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Do kogo skierowane s3 ustugi private
banking? Jakie zasoby finansowe trzeba
miec, zeby z nich korzystac? Na co w ra-
mach ustug bankowych moga liczy¢ naj-

zamozniejsi Polacy? Na te i inne pytania
znajda Panstwo odpowiedz w przygoto-
wanym przez redakcje ,,Home&Market”
raporcie. Zachecamy tez do zapoznania
sie z lista Who i who w private bankingu.
Znalazty sie na niej osoby, ktore odpowia-
daja za budowanie oferty dla najbogat-
szych. To oni dbaja o ich komfort, finan-
sowe bezpieczenstwo i wzrost kapitatu.
To bez watpienia interesujaca lektura.
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JASNE PERSPEKTYWY
PRZED PRIVATE
BANKINGIEM W POLSCE

Przed private bankingiem w Polsce rysuja sie jasne
perspektywy. Wszystko dzieki dynamicznie rosnacej
liczbie milioneréw. Szacuje sie, ze w ciagu najblizszych
5 lat ulegnie ona podwojeniu. Jednoczesnie postepuje
integracja i cyfryzacja pakietow inwestycyjnych

oferowanych przez ten sektor.

olski segment banko-
Pwoéci dla najbogatszych
ros$nie mimo niesprzy-
jajacych okolicznosci. Najpierw
pandemia koronawirusa SARS-
-COV-2, a potem kryzys paliwo-
wo-energetyczny spowodowany
napascia Rosji na Ukraine nie tyl-
ko nie spowolnity jego rozwoju,
ale wrecz go przyspieszyty. Nie
jest to polska specyfika. Na catym
$wiecie, w warunkach niespodzie-
wanych kryzyséw (np. takich jak
obecny) i zwigzanych z tym geo-
politycznych perturbacji naste-
puje zwrot w kierunku budowa-
nych od lat relacji kojarzacych sie
z poczuciem stabilnosci i bezpie-
czenstwa. Dodatkowo, Polska jest
w bardzo dynamicznym momen-
cie kumulacji kapitatu - w ostat-
nich 5 latach dynamika wzrostu
zamoznosci byta w Polsce jedna
z najwyzszych w Europie. Wedtug
Credit Suisse liczba milioneréw
w Polsce przez 5 lat (do 2025 r.)
podwoi sie, notujac tym samym
najwyzszy procentowy wzrost nie
tylko w Europie, ale i na $wiecie.
Waznga cecha decydujaca o dy-
namice wzrostu sektora private
bankingu jest tez fakt, ze mamy

za soba dopiero 30 lat gospodarki
rynkowej i przedsiebiorcy, ktorzy
rozpoczynali swoja dziatalnos¢
w latach 90-tych zblizajac sie do
wieku emerytalnego dopiero sta-
ja lub stana przed problemami
z tym zwigzanymi - utrzymaniem
standardu zycia na emeryturze
i sukcesja. Jak zabezpieczy¢ swoj
kapitat i madrze nim zarzadzad,
aby zrealizowad swoje zatozenia
podpowiada

Jarostaw Przybyt, menedzer
Zespotu Analizi Doradztwa w Alior
Banku: - bezpieczne inwestycje,
jak depozyty nie beda z reguty
w stanie wygenerowac odpowied-
niej stopy zwrotu, aby nas i sukce-
soréw zabezpieczy¢ na przysztosc.
Wymaga to bardziej wyrafinowa-
nych strategii. Pomocny moze
okazac sie wealth manager, a na-
stepnie doradztwo inwestycyjne.
W pierwszej kolejnosci pomoze on
okresli¢ cele i ich ramy czasowe,
a nastepnie we wspétpracy z do-
radca inwestycyjnym opracowany
zostanie odpowiedni plan. Mozna
poréwnacd ten proces do wizyty
u lekarza, ktéry po doktadnym
zbadaniu okresli najlepsza kura-
cje. Nastepnie doradca inwesty-

cyjny w sposodb ciaggty monitoruje
stan portfela, uwzglednia biezaca
sytuacje rynkowa w jego budowie,
jest w ciggtym kontakcie z klien-
tem, szczegdlnie podczas zawiro-
wan rynkowych. W efekcie klient
zyskuje profesjonalne wsparcie
w realizacji swoich dtugotermino-
wych celéw finansowych.

Private banking na swiecie
Polska startowata z private
bankingiem z trudniejszejj pozy-
¢ji niz kraje rozwiniete, gdzie za-
mozno$¢ budowana jest od wielu

86 M PAZDZIERNIK 2022 | HOME&MARKET



pokolen. Najstarszym bankiem
wyspecjalizowanym w bankowo-
$ci prywatnej jest istniejacy od
1664 r.i majacy siedzibe w Londy-
nie Bank Child & Co. Nieco p6zniej,
bow 1692 r. rozpoczat dziatalnosé
londyniski Bank Coutss, kt6ry ob-
stuguje rodzine krélewska. | to
powstanie wtasnie tego banku
przyjmuje sie jako poczatek ban-
kowosci prywatnej. W 1741 r. wraz
z powstaniem banku Weglin dzia-
talnosé w tym zakresie rozpoczeta
sie w Szwajcarii. Najwazniejszymi
bankami prywatnymi oferuja-
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cymi private banking sa obec-
nie przede wszystkim instytucje
w Szwajcarii i USA, m.in.: UBS, Ci-
tibank oraz Credit Suisse. Wedtug

WEDLUG CREDIT SUISSE
LICZBA MILIONEROW
W POLSCE PRZEZ 5 LAT
(DO 2025 R.) PODWOI SIE,
NOTUJAC TYM SAMYM
NAJWYZSZY PROCENTOWY
WZROST NIE TYLKO
W EUROPIE, ALE | NA S$WIECIE.

Norman Alex, aktywa powierzone
bankom w ramach ustugi private
banking w potowie 2021 r. miaty
wartos¢ okoto 752 mld dol. i uro-
sty 0 19 proc. rok do roku. Z ko-
lei przychody bankdéw z tytutu
$wiadczenia tej ustugi wyniosty
okoto 2,76 mld dol., czyli wzrost
rok do roku o 14 proc. Najszyb-
ciej private banking ro$nie w Azji
- tam mediana wzrostu aktywéw
w zarzadzaniu wyniosta 15,2 proc.
w pordéwnaniu z 7,5 proc.

w krajach europejskich )
13,8 proc. w USA.
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Blisko 30 lat sektora w Polsce

Historia ustug bankowosci
prywatnej w Polsce jest krotka
- bankowos$¢ tego typu istnie-
je od niespetna 30 lat. Najpierw
w 1993 r. jako pierwszy udostep-
nit tego typu ustuge Bank Handlo-
wy w Warszawie. W 1997 r. ustugi
private bankingu uruchomit Bank
Pekao S.A. W drugiej potowie lat
90. $wiadczeniem ustug banko-
wosci prywatnej zainteresowata
sie wiekszo$¢ bankéw detalicz-
nych w kraju. Oferta obejmowata
ustugi zarzadzania kapitatem, co
oznacza inwestycje w instrumen-
ty finansowe oraz rézne formy lo-
kat terminowych. Dzi$ praktycznie
wszystkie banki (m.in. Pekao S.A.,
PKO BP, Santander Bank, Alior
Bank, mBank, ING, BNP Paribas)
posiadajace oferte dla klienta de-
talicznego prowadza private ban-
king. Obecnie pakiet tych ustug
to prowadzenie prestizowego
konta, korzystanie z ustug indy-
widualnego doradcy, wysoki limit
pozyczki oraz pakiet dodatkowy
polegajacy na udzielaniu pomocy
w réznych sytuacjach zyciowych
w domu i podrdzy. Wedtug Credit
Suisse sektor private bankingu
w Polsce bedzie rést w odpowie-
dzi na rosnaca liczba milioneréw.
Przez 5 lat (od 2020 do 2025 t.) ich
liczba ma sie podwoié, notujac
tym samym najwyzszy procento-
wy wzrost nie tylko w Europie, ale
i na $wiecie.

Dynamiczny rozwej
private bankingu i wealth
managementu

Wedtug Credit Suisse Global
Wealth Data Report z 2021 r.,
w 2020 r. w Polsce mieszkato 149
tys. os6b ze statusem High Net
Worth Individuals (HNWI), czyli ta-

kich, ktérych majatek przekracza
milion USD. Tylko pomiedzy 2019
12020 r. liczba HNWI wzrosta u nas
o prawie 14,5 tys. oséb. Z ankiet
przeprowadzonych wérdd przed-
stawicieli najwiekszych bankéw
przez miesiecznik ,Forbes” wyni-
ka, ze w 2020 r. w Polsce byto po-
nad 80 tys. kont private banking.
S3 to osoby, ktére majg przynaj-
mniej 1 mln zt na koncie banko-
wym lub w formie inwestycji na
koncie maklerskim. Bankieréw
potrzebuja po to, aby pomagali
im podejmowac trafne decyzje in-
westycyjne i usprawniali dziatania
okotofinansowe. W liczbach bez-
wzglednych Polska wyprzedza ta-
kie kraje jak Portugalia, Finlandia,
Grecja czy Czechy, a zblizyta sie do
Norwegii i Irlandii. Wedtug tego

HISTORIA USLUG
BANKOWOSCI PRYWATNEJ
W POLSCE JEST KROTKA -

BANKOWOSC TEGO TYPU
ISTNIEJE OD NIESPEENA
30 LAT. NAJPIERW W
1993 R. JAKO PIERWSZY
UDOSTEPNIL TEGO TYPU
USLUGE BANK HANDLOWY
W WARSZAWIE. W 1997 R.
USLUGI PRIVATE BANKINGU
URUCHOMIt BANK PEKAO
S.A. W DRUGIEJ POLOWIE LAT
90. SWIADCZENIEM USEUG
BANKOWOSCI PRYWATNEJ
ZAINTERESOWAEA SIE
WIEKSZOSC BANKOW
DETALICZNYCH W KRAJU.

samego raportu, do 2025 r. tem-
po wzrostu liczby HNWI w Polsce
ma przekroczy¢ globalna $rednia,
siegajaca 48 proc. Z kolei w naj-
nowszym raporcie KPMG mozna
przeczytad, ze w 2020 r. w Polsce
mieszkato 284 tys. oséb o docho-
dach powyzej 20 tys. zt miesiecz-
nie (wzrost o 7 proc. rok do roku),
a ludzi o zarobkach brutto prze-
kraczajacych 50 tys. zt miesiecz-
nie byto 77 tys. Do grupy bardzo
bogatych zaliczono osoby zara-
biajace brutto powyzej 1 mln zt
rocznie, czyli wiecej niz 83,3 tys. zt
miesiecznie. W 2020 r. ze wzgledu
na pandemie rynek débr luksu-
sowych mierzyt sie z zatamaniem
sprzedazy. Kolejny rok byt czasem
odbudowy - wskazuja autorzy ra-
portu. Warto wzigé pod uwage
Polska startowata przy tym ze zna-
€z3aco nizszego putapu niz kraje
rozwiniete, gdzie zamozno$¢ spo-
teczeristwa budowana jest zdecy-
dowanie dtuzej, niz u nas. Ponad-
to, gospodarczo rozwijamy sie
wyjatkowo szybko i tym samym
np. w ostatnich 5 latach dynami-
ka wzrostu zamoznosci Polakéw
byta jedna z najwyzszych w Euro-
pie. Uwazam, ze klienci zamozni,
kiedy mysla o bezpieczenstwie, w
pierwszej kolejnosci mysla o tym,
z kim pracuja. Nasz bank jest cze-
sto pierwszym wyborem. Mamy
ugruntowana pozycje na rynku i
jestesmy bezpiecznym i zaufanym
partnerem. Juz od 25 lat wspiera-
my klientéw private banking w
zarzadzaniu majatkiem, ale nie
tylko. Spektrum wsparcia jest bar-
dzo szerokie i nie ogranicza sie do
oferty bankowej czy inwestycyj-
nej. To takze poznawanie klienta,
jego potrzeb, w wielu obszarach
- méwita dla Parkietu Katarzyna
Tomaszewska, dyrektor depar-
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tamentu bankowosci prywatnej
i ustug maklerskich w Banku Pe-
kao S.A. Na ewoluujace potrzeby
klientéw zwracat z kolei uwage
w rozmowie z ,,Forbesem” Woj-
ciech Sienczyk, dyrektor Obszaru
Wealth Management oraz Biura
Maklerskiego w Santander Bank
Polska. - Czas pandemii potwier-
dzit, jak ogromna wartos¢ ma
zaufany kontakt z bankiem, ze
swoim bankierem. Poza tym pan-
demia i ograniczenia dotyczace
spotkan oczywiscie bezposrednio
wptynety na zmiane preferencji
klientdw i nieco zmodyfikowa-
ty ich potrzeby. We wspétpracy
z bankiem stawiajg na dostep do
szybkiej i rzeczowej informacji,
zdalne kanaty kontaktu, zwiek-
szong dyspozycyjnos¢ bankie-
row. Mamy wiec zdalne kanaty,
jak doradca online czy specjalna
infolinia tylko dla private bankin-
gu - powiedziat.

RAPORT PRIVATE BANKING

--‘

Rozwdj sektora odpowiedzia
na rosngce oczekiwania
klientow

Jak podkreslajg eksperci, za-
moznos$¢ najczesciej pociaga za
sobg kompleksowos$¢ majatku
i tym samym tworzy wieksze
oczekiwania co do sprawnego
nim zarzadzania - na to odpo-
wiada wtasnie private banking
i wealth management. - Oferta
produktéw i ustug dla bankowosci
prywatnej nigdy nie powinna by¢
zamknietym katalogiem - wciaz
wprowadzamy nowe rozwigzania,
aby podazaé za zmieniajacymi
sie potrzebami klientéw - méwi
Wojciech Sienczyk z Santandera.
W jego banku obszar wealth ma-
nagement wraz z biurem makler-
skim daje duze mozliwosci ksztat-
towania oferty. - Mamy fundusze
inwestycyjne z doradztwem, co
pozwala na duzg dywersyfikacje
portfela oraz dzieki ustudze do-

radztwa, utatwiamy zarzadzanie
$rodkami - to nasz rynkowy wy-
roznik. Mamy tez certyfikaty i ob-
ligacje strukturyzowane, klienci
moga korzystaé¢ z aktywnego
doradztwa gietdowego, czyli pro-
wadzenia rachunku maklerskiego
ze wsparciem ekspertow rynku
kapitatowego. W Grupie Santan-
der Bank Polska mamy takze TFI,
co zapewnia dostep do wiedzy
i doswiadczen jednego z najwiek-
szych eksperckich zespotdw zarza-
dzajacych i analitykow w Polsce
- wylicza. Zwraca takze uwage,
na handicap, jaki jego klientom
daje przynalezno$¢ do miedzyna-
rodowej Grupy Santander. Klienci
moga korzystac z ustugi Global Va-
lue Propositions, ktéra umozliwia
dostep do globalnych produktow
i ustug Santander Global We-
alth Management. - Dzieki temu
pozostajemy w Polsce jedynym
bankiem z realnym dostepem do
oferty miedzynarodowej, na 10
rynkach, na ktdrych dziata Grupa
- zaznacza W. Sienczyk. Poza ob-
szarem inwestycyjnym jego bank
$wiadczy takze ustugi na polu
finansowania wraz z indywidual-
nym ekspertem kredytowym.
Szeroki wachlarz rozwigzan
kredytowych oraz otwarta archi-
tekture produktéw inwestycyj-
nych oferuje blisko 6 tys. klien-
téw w siedmiu specjalistycznych
oddziatach private bankingu,
zlokalizowanych w Katowicach,
Poznaniu, Krakowie, Gdansku,
Wroctawiu i Warszawie w private
bankingu takze Alior Bank. Flago-
wym produktem dedykowanym
dla tego segmentu jest Konto
Elitarne, prowadzone bezptatnie

w przypadku klientéw posia-

ponad 1 mln zt. ,Rachunek

dajacych aktywa o wartosci
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daje dostep do szeregu korzysci,
takich jak indywidualna opieka
bankiera Private Banking, utajnie-
nia sald rachunkdw czy oferowana
bez dodatkowych optat prestizo-
wa karta debetowa MasterCard
World Elite, z bogatym pakietem
ustug dodatkowych (np. ubezpie-
czenie podrézne z ochrong ubez-
pieczeniowa poszerzona o zacho-
rowania na COVID19). Posiadacze
Konta Elitarnego moga rowniez
liczy¢ na uczestnictwo w even-
tach kulturalnych czy sportowych,
dostepnych jedynie dla tej grupy
klientéw” - czytamy w sprawoz-
daniu zarzadu z dziatalnosci Gru-
py Kapitatowej Alior Banku S.A.
za | potrocze 2022 roku. Podob-
ne udogodnienia maja zamozni
klienci innych bankéw. W mBan-
ku s3 to szyte na miare portfele
inwestycyjne, doradztwo indywi-
dualne, wsparcie klientéw w pla-
nowaniu miedzypokoleniowym
oraz niestandardowe kredyty. ING
Bank Slaski oddaje do dyspozycji
klientéw z sektora private ban-
kingu m.in. bezptatna karte VISA
Infinite, ktéra zapewnia wysokie
limity, program concierge, dostep
do specjalnych ustug i znizek oraz

pakiet ubezpieczen podréznych.
Swobodny dostep do pieniedzy
zapewnia konto Active z pakietem
bezptatnych wyptat z bankoma-
téw na catym Swiecie oraz comie-
siecznym pakietem przelewdw
ekspresowych. W Millennium
klienci otrzymuja przypisanego
sobie opiekuna.

Nowe mozliwosci
inwestowania poszerza oferte
private bankingu

Banki na catym $wiecie do-
strzegty mozliwosci inwestowania
w $wiecie wirtualnym podobnie
jak w tradycyjnych kanatach in-

BANKI NA CAEYM SWIECIE
DOSTRZEGLY MOZLIWOSCI
INWESTOWANIA W SWIECIE

WIRTUALNYM PODOBNIE JAK
W TRADYCYJNYCH KANALACH
INWESTYCYJNYCH. DZIEJE SIE
TO JUZ NA SZEROKA SKALE
NP. W USA, HONGKONGU
I SINGAPURZE.

westycyjnych. Dzieje sie to juz na
szeroka skale np. w USA, Hong-
kongu i Singapurze. Szacunki
mowia, ze rynek metaverse (czy-
li Swiat, w ktérym np. cyfrowe
ubrania i przedmioty sa obecne
w prawdziwym $wiecie) jest wart
juz 800 mld USD. W Polsce Bank
Pekao S.A. zapowiada tokenizacje
swojej kolekcji dziet sztuki. - Juz
widzimy rosnace zainteresowanie
NFT (istniejacy od 2014 r. zas6b
cyfrowy, ktdry reprezentuje sztuke
graficzna, muzyke, film, przedmio-
ty z gier, wirtualne awatary i skor-
ki do gier wideo, nawet tweety
- red.), ktére traktowane jest jako
unikatowy, cyfrowy sktadnik akty-
wow reprezentujgcy duzg warto$é
inwestycyjng - podkresla Jaro-
staw Fuchs, wiceprezes Banku Pe-
kao S.A., odpowiedzialny za Pion
Bankowosci Prywatnej i Produk-
téw Inwestycyjnych. Dodaje, ze
wielkos¢ rynku kolekcjonerskiego
opartego na NFT jest oszacowana
w 2020 r. na 372 mld dol. Progno-
zy mdwia, ze jego wartos¢ moze
osiggnac¢ 522 mld dol. do 2028 r.
Stwarza to ogromne perspektywy
inwestycyjne takze dla polskich
klientéw private bankingu. [ |
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PRIVATE BANKING,

czyli jak stworzy¢ oferte odpowiadajaca
najzamozniejszym klientom

JACEK JANIUK
dyrektor Departamentu Private
Banking, Alior Bank

tworzenie dla najzamoz-
Sniejszych klientow oferty,
ktéra bedzie wyrdzniata sie
na rynku, jestjednym z najwiekszych
wyzwan bankowosci prywatnej. Mé-
wigc o segmencie private, mamy
na mysli najbardziej wymagajaca
grupe klientow, ktdrzy oczekuja nie
tylko najwyzszej jakosci produktdw
i ustug, ale takze indywidualnego
podejécia, ktdre pozwoli na skroje-
nie oferty na miare.

Przez prawie 30 lat, czyli od mo-
mentu pierwszej oferty private ban-
king na polskim rynku, segment
ten istotnie ewoluowat. Osobisty
doradca, karta kredytowa czy nego-
cjowane depozyty, ktore wtedy byty
gtownym elementem oferty dla naj-
zamozniejszych, dzisiaj juz w stan-
dardzie dostepne sg razem z szersza
oferta produktowa w nizszym seg-
mencie premium.

Ztozony i wielowymiarowy
proces

Dlatego tez, stworzenie jak naj-
bardziej dopasowanej i kompletnej
oferty bankowosci prywatnej jest
procesem ztozonym i wielowymia-
rowym. Nalezy w nim uwzgledni¢
wiele potrzeb klienta oraz przewi-

dzie¢ sytuacje, w ktorych moze on
potrzebowad wsparcia swojego do-
radcy i banku. Chcac jednak okre-
$li¢ trzy najwazniejsze elementy
bankowosci prywatnej, to w pierw-
szej kolejnosci beda to oferowane
produkty oraz ustugi. Wazne, aby
dawaty one poczucie ekskluzyw-
nosci, elastycznosci i byty maksy-
malnie dopasowane do potrzeb
klienta. Drugim filarem sg ludzie.
Rolg doradcow jest nie tylko biezaca
obstuga klienta, ale takze (a moze
przede wszystkim) budowanie
i utrzymywanie relacji. To wtasnie
ten element wyrdznia iw duzej mie-
rze wspottworzy private banking.
Poza doradcami nalezy wymienic¢
ekspertéw, tj. maklerow i anality-
kow odpowiedzialnych za pomoc
w budowie portfela inwestycyjnego,
czy tez specjalistéw od produktéw
skarbowych i walutowych. Trzecim
filarem sg zaawansowane narzedzia
i systemy, za pomoca ktorych klient
obstuguje i kontroluje swoje akty-
wa. Na tym etapie najwiekszy nacisk
ktadziemy na intuicyjno$¢ i tatwosé
obstugi.

Inwestowac i zarzadzac
majatkiem

Wroémy jednak do oferty pro-
duktowej. Sktadaja sie na nig ty-
powa codzienna bankowo$¢ oraz
produkty inwestycyjne, tzw. wealth
managment. W przypadku ban-
kowosci codziennej Alior Bank ma
w swojej ofercie Konto Elitarne wraz
z licznymi korzySciami i przywileja-
mi. Wéréd najwazniejszych mozna

wymieni¢ indywidualnie negocjo-
wane depozyty czy preferencyj-
ne kursy w Kantorze Walutowym,
priority pass, karte wielowalutowa,
bogaty pakiet ubezpieczen, ustuge
concierge oraz osobistego bankie-
ra klienta. Wszystko to sprawia, ze
klient ,bankujac” z nami czuje sie
odpowiednio zaopiekowany. Moze
szybciej i taniej zatatwié wszelkie
sprawy i w kazdym momencie liczy¢
na indywidualne wsparcie bankiera.

Drugim waznym obszarem tego
typu oferty jest wachlarz produk-
tow i ustug zwiazanych z zarzadza-
niem majatkiem. W ramach tego
segmentu private banking Alior
Banku zapewnia klientowi dostep
do szerokiej gamy produktow inwe-
stycyjnych, zaréwno w Polsce, jak
i zagranica. W pierwszej kolejnosci
badane sa potrzeby klienta, wiedza
na temat produktéw inwestycyj-
nych oraz sktonno$¢ do ryzyka. Na-
stepnie bankier prezentuje oferte
produktéw inwestycyjnych odpo-
wiednich dla klienta, a w ramach
ustugi doradztwa inwestycyjnego,
nasi eksperci pomagaja klientowi
w budowie zdywersyfikowanego
portfela inwestycyjnego, ktéry po-
zostaje pod stata obserwacja, a gdy
wymaga tego zmieniajaca sie sytu-
acja rynkowa, podlega stosownym
zmianom w celu dostosowania do
biezacego otoczenia.

Grono najzamozniejszych klien-
tow, ktorzy korzystaja z bankowosci
prywatnej, ciagle rosnie. Wciaz roz-
szerzana jest tez kierowana do nich
oferta. Jako bank, ktéremu klienci
zaufali i powierzyli swoje $rodki, Alior
na biezaco dostosowuje sie dozmie-
niajacej sie sytuacji i wdraza nowo-
czesne rozwigzania. Najwazniejsze,
aby wspierac klientéw w dalszym
budowaniu majatku i petni¢ funkcje
zaufanego, nowoczesnego doradcy.
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25 LAT BANKOWOSCI
PRYWATNEJ BANKU PEKAO SA

Od 25 Bank Pekao SA oferuje wyjatkowa obstuge

i rozwiazania finansowe dla klientéw z wysokimi aktywami.
Szeroki wybor produktéw inwestycyjnych oraz doradztwo
inwestycyjne zapewniaja dostosowanie do réznorodnych
potrzeb. Doswiadczenie, oferta i profesjonalizm bankieréw
procentujg w tworzeniu trwatych relacji, a zaufanie klientow

jest dla najcenniejsza wartoscia.

ankowos$¢ Prywatna
va Banku Pekao SA dzia-
ta od 1 sierpnia 1997 r,,
wtedy tez powstato pierwsze Biu-
ro Private Banking w Warszawie.
W 1999 r. wprowadzono prestizo-
wa karte kredytowa Pekao VISA
Platinum, a w 2001 r., jako pierw-
szy na rynku, najwyzej pozycjono-
wana karte kredytowa Mastercard
Pekao Word Signia, z bogatym
pakietem ustug dodatkowych.
Autorski program partnerski Pri-
vate Club byt pierwszym tego typu
i zapewniat posiadaczom kart pre-
ferencyjne warunki obstugi oraz
znizki u ponad stu partneréw. Do
portfela kart w 2013 r. dotgczyta
Pekao VISA Infinite z ubezpiecze-
niami i serwisem concierge. Wraz
z rozszerzaniem oferty bank roz-
wijat takze sie¢ placowek, ktore
Swiadczg zindywidualizowang
obstuge klientéw bankowosci
prywatnej. Biura Private Banking
powstaty takze w Katowicach, Kra-
kowie, Lublinie, todzi, Poznaniu,
Rzeszowie, Szczecinie, Trojmiescie
i Wroctawiu.

Bank Pekao SA rozbudowuje
oferte inwestycyjna, w ktorej kon-
centruje sie na indywidualnych
oczekiwaniach finansowych klien-
tow. Tak powstaty: lokata dwuwa-

lutowa, lokaty strukturyzowane,
fundusze trzecie, a takze profe-
sjonalne doradztwo inwestycyjne.
Swiadomo$¢ rynku ustug finanso-
wych stale rosnie, a wraz z nig wy-
magania w zakresie inwestowania
aktywéw. Bank dba o potrzeby
klientow i tworzy rozwigzania
skrojone na miare. Jest zawsze
tam, gdzie warto inwestowac.

NAJWAZNIEJSZE DLA
NAS JEST ZAUFANIE
KLIENTOW, KTORZY

POWIERZAJA NAM
WIELOMILIONOWE
AKTYWA.

Obecnie klienci Private Ban-
king maja do dyspozycji proste
i wygodne Konto Private Banking
z wielowalutowa karte debeto-
wa Mastercard World Elite Debit,
ktéra jest ulubionym produktem
wymagajacych i czesto podrézu-
jacych klientéw. Dla klientdéw z ak-
tywami siegajacymi co najmniej
1 mln zt Konto Private Banking

oraz prowadzenie rachunku inwe-
stycyjnego w Biurze Maklerskim sa
bezptatne.

Klienci Bankowosci Prywatnej
maja dostep do infolinii, ktora
zapewnia priorytetowa realizacje
dyspozycji. Ustuga wymiany walut
umozliwia bezposredni kontakt
z dealerem.

Bank zajmuje wysoka pozycje
w gronie lideréw na rynku private
banking. Zaréwno model obstugi,
jak i stale rozbudowywana oferta
rozwigzan sa doceniane i nagra-
dzane przez ekspertéw w Polsce
i zagranica. A najwazniejsze dla
Banku Pekao SA jest zaufanie
klientéw, ktorzy powierzaja mu
wielomilionowe aktywa.

Wkrétce udostepniona zosta-
nie klientom zintegrowana plat-
forma ustug inwestycyjnych, ktéra
zapewni w petni cyfrowy dostep
do ustug maklerskich z poziomu
aplikacji PeoPay. Bank chce prze-
nies¢ doradztwo inwestycyjneiin-
strumenty rynku kapitatowego do
kanatow zdalnych. Dba o wygode
klientéw, projektujac nowoczesne
i funkcjonalne placéwki. [ |

BANKOWOSCI
PRY WATNE)

BANKU PEKAO S.A.

Materiat Partnera
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RAPORT PRIVATE BANKING WHO IS WHO

Posiada ponad 20-letnie do-
Swiadczenie na rynku finansowym,
ktére zdobywat zarébwno w Polsce,
jak i za granica w firmach zajmuja-
cych sie zarzadzaniem aktywami
(Invesco, AlG, Pekao) oraz banko-

Absolwent wydziatu prawa
UMCS w Lublinie i Szkoty Biznesu
Politechniki Warszawskiej. Ma ty-
tut MBA uzyskany na Uczelni ta-
zarskiego. Legitymuje sie ponad
25-letnim do$wiadczeniem w seg-
mencie bankowosci detalicznej.

JACEK JANIUK

dyrektor Departamentu Private Banking
oraz dyrektor Biura Maklerskiego, Alior Bank

woscig prywatng (KBL European
Private Bankers, Citi). Przeszedt
wszystkie szczeble kariery inwe-
stycyjnej od analityka, przez zarza-
dzajacego funduszami, dyrektora
departamentu inwestycyjnego,
dyrektora departamentu bankowo-
Sci prywatnej oraz cztonka zarza-
du. Od grudnia 2021 r. odpowiada
w Alior Banku za Departament Pri-
vate Banking. Przed dotaczeniem

RAFAL MADLEJ

do Alior Banku petnit funkcje pre-
zesa Zarzadu Pekao Towarzystwo
Funduszy Inwestycyjnych (Pioneer
TFI). Jest absolwentem Politechni-
ki Slaskiej w Gliwicach - kierunek
Matematyka oraz absolwentem
Uniwersytetu Ekonomicznego
w Katowicach - kierunek Finanse
i Inwestycje. Posiada licencje dorad-
cy inwestycyjnego oraz tytut miedzy-
narodowego analityka CIIA.

dyrektor Centrum Bankowosci Prywatnej i Departamentu Produktéw

Inwestycyjnych, PKO BP

Ma duze doswiadczenie rynkowe
w zakresie bankowo$ci prywatnej,
ustug asset management i fundu-
szy inwestycyjnych. Pracujac dla
krajowych i miedzynarodowych
korporacji, projektowat modele
dystrybucji, zarzadzat ofertami
produktowymi i siecig sprzeda-
zy m.in. dla Banku Millennium,
mBank, Credit Suisse i Nordea.
Od 2008 r. wspotpracownik War-

szawskiego Instytutu Bankowo$ci.
W latach 2009-2012 wiceprzewod-
niczacy Rady Fundacji na rzecz
Standardéw Doradztwa Finanso-
wego (EFPA POLSKA). W latach
2012-2018 wiceprezes Fundacji,
a obecnie cztonek Rady. Prowadzi
zajecia na studiach podyplomo-
wych SGH. Prywatne mitosnik hi-
storii, sympatyk ruchu rycerskiego
i rekonstruktor.
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MAJATEK W REKACH

EKSPERTOW,

czyli dlaczego warto siegnac po ustuge
doradztwa inwestycyjnego?

Kazdy z nas posiada marzenia, plany, czy potrzeby, ktére
chciatby zrealizowac. Niektére z nich sg uniwersalne jak
utrzymanie standardu zycia na emeryturze, budowa
poduszki bezpieczenstwa, czy osiagniecie niezaleznosci
finansowej. Inne mogg by¢ bardziej indywidualne, np. zakup
domu nad jeziorem, studia dziecka za granica, dziatalnosc¢
charytatywna, czy zarzadzanie duzym majatkiem po

sprzedazy firmy.

JAROSEAW PRZYBYL
menedzer Zespotu Analiz
i Doradztwa, Alior Bank

iezaleznie od tego, czy

N planujemy w tym czasie
zachowawczo dyspono-

wac naszymi Srodkami, czy pusci¢

wodze fantazji, kluczowe jest pro-
fesjonalne doradztwo.

W poszukiwaniu
wyrafinowanych strategii
Postuzmy sie przyktadem
emerytury. Wiekszo$¢ z nas zdaje
sobie sprawe, ze bedzie ona ni-
ska - obecne prognozy na 2060 r.
to 25 proc. ostatniej pensji — przy
zachowaniu obecnego progu
wieku emerytalnego. Czy wiec
nasze potrzeby réwniez powinny
sie skurczy¢? W USA przeprowa-

dzono badanie, podczas ktorego
zapytano ankietowanych, w jaki
sposéb wyobrazaja sobie zycie
na emeryturze. Kiedy ich plano-
wany styl zycia przeliczono na
konkretne wydatki, okazato sie,
ze stopa zastapienia powinna
wynies¢ 130 proc. Bezpieczne in-
westycje, jak depozyty nie beda
z regu{y w stanie wygenerowac
odpowiedniej stopy zwrotu, aby
nas emerytalnie zabezpieczyc.
Tym bardziej ze ich realna war-
tos¢ w duzym stopniu zalezy
od stopy inflacji, czego obecnie
doswiadczamy. Wymaga to bar-
dziej wyrafinowanych strategii.
To samo dotyczy¢ moze zreszta
planéw zwigzanych z kupnem
wakacyjnego domu, czy ochrona
prywatnego majatku wtasciciela
firmy przed inflacja.

Zabezpieczy< swoj kapitat

i madrze nim zarzadzaé
Bardzo prawdopodobne jest,

ze aby zrealizowac swoje plany,

wiekszo$¢ inwestoréw potrzebuje

rynkowych stop zwrotu, réwniez

z takich aktywow jak akcje. Go-
téwka i depozyty sa bezpiecznym
wyborem w krétkiej perspektywie
- doktadnie wiemy ile mamy, nie
doswiadczamy spadkoéw warto-
Sci ani zwigzanego z tym stresu.
W dalszym terminie sg jednak naj-
gorsza klasg aktywédw pod katem
stopy zwrotu. Dlatego niezbedne
jest dtugofalowe planowanie. Po-
zornie ryzykowne aktywa, jak mie-
dzynarodowy, zdywersyfikowany
portfel akcji, w dtuzszym terminie
rzadko traci realnie. Nalezy jed-
nak wzia¢ pod uwage specyfike
takiego produktu - silne wahania,
potrzebe ciagtego kontrolowania
i zwigzany z tym stres. Finalnie,
to czy realna stopa zwrotu wy-
niesie przyktadowo 0 proc. czy
4 proc. ma w dtuzszym terminie
ogromnie znaczenie dla naszych
oszczednosci.

Jak wiec juz teraz zabezpie-
czy¢ swoj kapitat i madrze nim
zarzadzac, aby zrealizowad swoje
zatozenia? Pomocny moze oka-
zaé sie wealth manager, a na-
stepnie doradztwo inwestycyjne.
W pierwszej kolejnosci pomoze on
okresli¢ cele i ich ramy czasowe,
a nastepnie we wspotpracy z do-
radca inwestycyjnym opracowany
zostanie odpowiedni plan. Mozna
poréwnac ten proces do wizyty
u lekarza, ktory po doktadnym
zbadaniu okresli najlepsza kuracje.
Nastepnie doradca inwestycyjny
w sposbéb ciggty monitoruje stan
portfela, uwzglednia biezaca sytu-
acje rynkowa w jego budowie, jest
w ciggtym kontakcie z klientem,
szczegblnie podczas zawirowan
rynkowych. W efekcie klient zysku-

je profesjonalne wsparcie w reali-

zacji swoich dtugoterminowych
celéw finansowych. [ |

Materiat Partnera

HOME&MARKET | PAZDZIERNIK 2022 B 95



RAPORT PRIVATE BANKING

ROLA DORADCY
W PRIVATE BANKING,

czyli jak zbudowac partnerska, opartg na
zaufaniu relacje z klientem

Jest wiele powodow, ktére decyduja o dotaczeniu klienta do
konkretnego banku. Wsrdd nich sa silna marka, korzystna
oferta lub rekomendacja znajomych. Co jednak wptywa na
zwigzanie sie z wybranym bankiem na dtuzej? W czasach,
gdy instytucje finansowe rozwijaja sie technologicznie

w podobnym tempie, a wybor ciggle rosnie, tym co

moze nas wyrézni¢, jest doradca. Zbudowanie opartej na
zaufaniu relacji na linii bankier-klient wymaga jednak czasu,

szczeroSci i uwagi.

KAROLINA FREZA
dyrektor ds. Private Banking,
Alior Bank

iznes tworza ludzie i rela-

cje. Doskonale wida¢ to

na przyktadzie doradz-
twa w segmencie private banking.
Klienci, ktorzy powierzajg zarza-
dzanie zyciowymi oszczednoscia-
mi i dochodami swoim doradcom,
musza ufa¢, Ze jest to dobra decy-
zja. Niesie to za sobg emocjonalny
bagaz, ktorym nalezy zarzadzac
rownie madrze, co tym finan-
sowym. Zaufanie jest kluczem
w indywidualnym charakterze
tej wspotpracy. Holistyczne po-
dejscie do klienta i jego potrzeb,
celéw, wartosci, ale tez watpliwo-
Sci i lekow, pozwala zaplanowad

i stworzy¢ indywidualna strate-
gie inwestycyjna czy oszczedno-
Sciowa, ktora bedzie stuzyta jego
najlepszym interesom. Szeroka
wiedza w potaczeniu z aktywnym
stuchaniem i szczegétowymi pyta-
niami pozwala bankierowi odkry¢
potrzeby i pragnienia klienta, kté-
rych nawet on sam nie byt Swia-
domy.

Relacja oparta na otwartosci
By spetniac swoja funkcje, rela-
Cja ta musi by¢ jednak dwustronna
i w takim samym stopniu oparta
na otwarto$ci, przejrzystosci, sza-
cunku i umiejetnosci wzajemnego
komunikowania sie. Osobisty do-
radca powinien by¢ dostepny, nie
tylko online, aby budowac osobista
wiez. Spotkania w miejscu i czasie
wskazanym przez klienta buduja
nie tylko satysfakcje ze wspétpracy
zbankiem ale tez poczucie komfor-
tu dzieki wsparciu profesjonalistow
i ich eksperckiej opinii. Do doradcy
nalezy tez wybor najlepszej formy
komunikacji, czyli jezyka finanso-

wego dostosowanego do profilu
klienta, jego wiedzy na temat finan-
sow i oczekiwan.

Poczucie bezpieczenstwa jest
kolejnym z krokéw w budowaniu
zaufania, nie tylko w kontekscie
inwestycyjnym. Przede wszystkim,
nasi klienci moga liczy¢ na dyskre-
cje. Tematy poruszane podczas
spotkah pozostaja miedzy nim
a bankierem. Jest to niezwykle
wazne, szczegblnie w kontekscie
wydarzen takich jak sukcesja, czy
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uposazenie w polisie osoby spoza
rodziny. Aby zapewni¢ maksimum
poufnosci, Alior Bank oferuje takze
utajnione salda klientéw.

Zaproponowac klientowi
odpowiednie rozwigzania
Kolejnym czynnikiem, na ktéry
ktadziemy nacisk w obstudze naj-
zamozniejszych klientow, jest niska
rotacyjno$¢ kadry Alior Banku. Daje
to poczucie stabilnoéci oraz sprzyja
ugruntowaniu zaufania do doradcy

RAPORT PRIVATE BANKING

i instytucji. Alior Bank zna swoich
klientow i kieruje sie tg wiedza przy
tworzeniu dla nich indywidualnych
rozwigzan. Rola indywidualnego
doradcy jest nie tylko wsparcie
w dziedzinie finanséw, ale takze po-
moc w innych dziedzinach, w tym
towarzyszenie klientom podczas
najwazniejszych w ich zyciu wyda-
rzen: $lubdw i rozwoddw, narodzin
i Smierci, rozwoju bizneséw i chwi-
lowych ktopotow. Te wszystkie
sytuacje maja wptyw zaréwno na

sfere emocjonalna, jak i biznesowa.
Rola banku jest, aby te powiazania
rozumiec i proponowac klientowi
odpowiednie rozwigzania.
Zaufanie zbudowane na solid-
nych fundamentach poczucia bez-
pieczeAstwa, szczerosci i uwagi
przektada sie na lojalnos¢ klienta
w stosunku do banku. Nie sztuka
jest klienta pozyskac, ale nawigzac
z nim wspotprace na dtugie lata.
|

Materiat Partnera
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Absolwentka Akademii Eko-
nomicznej w Krakowie. Menedzer
z ponad dwudziestoletnim do-
Swiadczeniem w sektorach: FMCG
oraz bankowym - w zakresie za-
rzadzania sprzedaza, segmentem
private banking, oferta produkto-

Od poczatku swojej kariery
zawodowej pracuje w sektorze
finansowym, m.in. bankowosci,
ubezpieczeniach, doradztwie fi-
nansowym. Wspottworzyt jedna z
pierwszych w Polsce firm typu IFA
Goldenegg Niezalezni Doradcy Fi-

BEATA MAJEWSKA

dyrektor zarzadzajacy Pionu Wealth Management,

BNP Paribas Bank Polska

wag oraz jakosScig ustug. Z instytu-
cjami finansowymi takimi jak Citi-
bank, Deutsche Bank, zwigzana od
1999 r. Od maja 2018 r. w BNP Pari-
bas Bank Polska zarzgdza obszarem
bankowosci prywatnej - BNP Pari-
bas Wealth Management - ktéra co
roku zdobywa prestizowe nagrody
branzowe w Polsce i na $wiecie.
W roku 2022 BNP Paribas Wealth
Management juz drugi raz z rzedu
otrzymat tytut Best Private Bank in
Poland w miedzynarodowym kon-

kursie Global Private Banking In-
novation Awards organizowanym
przez The Global Private Banker &
The Digital Banker. Bankowo$¢ pry-
watna BNP Paribas w Polsce zostata
wyrdzniona takze przez Euromoney
Private Banking nagroda ,The Best
Private Banking Services Overall’,
a w ramach konkurséw World Fi-
nance Banking Awards oraz Global
Private Banking Awards zostata do-
ceniona jako ,Best Private Banking
in Poland”.

KRZYSZTOF ORLIK

dyrektor Centrum Bankowosci Doradczej,

ING Bank S$laski

nansowi. Przez ponad 15 lat praco-
wat Generali Investments TFI (po-
przednio Union Investment TFI),
w tym jako dyrektor Departamen-
tu Sprzedazy Detalicznej, blisko
wspdtpracujac z ING Bankiem Sla-
skim. Od grudnia 2021 r. zarzadza
obszarem Private Banking w ING.
Skupia sie na utrzymaniu wyso-
kich standardéw obstugi klientow
i rozwoju oferty, szczegblnie ustu-

gi doradztwa inwestycyjnego. Ab-
solwent Uniwersytetu Wroctaw-
skiego (politologia, prawo) oraz
Uniwersytetu Ekonomicznego we
Wroctawiu (MBA). Jest doktorem
ekonomii, zajmuje sie ekonomia
behawioralng. Autor ksiazki: ,Ma-
kroekonomia behawioralna. Jak
wyjasniac zjawiska makroekono-
miczne z wykorzystaniem ekono-
mii behawioralnej”.
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Pomystodawca stworzenia iWe-
alth, zarzadza strategicznymi ob-
szarami dziatalnosci firmy. Na ryn-
ku kapitatowym pracuje od 1996 r.
Powotany na stanowisko prezesa
Zarzadu iWealth w grudniu 2017 r.
Wczesniej byt cztonkiem Zarzadu

Absolwent Szkoty Gtownej
Handlowej w Warszawie na kie-
runkach Miedzynarodowe Stosun-
ki Gospodarcze i Polityczne oraz
Zarzadzanie i Marketing, a tak-
ze studiéw doktoranckich na tej
uczelni. Ponadto ukonczyt Inter-Al-

WHO IS WHO RAPORT PRIVATE BANKING

MAREK RYBIEC

prezes Zarzadu, iWelth

w BRE Wealth Management, wice-
prezesem Domu Inwestycyjnego
Xelion oraz prezesem Skarbiec
TFI. W 2013 1. jako prezes Skarbiec
Holding wprowadzit spétke na
GPW. Cztonek Rady Fundacji EFPA
Polska - Fundacji na rzecz Stan-
dardéw Doradztwa Finansowego
i jednoczesnie Europejski Doradca
EFPA ESG (nr EFPA ESG/31/2022/
PL). Ma tytut Executive MBA. Po-

wotat do zycia Fundusz Podwdj-
ne Wyzwanie, ktérego misjg jest
ratowanie i wspieranie waznych
inicjatyw spotecznych - aktual-
nie jest to pomoc dla Fundacji
Hospicjum Onkologicznego $w.
Krzysztofa w Warszawie. Pasjo-
nat biegania dtugodystansowego
- ukonczyt 4Deserts - serie ultra-
maratonéw organizowanych na
catym Swiecie.

WOJCIECH SIENCZYK

dyrektor Obszaru Wealth Management Santander Bank Polska,
dyrektor Santander Biuro Maklerskie

pha Banking Program w INSEAD,
Fontainebleau, we Francji. Posia-
da ponad 25-letnie do$wiadcze-
nie w bankowosci, w tym ponad
20-letnie w segmencie bankowosci
prywatnej i Wealth Management.
Doswiadczenie zdobywat zaréwno
w Polsce, jak i w Szwajcarii. Odpo-
wiadat m.in. za witaczenie Deut-
sche Banku do grupy Santander

w segmencie klienta zamoznego.
0d 2020 r. kieruje obszarem Wealth
Management w Santander Bank
Polska, w sktad ktérego wchodzi
departament Private Banking oraz
Santander Biuro Maklerskie, jest tez
cztonkiem rady nadzorczej Santan-
der TFI. Prywatnie uprawia ama-
torsko triathlon, jest wielokrotnym
uczestnikiem zawoddw IRONMAN.
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Absolwent Wydziatu Zarzadzania
i Marketingu Uniwersytetu £6dzkie-
go. Od roku 1997 zwigzany z sek-
torem finansowym. Od poczatku
piastowat wysokie stanowiska me-
nedzerskie w czotowych bankach
w Polsce. Jako najistotniejsze punk-
ty zawodowego zyciorysu nalezy wy-

W sektorze bankowym pracuje
od ponad 20 lat. Rozpoczynata dro-
ge zawodowa w Banku Handlowym
w Warszawie S.A. w Sektorze Ban-
kowo$ci Detalicznej jako doradca
najzamozniejszych klientéw, a na-
stepnie petnita funkcje kierownicze
w strukturach regionalnych, byta
takze odpowiedzialna za oferte
w obszarze funduszy inwestycyj-

RAPORT PRIVATE BANKING WHO IS WHO

ARKADIUSZ STOLARSKI

dyrektor Departamentu Bankowosci Prywatnej,

Bank Millennium

rézni¢ wspotprace z Bankiem Han-
dlowym, a nastepnie Citibankiem
Handlowym (stanowiska z obszaru
zarzadzania sprzedaza w segmencie
klientow detalicznych i zamoznych),
Getin Bankiem (cztonek Zarzadu
odpowiedzialny za sprzedaz w seg-
mencie klientow detalicznych) oraz
bankiem Raiffeisen (zarzadzajacy
siecig placowek detalicznych). Od
10 lat zwigzany z Bankiem Millen-

nium. W 2012 r. zostat powotany na
stanowisko dyrektora Departamen-
tu Bankowosci Prywatnej i od tego
czasu zarzadza zespotem Doradcédw
stacjonujacych na terenie catej Pol-
ski. Jako osoba odpowiedzialna za
ten segment dziatalnosci bizneso-
wej banku bierze tez aktywny udziat
w kreowaniu i rozwijaniu oferty
Bankowosci Prywatnej Banku Mil-
lennium.

KATARZYNA TOMASZEWSKA

dyrektor Departamentu Bankowosci Prywatnej i Ustug Makler-
skich, Pion Bankowosci Prywatnej i Produktéw Inwestycyjnych,

Bank Pekao SA

nych. W latach 2011-2013 w Nor-
dea Banku odpowiadata za przy-
gotowanie strategii, zbudowanie
zespotu doradcow private banking,
oraz sprzedaz w tym segmencie.
0d 2014 r. zwigzana z Bankowoscia
Prywatna Banku Pekao S.A., po-
czatkowo jako dyrektor marketin-
gu i rozwoju produktéw, a obecnie
dyrektor Departamentu Bankowo-
Sci Prywatnej i Ustug Maklerskich
jest odpowiedzialna za realizacje
plandéw sprzedazy i wyniki w Pionie
Bankowosci Prywatnej i Produktéw
Inwestycyjnych.

Uczestniczy w pracach strate-
gicznych Komitetéw dziatajacych
w Banku Pekao S.A.: Komitetu ds.
Preferowanych TFI, Komitetu ds.
Zarzadzania Danymi i JakoScia Da-
nych, Komitetu Operacyjnego Sys-
temdw Motywacyjnych, Komitetu
Rozwoju Banku.

Ukonczyta liczne szkolenia i kur-
sy, w tym: CEEMEA Investment
Training, Customer Focused Inve-
stment Sales Training, Huthwaite
International SPIN, Motivating and
motivating responsibilities delega-
tion, Akademia Przywddztwa.
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