
PRIVATE 
BANKING

Do kogo skierowane są usługi Pri-
vate Banking? Do tych, których port-
fel jest ponadprzeciętny. To nie tylko 
usługa bankowa, to coraz częściej 
szeroki wachlarz usług związanych 
z zarządzaniem majątkiem. To bez 
wątpienia segment podlegający dy-
namicznym zmianom, wszak nasze 
społeczeństwo staje się coraz bogat-
sze, a procesy sukcesyjne generują 
wymianę pokoleniową. Na co dziś 
mogą liczyć ze strony Private Ban-
king coraz młodsi zamożni ludzie? 
Odpowiedź znajdą Państwo w na-
szym raporcie. 
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W
edług krajowych izb 
s k a r b o w y c h  l i c z ba 
osób wzbogacających 

corocznie swoje konto o co naj-
mniej 1 mln zł była w 2022 r. 
o 239 większa niż rok wcześniej. 
Sektor private bankingu ma do 
dyspozycji jednak większą liczbę 
osób spełniających kryteria spe-

cjalnego traktowania przez ban-
ki. Miesięcznik „Forbes” wyliczył 
na początku obecnej dekady, że 
liczba klientów sektora w Polsce 
to ok. 80 tys. osób i będzie ona 
rosła. Według raportów Credit 
Suisse (Credit Suisse Global We-
alth Data Report z lat 2021-2022) 
r., w Polsce mieszkało od ponad 
100 tys. do 149 tys. osób ze sta-
tusem High Net Worth Individu-
als (HNWI), czyli takich, których 
majątek przekracza milion USD. 

Tylko pomiędzy 2019 i 2020 r. 
liczba HNWI wzrosła u nas o pra-
wie 14,5 tys. osób. Autorzy ra-
portu szacowali, że w latach 
2020-2025 liczba polskich HNWI 
się podwoi. Nie przewidywano 
wówczas, co prawda, perturbacji 
gospodarki – zastój w części seg-
mentów i inflacyjne ożywienie 
w innych – związanych z agresją 
Rosji na Ukrainę, ale eksperci 
także i obecnie nie kwestionują 
tych przewidywań. Oprócz zna-
czących zmian ilościowych ewo-
luuje także sama branża.

To nie tylko pomnażanie 
zysków

Private banking nie ma jedno-
litej defi nicji. Najczęściej uznaje 
się, że jest to usługa oferowana 
klientom detalicznym, którzy 
są bardzo zamożni lub zajmują 
ważną pozycję w społeczeństwie. 
W tym popularnym rozumieniu 
sprowadzony jest do swego ro-
dzaju „maszynki do robienia pie-
niędzy” dla najbogatszych. Tym-
czasem to nie do końca prawda. 
Często polega bowiem także na 

CORAZ MŁODSI KLIENCI 
PRIVATE BANKINGU 
W POLSCE 
W Polsce w 2022 roku dochód na poziomie co najmniej 

miliona złotych rocznie zadeklarowało 43 776 osób. Są 

to osoby coraz młodsze. To klientela private bankingu 

– szybko rosnącego segmentu usług bankowych. 

Oczekiwania wobec tego spersonalizowanego doradztwa 

zmieniają się, ale tempo tych zmian nie jest tak duże, jak 

sugerowałby postęp technologiczny. Jaki zatem jest polski 

private banking A.D. 2023? 

MONIKA LIPOWSKA 

Częstotliwość wizyt w banku w 2022 r. i oczekiwania na najbliższe dwa lata (%)
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Szwajcaria Czechy Niemcy

Nigdy

Uwaga Na podstawie badań rynkowych przeprowadzonych corocznie w latach 2020, 2021, 2022 i marzec-kwiecień 2023 z udziałem około 500 

respondentów w każdym kraju Źródło: Kearney European Retail Banking Radar 2023

Raz na rok Raz na kwartał Raz na miesiąc

Hiszpania Francja Włochy Holandia Polska Portuagalia Rumunia SzwecjaWielka 
Brytania
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utrzymaniu majątku i admini-
strowaniu nim. Eksperci nie oba-
wiają się również traktowania 
go jako sektora usług, w którym 
doradca bankowy pomaga swe-
mu klientowi lub go wyręcza 
w tzw. życiowych sytuacjach. 
Wszystko zależy od konkretnego 
klienta i umowy z doradcą. Dla-
tego właśnie private banking nie 
powinien być mylony z innymi 
usługami świadczonymi przez 
największe banki, takimi jak 
wealth management czy asset 
management, skupiającymi się 
tylko na oferowaniu strategii po-
mnażających majątki lub rozwią-
zaniach korzystnych podatkowo.  

– Żeby dobrze zrozumieć ideę 
bankowości prywatnej, trzeba 
spojrzeć na potrzeby osób, któ-
re mają większy niż przeciętnie 
majątek. Nie chodzi tylko o ilość 
pieniędzy na koncie – chodzi też 
o posiadane nieruchomości, fi r-
my, pasywa i aktywa. I tutaj wkra-
cza oferta bankowości prywatnej, 
która w istocie jest zarządza-
niem majątkiem – mówi 
Katarzyna Tomaszewska, 
dyrektor Departamen-
tu Bankowości Prywat-
nej i Usług Maklerskich 
w Banku Pekao.

Jaki jest współczesny klient 
segmentu private banking?

Prof. Małgorzata Zaleska i dr 
Magdalena Kozińska z warszaw-
skiej Szkoły Głównej Handlo-
wej – doświadczone badaczki 
sektora fi nansowego, w książce 
„Private banking. Tradycja i no-
woczesność w bezpiecz-
nym wydaniu” (Ofi cyna 
Wydawnicza SGH, 
Wa r s za w a  2 0 2 2 ) 
zwracają  uwagę , 
że klientów private 
banking można dzie-
lić na różne kategorie. 
Jeśli chodzi o podział 
według źródeł  pochodzenia 
majątku, wyróżnia się klientów 
long-standing rich (zamożni od 
urodzenia), steadily working rich 
(gromadzący majątek w długim 
czasie), suddenly rich (ci, którzy 
weszli w posiadanie majątku 
nagle, np. w wyniku spadku czy 
wygranej na loterii). Pod wzglę-
dem cech charakteru można ich 
podzielić na nadzorców (wszyst-
ko kontrolują), dziwaków (ni-
ska skłonność do ryzyka, mała 
otwartość), altruistów (skłonni 
do działalności charytatywnej). 
Kategorii jest więcej, ale to, co 
należy zauważyć w pierwszej 
kolejności to fakt, że współ-
czesny, także polski, klient jest 
coraz młodszy. – W obszarze 
private banking obserwujemy 
zmianę pokoleniową, zwłaszcza 
w krajach postkomunistycznych. 

Pierwsi biznesmeni lat 
90. XX wieku z tych 

krajów często są 
na etapie suk-
cesji (stąd m.in. 
w Polsce wdro-
żenie koncepcji 

fundacji rodzinnej). 

Następcy, młodsze pokolenie 
nie oczekuje już „marmurów”, 
specjalnych saloników, a jest 
otwarte na zdalną, aczkolwiek 
spersonalizowaną obsługę. Po-
nadto młode pokolenie częściej 
niż dojrzała grupa klientów pri-
vate banking inwestuje w pasje 

i jest otwarta na „zielone” in-
westycje, które jednak nie 

są – co trzeba podkre-
ślić – dominujące, a ra-
czej marginalne w ich 
portfelach – mówi 

nam prof. Małgorzata 
Zaleska. Obserwacje te 

potwierdza także Małgorza-
ta Anczewska, wicepre-
zes zarządu iWealth, 
wiceprezes EFPA 
Polska. Od lat zaj-
muje się wealth 
managementem, 
p r i vate  ba n k i n -
giem, zarządzaniem 
nadwyżkami fi nansowy-
mi, doradztwem finansowym, 
mentoringiem, coachingiem, 
szkoleniami i rozwojem. – Klien-
tami private bankingu w Polsce 
jest coraz więcej młodszych 
osób. Jeszcze niedawno, były 
to głównie osoby, które prze-
kroczyły 50 lat, ale w ostatnich 
latach przybywa klientów 40+. 
Co bardzo istotne, są oni otwar-
ci na nowe technologie, zresztą 
wielu z nich zdobywało kapitał 
właśnie w tej branży. Siłą rze-
czy oczekują oni nowoczesności 
także w obsłudze inwestowania. 
To jest duża zmiana, bo pamię-
tam czasy, kiedy klienci przy-
nosili do oddziału rachunki do 
zapłaty lub zakładali depozyty 
przez telefon. Drugim waż-
nym trendem jest rosnąca 
świadomość ekonomiczna 

PRIVATE BANKING NIE MA 
JEDNOLITEJ DEFINICJI. 
NAJCZĘŚCIEJ UZNAJE 

SIĘ, ŻE JEST TO USŁUGA 
OFEROWANA KLIENTOM 
DETALICZNYM, KTÓRZY 

SĄ BARDZO ZAMOŻNI LUB 
ZAJMUJĄ WAŻNĄ POZYCJĘ 

W SPOŁECZEŃSTWIE. 
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klientów – zauważa. Z kolei 
Wojciech Sieńczyk, dy-
rektor Biura Maklerskie-
go Santander Bank Pol-
ska dodaje, że obecnie 
na świecie żyje 2 miliardy 
nastolatków poniżej 17. 
roku życia i jest to grupa, która 
już niedługo stanie się klientami 
private bankingu. – Nowe tech-
nologie mają w małym palcu 
– musimy pamiętać, że to pierw-
sze pokolenie, które wychowuje 
się w epoce cyfrowej. Myślę, że 
to wyzwanie dla banków, du-
żych instytucji, żeby wyprzedzić 
ich oczekiwania. Niestety uwa-
żam, że nie wystarczy nadążać. 
Stały i nieograniczony dostęp do 
portfela inwestycji to jedno, ale 
równie ważny jest dostęp do in-
formacji, które dostarczamy jako 
bank, a z których klient może 
skorzystać w dowolnym momen-
cie. W nowoczesnym inwestowa-
niu pomaga technologia i dane 
– obydwa te narzędzia dajemy 
naszym klientom. To czy z nich 

skorzystają, zależy 
już od nich samych. 

Młodzi ludzie są 
s a m o d z i e l n y m i 
inwestorami i tak 

jak mówiłem wcze-
śniej – mają wiedzę, 

obserwują rynek i tren-
dy, wyciągają logiczne wnioski. 
Są kompletni – podkreśla skalę 
wyzwań dla banków.

Coraz bogatsza oferta banków
Tempo ewolucji usług w sekto-

rze private bankingu wyznaczają 
przede wszystkim zmieniające 
się oczekiwania klientów. Bogaci 
polscy klienci oczekują coraz bar-
dziej spersonalizowanych usług, 
dostosowanych do ich indywi-
dualnych celów, potrzeb i pozio-
mu ryzyka oraz zapewniających 
bezpieczeństwo ich aktywom, 
szczególnie w niepewnych cza-
sach. Chcą, aby doradcy fi nanso-
wi rozumieli ich sytuację życiową 
i fi nansową, a także byli w stanie 
zaproponować skuteczne stra-

tegie inwestycyjne. Oprócz tego 
zależy im na dyskrecji, doradztwa 
i pomocy w wielu sytuacjach ży-
ciowych, wysokim standardzie 
obsługi oraz dostępie do zaawan-
sowanych narzędzi analitycznych. 
„Sky is the limit” – można by po-
wiedzieć. Ciekawa jest lektura 
zestawień benefitów, udogod-
nień i różnego rodzaju rozwiązań 
proponowanych klientom przez 
banki działające w segmencie pri-
vate banking. Takie zestawienia 
publikuje co kwartał np. serwis 
privatebanking.pl. To w sumie kil-
kaset propozycji różnych udogod-
nień obliczonych na zapewnienie 
maksymalnej satysfakcji swoim 
klientom poczynając od różnych 
wariantów zarządzania portfelem 
inwestycyjnym, doradztwa ubez-
pieczeniowego i kredytowego po 
usługi typu consierge. 

Sukcesja – rozwiązany 
problem?

Sukcesja jest kluczem do roz-
wiązania jednego z największych 

Ile fi rm rodzinnych jest w Polsce?
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problemów zmieniającego się 
generacyjnie polskiego bizne-
su. Według danych Ministerstwa 
Rozwoju i Technologii ponad 830 
tys. polskich przedsiębiorstw 
deklaruje, że jest fi rmami rodzin-
nymi. Wiele z nich stoi u progu 
sukcesji, która z perspektywy 
właścicieli jest procesem bar-
dzo złożonym, emocjonalnym 
i wymagającym szczegółowego 
planowania. W Polsce zaledwie 
5 proc. fi rm rodzinnych dokona-
ło transferu pokoleniowego. 22 
maja 2023 r., na mocy Ustawy 
z 26 stycznia 2023 r. o fundacji 
rodzinnej (Dz.U z 2023, poz. 326) 
wprowadzono nową osobę praw-
ną – Fundację Rodzinną. Dzię-
ki ustawie w polskim systemie 
prawnym pojawiła się instytucja, 
której podstawowym założeniem 
jest ułatwienie wielopokolenio-
wej sukcesji. Jest to prawdziwa 
rewolucja dla polskich firm ro-
dzinnych. Zalety fundacji rodzin-
nej wymieniają eksperci PwC:

• ochrona integralności i trwa-
łości firmy na pokolenia, bez 
ryzyka jej niekontrolowanego 

podziału (np. na skutek spadko-
brania, zbycia części udziałów 
przez jednego z członków ro-
dziny) – utrzymywanie majątku 
w jednych rękach i jego ochrona,

• zabezpieczenie ekonomicz-
ne osób najbliższych (także przy-
szłych pokoleń) w sposób zde-
cydowanie bardziej elastyczny 
niż sztywne ramy prawa spadko-

wego – niezależnie od ich wieku 
oraz stopnia pokrewieństwa,

• swoboda określenia zasad 
wypłaty świadczeń na rzecz wska-
zanych beneficjentów (ochrona 
małoletnich dzieci),

• kumulacja majątku i możli-
wość jego pomnażania, niezależ-
nie od stopnia organizacyjnego 
zaangażowania członków rodzi-
ny –   oddzielenie spraw bizneso-
wych od spraw rodzinnych,

• odpowiedź na brak sukceso-
rów chętnych do przejęcia bizne-
su po rodzicach,

• atrakcyjne zasady opodatko-
wania. 

Jak przypominają, prace nad 
koncepcją i pierwszymi pro-
jektami ustawy rozpoczęły się 
ok. 6 lat temu. Po wypracowa-
niu wstępnych założeń formalny 
proces legislacyjny otworzyła 
publikacja Zielonej księgi fun-
dacji rodzinnej jesienią 2019 r., 
aż w końcu 26 stycznia proces 
zakończył  się  uchwaleniem 
ustawy. Zdaniem ekspertów 
PwC Fundacja rodzinna, 
mimo że wyczekiwana, nie 

WEDŁUG DANYCH 
MINISTERSTWA ROZWOJU 

I TECHNOLOGII PONAD 
830 TYS. POLSKICH 
PRZEDSIĘBIORSTW 

DEKLARUJE, ŻE JEST 
FIRMAMI RODZIN- NYMI. 

WIELE Z NICH STOI 
U PROGU SUKCESJI, 

KTÓRA Z PERSPEKTYWY 
WŁAŚCICIELI 

JEST PROCESEM 
BARDZO ZŁOŻONYM, 

EMOCJONALNYM 
I WYMAGAJĄCYM 

SZCZEGÓŁOWEGO 
PLANOWANIA. 
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jest „złotym środkiem” dla każ-
dej rodziny biznesowej, ale w do-
syć wąskim wachlarzu rozwiązań 
sukcesyjnych, jest narzędziem 
najbardziej kompleksowym. 
Również zdaniem Banku Pekao 
SA fundacja rodzinna to wycze-
kiwane przez rynek rozwiązanie. 
Skłoniło to bank do otwarcia 
Family Off ice. – Jesteśmy pierw-
szym bankiem w Polsce, który 
wprowadza do swojej oferty Fa-
mily Off ice. Spodziewamy się, że 
około połowa firm prywatnych 
stanie przed wyzwaniem sukce-
sji w perspektywie najbliższych 
kilku lat i będzie to jeden z wio-
dących obszarów w bankowości 
prywatnej – podkreślał pod ko-
niec maja Jarosław Fuchs, wice-
prezes Banku Pekao, nadzorują-
cy Pion Bankowości Prywatnej 
i Produktów Inwestycyjnych. 

– Głównymi klientami polskie-
go rynku bankowości prywatnej 
do niedawna byli wyłącznie 

klienci będący na etapie fazy 
gromadzenia majątku. Dopiero 
ostatnie lata przynoszą istotne 
zmiany. Pojawili się przedsiębior-
cy i inwestorzy, którzy po 20 czy 
30 latach ciężkiej pracy potrzebu-
ją, by ich majątkiem zaopiekował 
się ktoś kompetentny. Ich dzieci 
dorosły i w wielu przypadkach 
przejmują udziały w fi rmach, nie-
ruchomościach czy aktywa fi nan-
sowe. Powstaje pierwsze ogniwo 
wielopokoleniowego gromadze-
nia majątku, które jest począt-
kiem całego skomplikowanego 
procesu dziedziczenia, z jakim na 
Zachodzie mamy do czynienia od 
setek lat. W Polsce 80 proc. klien-
tów private banking to przedsię-
biorcy. W krajach z długą historią 
gromadzenia majątku 80 proc. to 
pieniądze dziedziczone. W Polsce 
dopiero dochodzimy do tego eta-
pu. Jesteśmy dziś w momencie 
zmiany pokoleniowej. W ostat-
nich latach widzimy również 

zmiany, jeśli chodzi o wiek klien-
tów korzystających z bankowości 
prywatnej. Nowi klienci to osoby, 
których średnia wieku wynosiła 
około 40 lat. To znacznie poni-
żej średniej rynkowej, która jest 
na poziomie 50-60 lat – podkre-
śla  Katarzyna Tomaszewska, dy-
rektor Departamentu Bankowo-
ści Prywatnej i Usług Maklerskich 
w Banku Pekao.

Polska na tle świata
W porównaniu z bardziej 

rozwiniętymi rynkami europej-
skimi sektor private bankingu 
w Polsce jest stosunkowo młody 
i wciąż dzieli go spory dystans 
od bardziej rozwiniętych ryn-
ków w zachodniej Europie, jeśli 
chodzi o dostępność zaawan-
sowanych usług private ban-
kingu oraz poziom aktywów 
zarządzanych w tym sektorze. 
– Istniejące różnice pomiędzy pri-
vate banking w Polsce i w krajach 

Liczba HNWI w wybranych krajach europejskich 
(w tys., stan na koniec 2021 r.)

HNWI High Net Worth Individuals – osoby o aktywach 
netto powyżej 1 mln dol.

Źródło: KPMG w Polsce na podstawie danych Credit Suisse

Liczba HNWI w Europie na koniec 2021 r.

1 6 , 7  m l n
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wysoko rozwiniętych wynikają 
przede wszystkim ze skali środ-
ków ulokowanych w tym segmen-
cie bankowości. Pomimo bogace-
nia się polskiego społeczeństwa, 
wciąż zamożność Polaków jest 
bardzo daleka od najbogatszych 
tego świata. Nie wynika to z bra-
ku wiedzy czy przedsiębiorczości 
Polaków, ale z tego, że bogactwo 
budujemy dopiero od trzydziestu 
kilku lat. Zasób środków deter-
minuje zaś nie tyle rodzaj oferty 
private bankingu ile jej skalę. Ob-
serwując rodzaj oferty polskiego 
i globalnego private bankingu 
w ciągu ostatnich lat można ra-
czej stwierdzić, iż różnic tych jest 
coraz mniej – opisuje problem 
prof. Zaleska. Ciągle jednak są. 
Jeśli chodzi o aktywa to, co praw-
da, liczba osób zamożnych w Pol-
sce dynamicznie rośnie, ale wciąż 
jesteśmy w europejskim „ogonie”. 
W 2021 r. ze swymi 100 tys. HNWI 
było nam bardzo daleko do zaj-
mujących pierwsze miejsca: Wiel-
kiej Brytanii (2,9 mln HNWI), Fran-
cji (2,8 mln) i Niemiec (2,7 mln). 
Znacznie lepiej jest w dostępie do 
zaawansowanych usług.

Nowe technologie 
napędzają zmiany

Autorki cytowanej już pracy 
zwracają uwagę, że wielką zmia-
nę w zakresie private bankingu 
przyniosła technologia. Chodzi 
tu nie tylko o usługi i produkty 
jak np. kryptowaluty lub możli-
wości inwestowania w świecie 
wirtualnym podobnie jak w tra-
dycyjnych kanałach inwesty-
cyjnych bardzo popularne np. 
w USA, Hongkongu i Singapurze. 
Zasoby cyfrowe NFT (niewymie-
nialny token, ang. non-fungible 
token,), czyli unikatowy cyfrowy 

certyfi kat przechowywany w łań-
cuchu bloków (blockchain), za-
pewniający prawa własności do 
aktywów, zwykle cyfrowych (jak 
dzieła sztuki, muzyka i gry lub 
żetony członkowskie) mają dużą 
wartość inwestycyjną. Szacuje 
się, że rynek metaverse (czy-
li świat, w którym np. cyfrowe 
ubrania i przedmioty są obec-
ne w prawdziwym świecie) jest 
wart już 800 mld USD. Ewoluuje 
także stosunek do tradycyjnych 
form komunikowania się klien-
ta z bankiem. Digitalizacja usług 
bankowych w Europie postępuje 
w zaskakująco szybkim tempie 
– wskazują eksperci międzyna-
rodowej firmy doradczej Kear-
ney w najnowszym „European 
Retail Banking Radar”. W 2023 r. 
już 45 proc. konsumentów wy-
korzystało kanały cyfrowe do 
zakupu produktów bankowych. 
To wzrost o 12 punktów procen-
towych względem roku 2020. 
Z raportu wynika także, że wię-
cej niż jedna trzecia (37 proc.) 
wszystkich interakcji z bankiem 
jest obecnie całkowicie cyfrowa. 
Mimo tak dynamicznego rozwoju 
e-usług Europejczycy nadal cenią 
sobie jednak wybór i możliwość 
odwiedzenia stacjonarnej pla-
cówki banku.

Równie duże zmiany nastę-
pują w sposobach oferowania 
nowych „dóbr”. Zmiany następu-
jące na skutek rewolucji techno-
logicznej umożliwiły oferowanie 
alternatywnych metod zarzą-
dzania majątkiem (wealthtech), 
m.in. doradztwa finansowego 
wykorzystującego boty (robodo-
radcy) czy zarządzania środkami 
przeznaczonymi na emeryturę 
wykorzystującego sztuczną in-
teligencję (robo-retirement). 

Zaleska i Kozińska podają, za 
firmą doradczą Capgemini, że 
w 2021 r. z usług wealthtech sko-
rzystało już 34 proc. klientów 
private banking na całym świe-
cie. W technologicznym wyścigu 
Polska nie odstaje od świata tak 
jak w potencjale finansowym 
najbogatszych obywateli. I tak 
na przykład: w 2022 roku z okazji 
jubileuszu 25-lecia oferta Banku 
Pekao SA została wzbogacona 
o limitowaną edycję 440 kart kre-
dytowych UNIQUE. Każda z kart 
na awersie miała nadrukowany 
fragment obrazu Rafała Bujnow-
skiego „Ściana pracowni”, z któ-
rym jest powiązany niewymie-
nialny token. 

Prof. Małgorzata Zaleska zwra-
ca przy tym uwagę na ważny, 
często niezauważany, aspekt wy-
ścigu technologicznego. – Oferta 
private bankingu może czasami 
wydawać się „zacofana” techno-
logicznie (np. brak aplikacji na 
smartfony) jednak wynika to z jej 
charakteru, gdyż klienci private 
bankingu nie oczekują tylko 
ułatwień w płaceniu rachun-
ków czy dostępu do kredy-

PRIVATE BANKING 
W POLSCE MA DOPIERO 
30 LAT. JAKO PIERWSZY 

UDOSTĘPNIŁ TEGO TYPU 
USŁUGĘ W 1993 R. BANK 

HANDLOWY W WAR- 
SZAWIE. W DRUGIEJ 

POŁOWIE LAT 90.
ŚWIADCZENIEM TEGO TYPU 

USŁUG ZAJMOWAŁA SIĘ 
JUŻ WIĘKSZOŚĆ BANKÓW 
DETALICZNYCH W KRAJU 

I TAK JEST W ZASADZIE DO 
DZISIAJ.
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tu konsumenckiego, lecz raczej 
indywidualnego zarządzania ich 
majątkiem. Warto też zaznaczyć, 
że private banking jest bardziej 
relacyjny, niż obsługa masowego 
klienta i istnienie indywidualnego 
doradcy wciąż jest jej permanent-
nym elementem, którego AI nie 
zastąpi – prognozuje.

Krótka historia private 
bankingu

Historia private bankingu się-
ga daleko w przeszłość i jest ściśle 
związana z rozwojem gospoda-
rek, handlu oraz zamożności lu-
dzi. Początków private bankingu 
można doszukać się w okresie śre-
dniowiecza i renesansu we Wło-
szech. Rodziny jak Medyceusze 
czy Fuggerowie oferowały usługi 
finansowe, takie jak pożyczki, 
przechowywanie wartościowych 
przedmiotów i transakcje walu-
towe. Te wczesne instytucje fi-
nansowe były zwykle związane 
z jedną zamożną rodziną i ofero-
wały spersonalizowane usługi. 
Prawdziwy rozwój sektora datuje 
się jednak dopiero od XVII w. Naj-
starszym bankiem wyspecjalizo-
wanym w bankowości prywatnej 
jest istniejący od 1664 r. i mający 

siedzibę w Londynie Bank Child 
& Co. Nieco później, bo w 1692 r. 
rozpoczął działalność londyński 
Bank Coutss, który obsługuje ro-
dzinę królewską. I to powstanie 
właśnie tego banku przyjmuje się 
jako początek bankowości pry-
watnej. W 1741 r. wraz z powsta-
niem banku Weglin działalność 
w tym zakresie rozpoczęła się 
w Szwajcarii. W XX wieku private 
banking ewoluował wraz z globa-
lizacją gospodarek i rosnącą licz-
bą osób z wyższymi majątkami. 
Wzrosła konkurencja w branży, 
a banki zaczęły oferować coraz 
bardziej zaawansowane i zróżni-
cowane usługi, takie jak różnego 
rodzaju instrumenty inwestycyj-
ne, zarządzanie ryzykiem oraz 
planowanie dziedziczenia. Naj-
ważniejszymi bankami prywat-
nymi oferującymi private banking 
są obecnie przede wszystkim in-
stytucje w Szwajcarii i USA, m.in.: 
UBS i Citibank. 

Private banking w Polsce
Private banking w Polsce ma 

dopiero 30 lat. Jako pierwszy 
udostępnił tego typu usługę 
w 1993 r. Bank Handlowy w War-
szawie. W drugiej połowie lat 90. 

świadczeniem tego typu usług 
zajmowała się już większość ban-
ków detalicznych w kraju i tak 
jest w zasadzie do dzisiaj. Oferta 
ewoluowała od zarządzania kapi-
tałem (inwestycje w instrumenty 
fi nansowe oraz różne lokaty ter-
minowe) do znacznie bardziej 
zróżnicowanych usług o różno-
rodnym charakterze obejmują-
cym nawet pomoc w różnych 
sytuacjach życiowych w domu 
i podróży. Wspólną cechą wy-
różniającą ten segment z całe-
go pakietu przeznaczonego dla 
klientów detalicznych jest „bilet 
wstępu”, który stanowi co naj-
mniej 1 mln zł na koncie. Tylko 
jeden bank (Citi Handlowy SA) za 
kryterium przyjął aktywa wyno-
szące minimum 4 mln zł.  

– Bankowość prywatna w Pol-
sce charakteryzuje się bardzo 
krótką tradycją. Brakuje tu ka-
pitału gromadzonego od co 
najmniej kilku pokoleń. W od-
różnieniu od zagranicznej ban-
kowości prywatne, której historia 
sięga kilkuset lat. Najstarszym 
bankiem wyspecjalizowanym 
w bankowości prywatnej jest na 
przykład mający siedzibę w Lon-
dynie Bank Child & Co. Natomiast 
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londyński Bank Coutss, który 
obsługuje rodzinę królewską, 
rozpoczął działalność w 1692 
roku. Często za symboliczne po-
czątki bankowości prywatnej 
przyjmuje się powstanie właśnie 
tego banku. Niemniej jednak ry-
nek private banking rozwija się 
w bardzo szybkim tempie. Ze 
względu na postępującą edu-
kację ekonomiczną, dojrzałość 
rynku i sukcesje powiększa się 
liczba benefi cjentów bankowości 
prywatnej. Oferta produktowa 
czołowych polskich banków jest 
bardzo atrakcyjne. Jakość ob-
sługi i produkty nie odbiegają od 
zachodnich standardów, a stra-
tegie i inwestycje są praktycznie 
nieograniczone – podkreśla Ka-
tarzyna Tomaszewska, dyrek-

tor Departamentu Bankowości 
Prywatnej i Usług Maklerskich 
w Banku Pekao. 

Znaczącą rolę w private ban-
king, nie tylko w naszym kra-
ju, zaczyna odgrywać też ESG. 
Dlaczego ten wątek poruszamy 
w akapicie o historii? Bo ESG to 
historyczna zmiana dla gospo-
darek w globalnym ujęciu.  

Czy zrównoważone inwesto-
wanie jest już stałym elementem 
strategii inwestycyjnych w Priva-
te Banking? – Muszę powiedzieć, 
że nie jest. Niemniej 
jednak uważam, że 
jest to tylko kwestia 
czasu i pokonania 
dwóch przeszkód. 
Po pierwsze, należy 
zrozumieć co w ESG 

jest ważne, a po drugie rzetelnie 
raportować wpływ fi rm na środo-
wisko. Obowiązki informacyjne 
będą wzrastać i już niebawem 
będzie można łatwiej porów-
nywać przysłowiowe jabłka do 
jabłek. Należy dodać, że ubiegły 
rok był kluczowy dla polskiego 
rynku i inwestorów indywidu-
alnych. Firmy inwestycyjne, jak 
np. Biuro Maklerskie Alior Banku, 
zostały zobligowane do pytania 
klientów o preferencje w zakresie 
zrównoważonego rozwoju. Dzięki 

temu wiemy, dla ilu z nich jest 
to ważne – mówi Jacek 

Janiuk, dyrektor Biura 
Maklerskiego, dyrektor 
Departamentu Private 
Banking w Alior Banku.  

– Jeśli chodzi o ofertę, 
to z ponad 300 dostępnych 

u nas funduszy, już 1/4 deklaruje 
realizacje celów spójnych z ESG 
a będzie ich coraz więcej. Firmy 
inwestycyjne więc są gotowe. 
Oczywiście zainteresowanie taki-
mi rozwiązaniami będzie zależało 
od wzrostu świadomości wśród 
polskich klientów i zrozumienia, 
że zysk z inwestycji nie jest dziś 
najważniejszym czynnikiem przy 
podejmowaniu decyzji o tym, jak 
ulokować wolne środki. Kluczo-
wa jest odpowiedź na pytanie, 
dlaczego powinienem zainwesto-
wać w tę spółkę czy fundusz? Dla 
mnie odpowiedzią jest chęć, aby 
moje dzieci i wnuki żyły dłużej niż 
ja. Obecnie ze względu na zmia-
ny klimatyczne może to nie być 
możliwe. Im prędzej jako inwe-
storzy to zrozumiemy, tym lepiej. 
To dziś podejmujemy decyzje na 
temat jutra. Jako Alior Bank jeste-
śmy gotowi, aby nasi klienci już 
dziś inwestowali odpowiedzialnie 
– podsumowuje. 

Gdzie mieszka najwięcej milionerów

GDAŃSK
932

SZCZECIN
458

POZNAŃ
1329

WROCŁAW
800

GLIWICE
476

KATOWICE
624

BIELSKO-BIAŁA
697

NOWY SĄCZ
560

KRAKÓW
3005

KIELCE
771

CZĘSTOCHOWA
681

WARSZAWA
4870

PIASECZNO
575

ŁÓDŹ
627

BIAŁYSTOK 
510
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Kieruje Centrum Bankowości 

Prywatnej w PKO Banku Polskim. 

Z branżą finansową jest związany 

od ponad 25 lat. Ma ugruntowane 

kompetencje menedżerskie i wie-

loletnie, bogate doświadczenie 

w obszarze bankowości klientów 

zamożnych.

Karierę rozpoczął w 2000 roku 

w banku Millennium, jako kierow-

nik jednego z łódzkich oddziałów. 

Uczestniczył również w procesie 

rozwijania krajowej sieci oddzia-

łów Millennium. Od 2005 roku 

pełnił funkcję dyrektora jednego 

z największych oddziałów banku 

Pekao w Polsce i zarazem pierw-

szego w Łodzi. Był też członkiem 

grupy talentów UniCredit w  Eu-

ropie. W 2011 roku został dyrek-

torem regionalnym Deutsche 

Bank w regionie łódzkim. Z PKO 

Bankiem Polskim jest związany 

od 11 lat. W 2012 roku dołączył do 

banku w roli dyrektora sprzedaży. 

Przez sześć lat, jako dyrektor Biu-

ra Bankowości Osobistej, odpo-

wiadał za rozwój segmentu klien-

ta zamożnego. Był też liderem 

projektu transformacji sieci – Hy-

brydowy Rytm Sprzedaży, w  ra-

mach którego zbudowano nową 

strategię pracy, co pozytywnie 

wpłynęło na jakość świadczonych 

usług. W 2023 roku portal Moje-

Bankowanie.pl wyróżnił kierowa-

ny przez niego obszar bankowo-

ści osobistej statuetką „Najlepsza 

bankowość osobista” za najwyż-

szą jakość obsługi w  segmencie 

klienta zamożnego, nieustanny 

rozwój linii biznesowej, w  tym 

sieci i kwalifikacji doradców. Od 

1 lipca 2023 roku kieruje Centrum 

Bankowości Prywatnej, odpowia-

dając za kluczowych, najbardziej 

zamożnych klientów PKO Banku 

Polskiego.  Absolwent wydziału 

Zarządzania na kierunku Zarzą-

dzanie i Marketing na Uniwersy-

tecie Łódzkim. Kwalifikację oraz 

wiedzę pogłębiał na rocznym stu-

dium Management Development 

Prestige na Harvard Business 

School. Posiada także MBA, ze 

szkoły menadżerskiej Collegium 

Humanum.

ZBIGNIEW KLUZA

Posiada ponad 20-letnie do-

świadczenie na rynku finanso-

wym, które zdobywał zarówno w 

Polsce, jak i za granicą w firmach 

zajmujących się zarządzaniem 

aktywami (Invesco, AIG, Pekao) 

oraz bankowością prywatną (KBL 

European Private Bankers, Citi). 

Przeszedł wszystkie szczeble ka-

riery inwestycyjnej od analityka, 

przez zarządzającego fundusza-

mi, dyrektora departamentu in-

westycyjnego, dyrektora depar-

tamentu bankowości prywatnej 

oraz członka zarządu. Od grudnia 

2021 r. odpowiada w Alior Ban-

ku za Departament Bankowości 

Prywatnej. Przed dołączeniem 

do Alior Banku pełnił funkcję 

prezesa zarządu Pekao Towarzy-

stwo Funduszy Inwestycyjnych 

(Pioneer TFI). Jest absolwentem 

Politechniki Śląskiej w Gliwicach 

– kierunek Matematyka oraz ab-

solwentem Uniwersytetu Ekono-

micznego w Katowicach – kieru-

nek Finanse i Inwestycje. Posiada 

licencję doradcy inwestycyjnego 

oraz tytuł międzynarodowego 

analityka CIIA. 

JACEK JANIUK

dyrektor Departamentu Private Banking oraz dyrektor Biura Ma-

klerskiego Alior Banku

Head of Private Banking, PKO Bank Polski
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Absolwentka Akademii Eko-

nomicznej w  Krakowie. Manager 

z  ponad dwudziestoletnim do-

świadczeniem w sektorach: FMCG 

oraz bankowym –  w  zakresie za-

rządzania sprzedażą, segmentem 

private banking, ofertą produktową 

oraz jakością usług. Z instytucjami 

finansowymi takimi jak Citibank 

czy Deutsche Bank związana jest 

od 1999 roku. Od maja 2018 roku 

w BNP Paribas Bank Polska zarzą-

dza obszarem bankowości prywat-

nej –  BNP Paribas Wealth Mana-

gement – która co roku zdobywa 

prestiżowe nagrody branżowe 

w Polsce i na świecie. Bankowość 

prywatna BNP Paribas w Polsce zo-

stała wyróżniona przez Euromoney 

Private Banking nagrodą „The Best 

Private Banking Services Overall”, 

a w ramach konkursów World Fi-

nance Banking Awards oraz Global 

Private Banking Awards przyzna-

no jej tytuł „Best Private Banking 

in Poland”. W roku 2023 już po raz 

trzeci z rzędu BNP Paribas Wealth 

Management otrzymał nagrodę 

Best Private Bank in Poland w mię-

dzynarodowym konkursie Global 

Private Banking Innovation Awards 

organizowanym przez The Global 

Private Banker & The Digital Ban-

ker. Bank został wyróżniony rów-

nież w tegorocznej edycji konkursu 

WealthBriefing European Awards 

2023 w kategorii Best Wealth Ma-

nagement Business w regionie Eu-

ropy Środkowo-Wschodniej.

BEATA MAJEWSKA

dyrektor zarządzający Pionu Wealth Management, 

BNP Paribas Bank Polska

Od początku swojej kariery 

zawodowej pracuje w  sektorze 

finansowym, m.in. bankowości, 

ubezpieczeniach, doradztwie fi-

nansowym. Współtworzył jedną 

z pierwszych w Polsce firm typu 

IFA Goldenegg Niezależni Dorad-

cy Finansowi. Przez ponad 15 lat 

pracował Generali Investments 

TFI (poprzednio Union Invest-

ment TFI), w  tym jako dyrektor 

Departamentu Sprzedaży De-

talicznej, blisko współpracując 

z ING Bankiem Śląskim. Od grud-

nia 2021  r. zarządza obszarem 

Private Banking w  ING. Skupia 

się na utrzymaniu wysokich stan-

dardów obsługi klientów i  roz-

woju oferty, szczególnie usługi 

doradztwa inwestycyjnego.  Ab-

solwent Uniwersytetu Wrocław-

skiego (politologia, prawo) oraz 

Uniwersytetu Ekonomicznego we 

Wrocławiu (MBA). Jest doktorem 

ekonomii, zajmuje się ekonomią 

behawioralną. Autor książki: „Ma-

kroekonomia behawioralna. Jak 

wyjaśniać zjawiska makroekono-

miczne z wykorzystaniem ekono-

mii behawioralnej”.

KRZYSZTOF ORLIK

dyrektor Centrum Bankowości Doradczej, ING Bank Śląski
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Absolwent SGH w Warszawie 
na kierunkach Międzynarodowe 
Stosunki Gospodarcze i Politycz-
ne oraz Zarządzanie i Marketing, 
a także studiów doktoranckich. 
Ponadto ukończył Inter-Alpha 
Banking Program w INSEAD, Fon-
tainebleau, we Francji.

Ma wieloletnie doświadczenie 
w zakresie rozwoju i zarządzania 
bankowością prywatną. Od roku 
1998 związany był z Kredyt Bank, 
gdzie od 2000 roku tworzył od 

podstaw, a następnie zarządzał 
i rozwijał Departament Private 
Banking.

W latach 2011-2018 był odpo-
wiedzialny za rozwój rynku pol-
skiego w Banku Hyposwiss w Zu-
richu oraz w Banque Privee BCP 
(Suisse) w Genewie.

W 2018 roku dołączył do Gru-
py Santander Bank Polska, gdzie 
odpowiadał za integrację z Deut-
sche Bank w obszarze Private 
Banking.

W 2020 roku powierzono 
mu funkcję dyrektora obszaru 
Wealth Management, w skład 
którego wchodzi departament 
Private Banking oraz Santander 
Biuro Maklerskie. Jest też człon-
kiem rady nadzorczej Santander 
TFI. Prywatnie zwolennik ak-
tywnego wypoczynku, amator-
sko uprawia triathlon. W czerw-
cu tego roku ukończył zawody 
IRONMAN w Hamburgu na peł-
nym dystansie.

Absolwent Wydziału Zarządza-
nia i Marketingu Uniwersytetu 
Łódzkiego. Od roku 1997 zwią-
zany z sektorem finansowym. 
Od początku piastował wysokie 
stanowiska menedżerskie w czo-
łowych bankach w Polsce. Jako 
najistotniejsze punkty zawodo-
wego życiorysu należy wyróżnić 
współpracę z Bankiem Handlo-
wym, a następnie Citibankiem 

Handlowym (stanowiska z obsza-
ru zarządzania sprzedażą w seg-
mencie klientów detalicznych 
i zamożnych), Getin Bankiem 
(członek Zarządu odpowiedzial-
ny za sprzedaż w segmencie 
klientów detalicznych) oraz ban-
kiem Raiff eisen (zarządzający sie-
cią placówek detalicznych). Od 
11 lat związany z Bankiem Mil-
lennium. W 2012 roku został po-

wołany na stanowisko dyrektora 
Departamentu Bankowości Pry-
watnej i od tego czasu zarządza 
zespołem Doradców stacjonują-
cych na terenie całej Polski. Jako 
osoba odpowiedzialna za ten 
segment działalności biznesowej 
banku bierze też aktywny udział 
w kreowaniu i rozwijaniu oferty 
Bankowości Prywatnej Banku 
Millennium.

WOJCIECH SIEŃCZYK

ARKADIUSZ STOLARSKI

dyrektor obszaru Wealth Management, Santander Bank Polska, 

dyrektor Santander Biuro Maklerskie

dyrektor Departamentu Bankowości Prywatnej, Bank Millennium
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W sektorze bankowym pracu-

je od ponad 20 lat. Rozpoczynała 

drogę zawodową w Banku Han-

dlowym w Warszawie w Sektorze 

Bankowości Detalicznej jako do-

radca najzamożniejszych klien-

tów, a  następnie pełniła funk-

cje kierownicze w  strukturach 

regionalnych, była także odpo-

wiedzialna za ofertę w obszarze 

funduszy inwestycyjnych. W  la-

tach 2011-2013 w Nordea Banku 

odpowiadała za przygotowanie 

strategii, zbudowanie zespołu 

doradców private banking, oraz 

sprzedaż w  tym segmencie. Od 

2014 roku związana z  Banko-

wością Prywatną Banku Pekao, 

początkowo jako dyrektor mar-

ketingu i  rozwoju produktów, 

a obecnie dyrektor Departamen-

tu Bankowości Prywatnej i Usług 

Maklerskich jest odpowiedzialna 

za realizację planów sprzedaży 

i  wyniki w  Pionie Bankowości 

Prywatnej i  Produktów Inwe-

stycyjnych.  Uczestniczy w  pra-

cach strategicznych Komitetów 

działających w  Banku Pekao: 

Komitetu ds. Preferowanych 

TFI, Komitetu ds. Zarządzania 

Danymi i  Jakością Danych, Ko-

mitetu Operacyjnego Systemów 

Motywacyjnych, Komitetu Roz-

woju Banku.  Ukończyła liczne 

szkolenia i kursy, w tym: CEEMEA 

Investment Training, Customer 

Focused Investment Sales Tra-

ining, Huthwaite International 

SPIN, Motivating and motivating 

responsibilities delegation, Aka-

demia Przywództwa.

KATARZYNA TOMASZEWSKA

dyrektor Departamentu Bankowości Prywatnej, Bank Pekao

Zainteresowanych zapraszamy do kontaktu
Agnieszka.prasowska@federalmediacompany.com
Aleksandra.piekarska@federalmediacompany.com

Już w kolejnym wydaniu!

Nagrody 

NAJLEPSZY 
PARTNER 
W BIZNESIE 
2023

zapowiedź
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J
eszcze kilkanaście lat temu 

zysk był najważniejszym 

czynnikiem prowadzonej 

działalności gospodarczej, a dla 

akcjonariuszy był wyznaczni-

kiem sukcesu zarządu i modelu 

biznesowego przedsiębiorstwa. 

Dzisiejszy świat mocno przyspie-

szył i priorytety się zmieniły. Za-

chodzące zmiany społeczne czy 

środowiskowe spowodowały, że 

dużo mówi się chociażby o isto-

cie dbania o neutralność klima-

tyczną.

Zmiana podejścia do ochro-
ny środowiska 

W odpowiedzi na tę potrze-

bę światowi giganci zmieniają 

już swoje podejście do ochrony 

środowiska. Znaczna część firm 

notowanych na giełdach przyję-

ła strategię ESG, w ramach której 

raportują swoje działania. Firma 

Apple już trzy lata temu ogłosiła, 

że do 2030 r. chce być neutralna 

względem emisji CO
2
. Prezes naj-

większej na świecie spółki zarzą-

dzającej aktywami, BlackRock, 

w  2018  r. zapowiedział zmianę 

podejścia do firm, które służą 

tzw. celowi społecznemu. 

ESG wciąż nie jest tematem 

łatwym, zwłaszcza z  punktu 

widzenia społecznego i  usta-

wodawczego. Z  jednej strony 

wymaga ogromnych nakładów 

inwestycyjnych na transformację 

całej gospodarki. Z drugiej strony 

rozwój wg starego modelu, który 

trwa od rewolucji przemysłowej 

w Anglii i wpływa na zmiany kli-

matu, nie jest już możliwy. Mó-

wiąc kolokwialnie, dziś najbar-

dziej rozwinięte państwa, które 

miały największy wpływ na zanie-

czyszczenie środowiska, apelują 

do tych mniejszych, by wprowa-

dziły politykę zero waste i może 

to budzić sprzeciw społeczny. 

Kwestie ESG stały się ważne, 

dużo się o nich mówi i będą przy-

bierać na sile. W  mojej ocenie 

jest to jeden z kluczowych tren-

dów, który będzie w miarę upły-

wu czasu zyskiwał na ważności. 

Kwestia czasu i pokonania 
przeszkód 

Wracając jednak do pytania 

o to, czy zrównoważone inwesto-

wanie jest już stałym elementem 

strategii inwestycyjnych w Priva-

te Banking, muszę powiedzieć, 

że nie jest. Niemniej jednak uwa-

żam, że jest to tylko kwestia cza-

su i pokonania dwóch przeszkód. 

Po pierwsze, należy zrozumieć 

co w  ESG jest ważne, a  po dru-

gie rzetelnie raportować wpływ 

firm na środowisko. Obowiązki 

informacyjne będą wzrastać i już 

niebawem będzie można łatwiej 

porównywać przysłowiowe jabł-

INWESTOWAĆ 
ODPOWIEDZIALNIE 
Zrównoważone inwestowanie nieodłącznie jest wiązane 

ze skrótem ESG, który pochodzi od słów Enviromental, 

Social oraz Governance. Tłumacząc na język polski 

to odpowiedzialność przedsiębiorstw w aspektach 

środowiskowych, społecznych i korporacyjnych. 

dyrektor Biura Maklerskiego, dyrektor Departamentu Private Banking, 

Alior Bank

JACEK JANIUK

ESG WCIĄŻ NIE JEST 
TEMATEM ŁATWYM, 

ZWŁASZCZA Z PUNKTU 
WIDZENIA SPOŁECZNEGO.
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ka do jabłek. Należy dodać, że 

ubiegły rok był kluczowy dla pol-

skiego rynku i  inwestorów indy-

widualnych. Firmy inwestycyjne, 

jak np. Biuro Maklerskie Alior 

Banku, zostały zobligowane do 

pytania klientów o  preferencje 

w zakresie zrównoważonego roz-

woju. Dzięki temu wiemy, dla ilu 

z nich jest to ważne. 

Jeśli chodzi o ofertę, to 
z ponad 300 dostępnych u nas 
funduszy, już 1/4 deklaruje re-
alizacje celów spójnych z ESG 
a będzie ich coraz więcej. 

Firmy inwestycyjne więc są 

gotowe. Oczywiście zaintereso-

wanie takimi rozwiązaniami bę-

dzie zależało od wzrostu świado-

mości wśród polskich klientów 

i zrozumienia, że zysk z inwesty-

cji nie jest dziś najważniejszym 

czynnikiem przy podejmowa-

niu decyzji o tym, jak ulokować 

wolne środki. Kluczowa jest od-

powiedź na pytanie, dlaczego 

powinienem zainwestować w tę 

spółkę czy fundusz? Dla mnie 

odpowiedzią jest chęć, aby moje 

dzieci i wnuki żyły dłużej niż ja. 

Obecnie ze względu na zmia-

ny klimatyczne może to nie być 

możliwe. Im prędzej jako inwe-

storzy to zrozumiemy, tym lepiej. 

To dziś podejmujemy decyzje na 

temat jutra. Jako Alior Bank je-

steśmy gotowi, aby nasi klienci 

już dziś inwestowali odpowie-

dzialnie. 

Materiał partnera

INWESTUJ
ODPOWIEDZIALNIE

z funduszem inwestycyjnym

ALI 056 23 Alior Odpowiedzialny Prasa Burda NatGeo 175x127x5 v4.indd   1 14/03/2023   12:55

ZNACZNA CZĘŚĆ FIRM 
NOTOWANYCH NA 

GIEŁDACH PRZYJĘŁA 
STRATEGIĘ ESG, W RAMACH 
KTÓREJ RAPORTUJĄ SWOJE 

DZIAŁANIA.

reklama
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J
aki jest profil klienta ko-
rzystającego z usług priva-
te banking w Polsce? 

Czy możemy mówić o  typo-

wym „wzorcu klienta”? Głównymi 

klientami polskiego rynku banko-

wości prywatnej do niedawna byli 

wyłącznie klienci będący na etapie 

fazy gromadzenia majątku. Dopie-

ro ostatnie lata przynoszą istotne 

zmiany. Pojawili się przedsiębior-

cy i inwestorzy, którzy po 20 czy 30 

latach ciężkiej pracy potrzebują, 

by ich majątkiem zaopiekował 

się ktoś kompetentny. Ich dzieci 

dorosły i  w  wielu przypadkach 

przejmują udziały w firmach, nie-

ruchomościach czy aktywa finan-

sowe. Powstaje pierwsze ogniwo 

wielopokoleniowego gromadze-

nia majątku, które jest począt-

kiem całego skomplikowanego 

procesu dziedziczenia, z jakim na 

Zachodzie mamy do czynienia od 

setek lat. W Polsce 80 proc. klien-

tów private banking to przedsię-

biorcy. W krajach z długą historią 

gromadzenia majątku 80 proc. to 

pieniądze dziedziczone.

W  Polsce dopiero dochodzi-

my do tego etapu. Jesteśmy dziś 

w momencie zmiany pokolenio-

wej. W  ostatnich latach widzi-

my również zmiany, jeśli chodzi 

o  wiek klientów korzystających 

z  bankowości prywatnej. Nowi 

klienci to osoby, których śred-

nia wieku wynosiła około 40 lat. 

To znacznie poniżej średniej ryn-

kowej, która jest na poziomie 50-

60 lat.

Jak oczekiwania klientów 
i oferta banków zmieniły się 
na przestrzeni lat w kontekście 
oferty private banking w Pol-
sce?

Żeby dobrze zrozumieć ideę 

bankowości prywatnej, trzeba 

spojrzeć na potrzeby osób, któ-

re mają większy niż przeciętnie 

majątek. Nie chodzi tylko o ilość 

pieniędzy na koncie – chodzi też 

o  posiadane nieruchomości, fir-

my, pasywa i aktywa. I tutaj wkra-

cza oferta bankowości prywatnej, 

która w istocie jest zarządzaniem 

majątkiem. Na to składa się sze-

reg usług, które sprowadzają się 

do tego, by majątek klienta był 

bezpieczny i przynosił zyski. Sama 

idea private bankingu się nie zmie-

niła na przestrzeni lat, bankowość 

prywatna to przede wszystkim 

odpowiednia relacja z  klientem, 

indywidualne doradztwo oraz 

zaawansowane produkty i usługi 

finansowe. Zmieniły się natomiast 

oczekiwania klientów oraz otocze-

nie, w którym świadczymy usługę. 

W  konsekwencji dynamicznie 

rozwinęła się oferta produktowa, 

zakres świadczonych usług czy 

kanały dostępu.

Istotę bankowości prywatnej 

stanowi przede wszystkim indy-

widualne podejście do klienta, 

bogata – „szyta na miarę” – ofer-

ta produktowa, która wykracza 

poza klasyczne produkty i usługi 

bankowe. Osoby korzystające 

z bankowości prywatnej mają do 

swojej dyspozycji bankiera, do 

którego zadań należy utrzymanie 

stałego kontaktu oraz zapewnie-

nie indywidualnej i dyskretnej ob-

sługi. Klienci zwracają uwagę na 

kompleksowość. Nie patrzymy już 

tylko na zaspokajanie ich potrzeb 

przez pryzmat produktów inwe-

stycyjnych, ale również na różne 

aspekty życia naszych klientów. 

Pomagamy szukać miejsc w  eli-

tarnych szkołach czy w  zakupie 

nieruchomości.

Rynek private banking rozwija 

się w bardzo szybkim tempie. Pro-

gnozy mówią, że w Polsce segment 

bankowości prywatnej będzie rósł 

z największą dynamiką w Europie. 

Wpływ na to ma zmiana pokole-

niowa i sukcesja w przypadku biz-

nesmenów, którzy zbudowali swo-

je firmy w ostatnich 30-40 latach. 

A  także skokowy rozwój branży 

IT i  nowych technologii, z  której 

w dużej mierze wywodzą się tzw. 

nowi zamożni konsumenci.

PRIVATE BANKING
 – MIESZANKA TRADYCJI I NOWOCZESNOŚCI

Rozmowa z Katarzyną Tomaszewską, dyrektor Departamentu Bankowości Prywatnej 

w Banku Pekao. 
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Czy, a jeśli tak, to jak oferta 
polskich banków w zakresie 
private banking różni się od 
oferty banków funkcjonują-
cych w innych krajach Unii Eu-
ropejskiej?

Bankowość prywatna w Polsce 

charakteryzuje się bardzo krót-

ką tradycją. Brakuje tu kapitału 

gromadzonego od co najmniej 

kilku pokoleń. W odróżnieniu od 

zagranicznej bankowości prywat-

ne, której historia sięga kilkuset 

lat. Najstarszym bankiem wyspe-

cjalizowanym w bankowości pry-

watnej jest na przykład mający 

siedzibę w  Londynie Bank Child 

& Co. Natomiast londyński Bank 

Coutss, który obsługuje rodzinę 

królewską, rozpoczął działalność 

w  1692 roku. Często za symbo-

liczne początki bankowości pry-

watnej przyjmuje się powstanie 

właśnie tego banku. Niemniej 

jednak rynek private banking roz-

wija się w bardzo szybkim tempie. 

Ze względu na postępującą edu-

kację ekonomiczną, dojrzałość 

rynku i  sukcesje powiększa się 

liczba beneficjentów bankowo-

ści prywatnej. Oferta produktowa 

czołowych polskich banków jest 

bardzo atrakcyjna. Jakość obsługi 

i  produkty nie odbiegają od za-

chodnich standardów, a strategie 

i  inwestycje są praktycznie nie-

ograniczone.

 
Czy oferta dla zamożnych 

klientów ogranicza się do pa-
kietu standardowych usług, 
które może otrzymać każdy 
klient, czy jest w niej coś wyjąt-
kowego?

Urok bankowości prywatnej 

polega na tym, że jest mieszanką 

tradycji i nowoczesności. Patrząc 

przez pryzmat potrzeb klientów, 
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jesteśmy gotowi na świadczenie 

usługi zarówno w  ramach tra-

dycyjnej bankowości opartej na 

spotkaniach, jak i kontakcie per-

sonalnym, ale jednocześnie zda-

jemy sobie sprawę z faktu, że na 

znaczeniu zyskują zdalne kanały 

kontaktu z klientem, na co wpływ 

mają zmiany demograficzne, ale 

również ostatnie doświadczenia 

związane z pandemią.

Private banking był przez lata 

postrzegany przez pryzmat ku-

mulowania zysków z  inwestycji 

oraz szerokiej palety produktów, 

głównie inwestycyjnych, dedyko-

wanych dla tego segmentu. Dziś 

zamożni klienci szukają w pierw-

szej kolejności bezpieczeństwa 

i adaptacji do nowych technologii 

oraz innowacji.

Następujący aktualnie prze-

łom w  wykorzystywaniu nowych 

technologii  sprawia, że jesteśmy 

świadkami zmieniających się 

oczekiwań klientów co do zakresu 

i sposobu obsługi. Zmiana ta jest 

efektem zmiany pokoleniowej na-

stępującej wśród klientów private 

banking, coraz częściej są to oso-

by młode, których preferencje 

w zakresie obsługi zdecydowanie 

koncentrują się wokół zdalnych 

kanałów kontaktu, które umożli-

wiają im dostęp do informacji za-

wsze i wszędzie.

W USA banki przekraczają gra-

nicę między światem realnym 

a wirtualnym,   już szkolą ponad 

4 tys. bankierów w zakresie wirtu-

alnej rzeczywistości. Nie chodzi 

tylko o kompetencje techniczne, 

lecz także budowanie i  pogłę-

bianie relacji z  klientami. Po-

dobne inicjatywy realizowane są 

we Francji czy w Kuwejcie, gdzie 

w wirtualnych okienkach banko-

wych pojawiają się hologramy 

bankierów. Przewiduje się, że już 

niedługo około 20 proc. klientów 

będzie korzystać z bankowości 3D 

do realizacji codziennych trans-

akcji. W Hongkongu i Singapurze 

klienci bankowości prywatnej 

mogą już inwestować w  rzeczy-

wistość wirtualną.

Bankowość prywatna od po-

nad ćwierć wieku oferuje wyjąt-

kową obsługę i rozwiązania finan-

sowe dla zamożnych klientów. 

Zmieniamy się wraz z ich potrze-

bami i rynkowymi trendami, dając 

dostęp do całej palety produktów 

inwestycyjnych i nie tylko. Zgod-

nie z naszą strategią podążamy za 

współczesnymi technologiami, in-

nowacjami i trendami rynkowymi, 

ponieważ tego oczekują od nas 

klienci, jednym z nich jest szeroko 

rozumiany blockchain, bez które-

go nie byłoby projektu Unique.

Bank Pekao S.A. jako pierwsza 

tradycyjna instytucja finansowa 

na świecie stokenizowała sztukę. 

NFT z  elementami kompozycji 

malarskiej Rafała Bujnowskiego 

zostały powiązane z limitowaną 

liczbą kart płatniczych Unique 

wprowadzonych wspólnie z  Ma-

stercard. Każda z kart na awersie 

posiada nadrukowany fragment 

obrazu „Ściana pracowni”, który 

jest połączony z niewymienialnym 

tokenem. 

Jak widać na powyższym przy-

kładzie, wychodzimy poza stan-

dardowe produkty i  usługi i  to 

właśnie nas wyróżnia na rynku.

Ilu klientów w tym segmen-
cie obsługuje dziś Państwa 
bank i w jakim tempie ta liczba 
się zmienia? 

Jesteśmy jednym z  najwięk-

szych private bankingów w  Pol-

sce i  to nie przeszkadza nam 

w  dalszym dynamicznym roz-

woju tego segmentu klientów 

w Banku Pekao.

Mocno obecny w mediach 
jest aktualnie temat sukce-
sji, ustawy o fundacjach ro-
dzinnych. Jaki wpływ jej im-
plementacja będzie miała na 
funkcjonowania sektora priva-
te bankingu w Polsce? Banki są 
gotowe na doradzanie fi rmom 
rodzinnym w tej materii?

Tak naprawdę temat sukcesji 

przenika w  rozmowach w  rodzi-

nach i  w  firmach już od bardzo 

dawna. Obecnie firmy zakładane 

na przestrzeni zmiany ustrojowej 

stoją u progu sukcesji, a ich wła-

ściciele dochodzą do wniosku, że 

jest to temat, którego nie mogą 

dalej wypierać i powinni podejść 

do tego bardziej świadomie. A to 

bardziej świadome podejście 

do tego tematu jest możliwe po-

przez omówienie całego procesu 

w gronie rodzinnym oraz kontakt 

z osobami, które pomogą przejść 

przedsiębiorcy przez te zagadnie-

nia w sposób bardziej poukłada-

ny. Zachęcamy do rozmów w gro-

nie rodziny i omawiania wszelkich, 

RYNEK PRIVATE BANKING 
ROZWIJA SIĘ W BARDZO 

SZYBKIM TEMPIE. 
PROGNOZY MÓWIĄ, ŻE 

W POLSCE SEGMENT 
BANKOWOŚCI PRYWATNEJ 

BĘDZIE RÓSŁ Z NAJWIĘKSZĄ 
DYNAMIKĄ W EUROPIE. 
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nawet tym najmniej wygodnych 

przypadków i  nieoczekiwanych 

scenariuszy. Obecnie przepisy 

umożliwiają szersze spojrzenie 

i  dodatkowe narzędzie do reali-

zacji wielopokoleniowej sukcesji, 

w tym również z wykorzystaniem 

filantropii. Nestor w tej roli wystę-

puje po raz pierwszy, dlatego tak 

ważne jest dla niego zrozumienie 

tematu przyszłości jego firmy i za-

planowania przekazania jej w ręce 

kolejnych pokoleń lub wykorzysta-

nia sprzedaży firmy w przypadku 

braku spadkobiorców.

Family Off ice jest przeznaczo-

ne dla klientów bankowości pry-

watnej i  firm rodzinnych. Polega 

na holistycznym wsparciu klienta 

i relacji z bankierami i doradcami 

firmowymi przy kompleksowym 

zarządzaniu majątkiem. Jednym 

z celów tej bezpłatnej usługi jest 

też zaplanowanie i  bezpieczne 

zrealizowanie procesu sukcesji, 

przy ograniczeniu ryzyka jej zajścia 

w sposób niekontrolowany i przy-

padkowy, a następnie zarządzanie 

majątkiem prywatnym i firmowym 

w  jednym miejscu. Wyróżnikiem 

oferty banku jest nowoczesne za-

rządzanie filantropią pozwalającą 

na budowanie silnej marki w ob-

szarze dobroczynności zgodnie 

z  wizją filantropa. Family Office 

pomoże również w  powoływa-

niu fundacji rodzinnych, na bazie 

przepisów, które w  maju weszły 

w życie. Dzięki nim majątek firmy 

może zostać zatrzymany w  jed-

nych rękach. To pozwala na dalszy 

płynny rozwój przedsiębiorstw. Do 

najważniejszych wyzwań związa-

nych z przekazaniem władzy nad 

firmą, a zwłaszcza własności, nale-

żą aspekty psychologiczne (w tym 

m.in. przywiązanie nestorów do 

własności biznesu) oraz przeko-

nanie potencjalnych sukcesorów 

do „przejęcia sterów”. 75  proc. 

powodzenia i sukcesu podczas re-

alizacji procesu sukcesji odbywa 

się dzięki psychologii, a pozostałe 

25 proc. stanowią aspekty praw-

no-podatkowe.

Pekao S.A. jako pierwszy bank 

w Polsce wprowadza tę usługę dla 

klientów bankowości prywatnej 

i  firm rodzinnych. Wyróżnikiem 

oferty są narzędzia do nowocze-

snego zarządzania filantropią 

pozwalającą na budowanie silnej 

marki w obszarze dobroczynności.

Przed nami historyczny mo-

ment, w  którym rozpoczyna się 

cały, skomplikowany proces trans-

feru międzypokoleniowego. Mając 

w  ofercie Family Office jesteśmy 

w  pełni przygotowani na to, by 

kompleksowo wspierać klientów 

w  procesie sukcesji na każdym 

etapie jej planowania i przeprowa-

dzania. Spodziewamy się, że oko-

ło połowa firm prywatnych stanie 

przed tym wyzwaniem w perspek-

tywie najbliższych kilku lat i będzie 

to jeden z  wiodących obszarów 

w bankowości prywatnej.

 
Jak zbudować partnerską, 

opartą na zaufaniu relację 
z klientem? 

Stawiamy na relacje i  mądre, 

odpowiedzialne inwestowanie, 

bez zbędnego ryzyka. Od lat prze-

konujemy klientów do długoter-

minowej perspektywy w zarządza-

niu majątkiem

Bankowość prywatna to przede 

wszystkim odpowiednia relacja 

z klientem, indywidualne doradz-

two oraz zaawansowane produk-

ty i usługi finansowe. Ważne, aby 

doradca dobrze znał charakter, 

przyzwyczajenia oraz potrzeby 

swojego klienta, by mógł dosto-

sować odpowiednie rozwiązania 

finansowe.

Gdy nadchodzi niespodziewa-

ny kryzys, a ostatnimi czasy nie-

stety mamy ich pod dostatkiem 

i mam tu na myśli pandemię, woj-

nę w Ukrainie i zawirowania geo-

polityczne, to wtedy sprawdzają 

się relacje budowane od wielu 

lat, a najważniejsze jest poczucie 

stabilności oraz bezpieczeństwa. 

Myślę, że to jest fundament, który 

z jednej strony zapewnia tak duża 

instytucja, jaką jest Bank Pekao, 

z  drugiej –  usługa private ban-

king. Dla klientów bankowości 

prywatnej kluczowe jest zabez-

pieczenie aktywów. Mamy pewną 

zmianę optyki. Jeszcze niedawno 

standardem na polskim rynku, 

szczególnie w segmencie private 

banking, było szukanie okazji in-

westycyjnych. Teraz klienci zain-

teresowani są bardziej ochroną 

aktywów zamiast bardzo agre-

sywnych inwestycji.

Dla nas fundamentem są rela-

cje i budowanie zaufania w kon-

takcie z klientem, takie podejście 

do prowadzenia biznesu powodu-

je, że niezmiennie jesteśmy uzna-

wani za najlepszą bankowość pry-

watną zarówno przez ekspertów, 

jak również naszych klientów. 

75 PROC. POWODZENIA 
I SUKCESU PODCZAS 

REALIZACJI PROCESU 
SUKCESJI ODBYWA SIĘ 
DZIĘKI PSYCHOLOGII, 

A POZOSTAŁE 25 PROC. 
STANOWIĄ ASPEKTY 

PRAWNO-PODATKOWE.


