HNWI jest jednak nadal zarzadzanie
aktywami. Klientom oferuje si¢ pelng game¢ produktéw finansowych- od réznorodnych obligacji, bonow i akcji,



poprzez produkty walutowe i strukturyzowane, instrumenty pochodne czy od niedawna fundusze hedgingowe.
Standardem jest dostosowywanie portfela do indywidualnych oczekiwan klienta, co do stopy zwrotu, horyzontu
czasowego, poziomu akceptowanego ryzyka czy celow inwestycyjnych. Dla kazdego nowo tworzonego
produktu ustalany jest indywidualny benchmark, a klient bierze udziat w okres$laniu nawet kilku proponowanych
metod limitowania ryzyka. Segment HNWI w naszym regionie nie jest jednak w pelni dojrzaty, co przejawia sig
zarowno skali zasobnos$ci portfeli jak i filozofii inwestowania. W przeciwienstwie do swoich zachodnich
odpowiednikow HNWI z Europy Centralnej najczgs$ciej przyjmuja krotki horyzont czasowy inwestycji. Na
instrumenty finansowe o okresie zapadalnosci nie dluzszym niz jeden rok przypada az 58% $rodkow
zainwestowanych przez przedstawicieli tego segmentu. Na inwestycje dlugoterminowe przekraczajace 5 lat,
zamozni klienci przeznaczaja $rednio 10% posiadanych aktywow ptynnych. Wybierane przez nich formy
lokowania wolnych $rodkéw réwniez ujawniaja nieche¢ do inwestycji dlugoterminowych. Tylko 13%
zamoznych klientow korzysta z ofert TFI, akcje posiada 17% a obligacje 20%. Wraz z przejmowaniem
majatkow przez spadkobiercow i nastawieniu przez ta nowa grupe klientow glownie na utrzymanie obecnego
poziomu bogactwa horyzont inwestycyjny bedzie si¢ wydluzal, co bedzie wymagalo zaproponowania klientom
nowych produktow inwestycyjnych.

Zamozni klienci Europy Srodkowej wykazuja niska sktonno$é do pomocy profesjonalnych doradcow
finansowych. Prawdopodobnie czuja si¢ na tyle wyedukowani, ze wola sami zajmowac si¢ inwestycjami we
wlasnym zakresie. Ponad polowa o0sob nalezacych do tego segmentu (52%) deklaruje, ze wolne S$rodki
finansowe inwestuje samodzielnie, a tylko 9% powierza swoje zasoby specjalistom rynkéw finansowych. Z
czasem model inwestowania HNWI bedzie si¢ zmieniat ewoluujac w kierunku modelu zachodnioeuropejskiego.
Klienci beda coraz bardziej ceni¢ swdj czas oraz przywiazywaé wigksza rol¢ do asymetrii informacji na rynku,
co spowoduje zwigkszenie si¢ srodkow, jakimi beda musiaty zarzadza¢ banki.

Samodzielne spotki asset management (przyktadami w Polsce moga BRE Asset Management oraz
Handlowy Zarzadzanie Aktywami), oferujace podobne produkty sa rozwijane przez banki rownocze$nie z oferta
private banking, a czgsto przejmuja zarzadzanie aktywami HNWI. Ta swoista symbioza tych dwdch obszarow
zarzadzania finansami moze w przysztosci doprowadzi¢ jednak do kanibalizmu rynkowego i odbierania przez
spotki asset management klientow bankowosci prywatnej. Rozwiazaniem moze by¢é przeprofilowanie
dziatalnosci tych spotek, potaczenie ich dziatalnosci z oferta private banking lub rozszerzenie ich dziatalnosci o
inne ushugi dla HNWI tworzac w ten sposob zalezne od banku spétki dedykowane specjalnie dla klientow
zamoznych.

Raport B.P.S. Consultants Poland, ktéry przebadat mozliwosci polskiego rynku private banking,
wyraznie wskazuje, ze dla bogatych klientéw bankow liczy si¢ przede wszystkim indywidualne podejs$cie do ich
potrzeb finansowych. Az 39% korzystajacych z propozycji bankowo$ci prywatnej uznato to za najwazniejszy
czynnik przy podejmowaniu decyzji o skorzystaniu z oferty banku. Dla klientow wazne sa takze dyskrecja,
mozliwo§¢ budowania wilasnych portfeli, dostosowywanie strategii inwestycyjnych do, ogromnych czasami,
wymagan czy niechgci do ryzyka, ale rowniez przywileje dodatkowe, utwierdzajace w §wiadomosci bycia dla
banku kim$ wyjatkowym. Do ustug tego typu naleza porady prawne, doradztwo z zakresu zakupu dziet sztuki,
jachtéow lub nieruchomosci, cztonkostwo w klubach golfowych, bezplatne parking, pakiety medyczne czy
ekskluzywne ushugi partnerow banku takich jak hotele, restauracje biura podrézy, linie lotnicze etc. Nie
wszystkie banki oferuja tego typu ustugi, chociaz jesli klient wyrazi takg potrzebg z pewnoscia nie odmowia mu
pomocy w skorzystaniu z tego rodzaju ustug.

Mimo, iz oferta produktowa private banking w Europie Centralnej jest stosunkowo dobrze rozwinigta
wiele produktoéw i ustug nie zostato jeszcze w naszym regionie wprowadzonych- doradztwo podatkowe, kwestie
spadkowe, zarzadzanie nieruchomosciami, strategie emerytalne czy portfolio tracking- nowoczesne systemy
raportowania zmian warto$ci portfela. Ustugi te nie sa rozwijane glownie ze wzgledu na niskie zainteresowanie
ze strony klientow a takze niekiedy zbyt mate aktywa, jakimi dysponuja klienci bankowosci prywatnej z tego
regionu Europy. Mozna si¢ spodziewaé, ze miarg rozwoju rynku i coraz ostrzejszej konkurencji banki rozszerza
ofert¢ produktowa dla najbogatszych klientdw, nawiaza zdecydowanie wigksza wspolprace z firmami
oferujacymi produkty i ustugi luksusowe oraz skorzystaja przy budowaniu tej oferty z kontaktow i mozliwosci
stojacych za nimi duzych bankéw migdzynarodowych.

Wigkszo$¢ polskich bankéw zajmujacych si¢ obstuga HNWI nie posiada centrow Private Banking,
gdzie pod jednym dachem przygotowywano by catosciowe strategie portfelowe dla Klientéw, co naturalnie
powoduje zagubienie doradcow w ilosci spotek oraz departamentow, z ktérymi nalezy wspoltworzy¢ sktad
portfela (Towarzystwo Funduszy Inwestycyjnych, Biuro Maklerskie, Departament Operacji Migdzynarodowych,
etc.). Zaawansowane prace w kierunku zmiany tego rodzaju sytuacji wprowadzaja obecnie najwigksi gracze w
segmencie private banking. W Polsce sa to Pekao SA, PKO BP, Citibank czy Millenium Prestige. W BRE Banku
wigkszo$¢ tych rozwiazan zostala wprowadzona- klient ma maksymalnie 2 doradcow. Rowniez w BPH
prowadzone sa prace nad integracja oferty banku, biura maklerskiego i Towarzystwa Funduszy Inwestycyjnych.
W przysztosci zmiany takie wprowadza pozostali gracze a zasada ,,one face to the customer” stanie sig
integralna czgscia oferty private banking.



Marka

Private banking jest jedyna ustuga finansowa, w ktorej wartos¢ marki ma tak istotne znaczenie. Dla
bankowos$ci prywatnej wartos¢ marki to reputacja, sita i jakos$¢ instytucji. W Europie Centralnej zdecydowanie
dominuje model tworzenia submarek podkres$lajacych tym samym wyjatkowos¢ oferty private banking (Citigold
Wealth Management, Millennium Prestige etc.). Jednakze rozwijany rownoczes$nie segment personal banking
moze doprowadzi¢ do negatywnego postrzegania marki przez klientow. Do klientdow private z pewnoscia nie
zalicza si¢ rosnacej lawinowo w ostatnich latach liczby klientéw okreslanych jako VIP lub personal. W wielu
przypadkach banki nie oferuja takim klientom nic poza bezptatnymi ustlugami telefonicznymi, i bezplatnym
wyplacaniem pieniedzy z bankomatéw, a to samo mozna mie¢ za darmo w bankach internetowych. Doradcy
personal banking zwykle zajmuja si¢ kilkuset klientami, co w rzeczywistosci nie rozni si¢ od obstugi zwyktych
klientow. Rozmycie si¢ marki oraz niezrozumienie klientow odnos$nie roéznic pomigdzy personal i private
banking moga szybko doprowadzi¢ do straty pozycji konkurencyjnej. Zaufanie klienta najwigksza wartosc, jaka
posiadajg banki (szczegdlnie w bankowosci prywatnej). Instytucje finansowe potrzebuja wige duzo silniejszego
rozréznienia pomigdzy tymi dwiema grupami klientéw. Jednoczesnie, w przysztosci rozwojowi klienci personal
banking begda trafia¢ do private banking, a czg$¢ klientdéw private po zrobieniu niezbgdnych inwestycji
zyciowych, na przyktad po wyposazeniu dzieci w domy czy mieszkania, zasila¢ bedzie grono klientow personal.
Ta dwoisto$¢ sytuacji bedzie powodowac, iz zarzadzanie klientami private i personal bgdzie bardzo trudne.
Wygraja tylko te banki, ktore beda potrafity z jednej trony zréznicowac swojq ofertg dla tych segmentow a
z drugiej stworzy¢ efektywny model przenoszenia klientow z jednej grupy do drugie;.

Dystrybucja

Klient private banking zawsze ma swojego opiekuna, ktéry zwykle zajmuje si¢ kilkudziesigcioma
osobami. Zadaniem opiekuna jest biezaca obstuga rachunku klienta, realizacja zlecanych operacji, ale takze
tworzenie indywidualnej strategii inwestycyjnej. Czgsto zdarza sig, ze doradca wspiera przy rozwiazywaniu
nietypowych probleméw- pomaga w wyborze zagranicznej szkoly dla dziecka czy w znalezieniu trudno
dostepnego leku. Czasem kojarzy ze soba osoby o podobnych planach inwestycyjnych. Jedna z podstawowych
zasad jest zachowanie dyskrecji, zapewnienie poczucia bezpieczenstwa oraz najwyzszego poziomu obstugi.
Silne zwiazki opiekuna z klientem sprawiaja, ze opiekunowie staja si¢ dla HNWI czgsto bardziej warto§ciowi
niz sam bank. Grozba przenoszenia si¢ klientow wraz z opiekunami do konkurencyjnych bankéw bedzie
wymagala od instytucji finansowych zintegrowanych systemow zarzadzanie relacjami z opiekunami klientow
oraz budowaniu silnych wigzi pomigdzy doradcami a bankiem.

Osobiste spotkania klienta z doradca bankowym to priorytet, jednak banki rownoczesnie intensywnie
rozbudowuja alternatywne kanaty dystrybucji produktéw i mozliwosci konsultacji. Poczatkowo widziany tylko
jako dodatkowy kanat dystrybucji z marginalnym potencjatem dla wigkszo$ci dostawcoéw ustug finansowych dla
klientow HNWI, internet rozwija si¢ jako bardzo wazny kanal wspotpracy o coraz wigkszym znaczeniu dla tego
rynku. Internet jest takze nowym wyzwaniem dla bankoéw, poniewaz musza one teraz doda¢ do swojej roli nowy
element- bycie filtrem informacji. Obfito$¢ informacji dostgpnych przez internet wymaga, bowiem kogo$ do
pomocy w oddzielaniu tego, co jest uzyteczne od rzeczy nieistotnych.

Internet i powiazane technologie poprzez lepsze dopasowanie do zmiennego charakteru klientow
private oferuja o wiele wigcej niz aktualnie jest to realizowane przez tradycyjnych opiekunéw. Ponadto
integracja baz danych, narzgdzi statystycznych i technologii internetowej umozliwi silne zindywidualizowanie
produktow i ushug poprzez -elektroniczne zgromadzenie danych klientow 1 szczeg6low dotyczacych
dokonywanych przez nich transakcji. Co wigcej, takie rozwiazanie oszczedza czas zaréwno dla banku, ktory
moze tatwiej kierowaé swoich klientow do potencjalnych produktow jak i dla klientow, ktorzy nie sg zarzucani
nieistotnymi dla nich informacjami a tylko produktami i ustugami dostosowanymi do ich indywidualnego
profilu. Co wigcej, technologie §ledzace preferencje klienta pozwalaja dostawcy ustug finansowych na skupieniu
si¢ na klientach, ktorzy charakteryzuja si¢ najwigkszym potencjatem sprzedazy i ktorzy przejawiaja prawdziwe
zainteresowanie oferowanymi produktami. Na zachodzie takie technologie sa juz wdrazane i w niedtugim czasie
stang si¢ standardowa czg$cia ustug private banking (np. Charles Schwab i E*Trade). Szybki postep
technologiczny w Europie Centralnej sprawi, ze podobne aplikacje juz wkrotce pojawia si¢ w sektorze private
banking w naszym rejonie.

Dla bankéw oferujacych ustugi bankowosci prywatnej, postgp technologiczny bedzie polegat takze na
przejéciu z integracji wertykalnej, podstawowego modelu bankowego, gdzie jeden bank projektuje, produkuje i
oferuje wszystkie produkty finansowe sprzedawane do klientow i zarzadza wszystkimi aktywami klientow, do
nowego modelu, ktéry zmienia ta sytuacje poprzez integracje i koordynacj¢ produktow i ushug wielu ré6znych
dostawcow lub dolaczenie produktow komplementarnych jak chociazby produkty ubezpieczeniowe czy
doradztwo z zakresu podatkéw. W obliczu szybko zmieniajacych si¢ i rosnacych wymagan klientow banki nie
beda w stanie sprosta¢ wymaganiom coraz bardziej wyedukowanych klientow w zakresie ksztattowania
produktow najwyzszej jakosci. Private banking bedzie zmieniat si¢ w kierunku modelu butiku inwestycyjnego,
w ktorym klienci beda mogli wybiera¢ sposrdd przygotowanych dla nich produktéw i ustug najwyzszej jakosci,
dostarczanych przez rézne instytucje finansowe.



Bardzo liczna w Europie Centralnej grupa ,,aktywnych, nowych pienigdzy” (menedzerow firm,
dyrektoréw, wiascicieli) jako klientéw bankowosci prywatnej bedzie wymaga¢ od bankdéw coraz bardziej
zaawansowanych technologicznie kanatow kontaktu i dystrybucji produktow. Obecnie zaden bank w Europie
Srodkowej nie ma wdrozonego kompleksowego systemu bankowosci internetowej stanowiacego spdjna catosé z
wewngtrznym systemem Customer Relationship Management (CRM). Bankowos¢ internetowa dla HNWI
ogranicza si¢ do standardowych zasad dostgpu, przez co klienci bankowosci prywatnej traktowani sa w tym
zakresie jak pozostali klienci. W drodze ewolucji, Internet, szczegdlnie w zakresie medium do przekazywania
spersonalizowanych informacji oraz jako narzedzie do wykonywania wszelakich transakcji bedzie stawal si¢
coraz wazniejszym elementem strategii konkurencyjnej bankéw zajmujacych si¢ ushugami private banking.

Podsumowanie

W niedalekiej przysztosci banki oferujace ustugi private banking w Europie Centralnej stana przed
nowymi wyzwaniami. Szybki wzrost gospodarczy, zmiany technologiczne i oraz zmiany zachowan klientow
powoduja, ze rynek tych ustug zmienia si¢ bardzo szybko. Stanowi to dla bankdéw zaréwno szansg na poprawe
wynikow jak i zagrozenie, do ktérego musza si¢ przygotowac. Z uptywem czasu potrzeby zamoznych klientow
beda si¢ zmieniac. Obecnie jest to segment relatywnie miody i mato zasobny. Z tego wzgledu jego gltowne
oczekiwania dotycza sprawnej obstugi transakcji podstawowych oraz dostgpu do nowoczesny kanatow
dystrybucji. W kwestii bardziej wyrafinowanych produktow zamozni klienci znajduja si¢ na etapie znacznie
wigkszego zainteresowania oferta kredytowa niz inwestycjami w nowoczesne instrumenty finansowe.

Mimo bardzo dynamicznego rozwoju sektora private banking w Europie Centralnej (przewidywany
15% wzrost aktywoéw w 2005 roku), w poroéwnaniu z najbardziej rozwinigtymi krajami, oferta dla klientow
detalicznych jest wciaz duzo mniej zdywersyfikowana. Tylko niektore banki maja odpowiednio przeszkolonych
i przygotowanych pracownikdow, potrafigcych zrozumie¢ potrzeby finansowe klientow 1 zaoferowac
odpowiadajace im produkty. Dominujaca pozycj¢ na rynku zdobeda tylko banki z wyrazista marka, ktore beda
potrafity najlepiej zrozumie¢ klientow i przystosowaé si¢ do ich zmieniajacych si¢ potrzeb poprzez
wprowadzanie nowych produktow od réznorodnych dostawcow oraz zrdznicuja kanaty dystrybucji.
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