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PRIVATE 
BANKING

Private Banking to sektor, 
który od lat rozwija się dyna-
micznie, oferując kompleksowe 
i  spersonalizowane usługi dla 
zamożnych klientów. Kluczową 
rolę odgrywają tutaj doświad-
czeni menedżerowie, którzy 
zarządzają portfelami klien-
tów, dbając nie tylko o  bezpie-
czeństwo ich majątku, ale także 
o  dostosowanie strategii inwe-
stycyjnych do zmieniających się 
warunków rynkowych i  indy-
widualnych potrzeb. Wysokiej 
jakości obsługa, doradztwo na 
najwyższym poziomie oraz do-
stęp do unikalnych produktów 

finansowych to fundamenty  
Private Bankingu, które odróż-
niają go od standardowych usług 
bankowych. Specyfika tego sek-
tora wymaga nie tylko dogłębnej 
wiedzy, ale również zrozumienia 
celów życiowych i  finansowych 
klientów, co pozwala na budowa-
nie długoterminowych, opartych 
na zaufaniu relacji. Prezentowany 
przez nas raport Private Banking 
wyróżnia osoby, które swoimi 
kompetencjami i  zaangażowa-
niem wyznaczają najwyższe stan-
dardy w  zarządzaniu usługami 
dla najbardziej wymagających 
klientów. 
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Polskie instytucje finan-
sowe oferujące private 
banking stawiają na in-

dywidualne podejście, dostoso-
wane do potrzeb i celów finan-
sowych klientów, co odróżnia 

ten segment od standardowych 
usług bankowych.

W Polsce private banking roz-
wija się dynamicznie wraz z ro-
snącą liczbą osób o  wysokich 
dochodach. Według szacunków 
KPMG, liczba Polaków posiada-
jących majątek powyżej miliona 
dolarów wynosi kilkadziesiąt 
tysięcy i stale rośnie. Tego typu 

klienci potrzebują dedykowane-
go wsparcia w zarządzaniu swo-
im majątkiem, a banki oferujące 
private banking doskonale zdają 
sobie sprawę z ich specyficznych 
potrzeb.

Dla kogo jest private banking?
Private banking jest skiero-

wany przede wszystkim do osób 
o  znacznych zasobach finanso-
wych, ale grupę docelową można 
podzielić na kilka kategorii:

1. Przedsiębiorcy – właścicie-
le firm, którzy osiągnęli sukces 
biznesowy i potrzebują pomocy 
w zarządzaniu majątkiem osobi-
stym oraz firmowym.

2. Inwestorzy –  osoby, które 
zbudowały swoje fortuny na ryn-
kach kapitałowych i potrzebują 
profesjonalnego doradztwa in-
westycyjnego.

3. Dziedzice majątków – osoby, 
które odziedziczyły znaczące ma-

OFERTA DLA ZAMOŻNYCH 
KLIENTÓW 

Private Banking w Polsce:

Private banking to wysoce spersonalizowane usługi 
finansowe skierowane do zamożnych klientów, które mają 
na celu kompleksową obsługę ich majątku. Obejmuje ono 
doradztwo finansowe, inwestycyjne, podatkowe oraz prawne. 
Usługi te są zarezerwowane dla osób posiadających znaczący 
kapitał, zwykle wyrażany w milionach złotych. 

JUSTYNA SZYMAŃSKA,
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jątki i potrzebują wsparcia w za-
rządzaniu nim, tak aby pomnażać 
bogactwo, a  jednocześnie dbać 
o bezpieczeństwo kapitału.

4. Profesjonaliści –  lekarze, 
prawnicy, artyści i  sportowcy, 
którzy dzięki swoim karierom za-
wodowym zgromadzili pokaźne 
środki finansowe.

5. Inne osoby zamożne – oso-
by, które zgromadziły majątek na 
skutek wysokich dochodów z in-
westycji, nieruchomości, czy pra-
cy w globalnych korporacjach.

Zazwyczaj banki ustalają dol-
ną granicę kapitału, który upraw-
nia do skorzystania z usług priva-
te banking. W Polsce wymagania 
te wahają się w  zależności od 
banku, ale zazwyczaj wynoszą od 
1 do 5 milionów złotych aktywów 
pod zarządzaniem. Klienci z taki-
mi zasobami finansowymi ocze-
kują nie tylko kompleksowych 
usług bankowych, ale również 
dostępu do ekskluzywnych roz-
wiązań inwestycyjnych i  możli-
wości optymalizacji podatkowej.

Na jakie usługi mogą liczyć 
zamożni klienci?

Private banking to nie tylko 
standardowe usługi bankowe, 
takie jak prowadzenie konta czy 
karty kredytowe. Oferta skiero-
wana do zamożnych klientów 
obejmuje szereg specjalistycz-
nych rozwiązań, które mają na 
celu zaspokojenie ich specy-
ficznych potrzeb finansowych. 
Wśród najczęściej oferowanych 
usług znajdują się:

1. Doradztwo inwestycyjne 
– zamożni klienci mogą liczyć na 
dedykowanych doradców, którzy 
pomagają w tworzeniu strategii 
inwestycyjnych dostosowanych 
do ich indywidualnych celów. 

W  zależności od profilu ryzy-
ka klienta, doradcy proponują 
inwestycje w  akcje, obligacje, 
fundusze inwestycyjne, a  także 
w bardziej zaawansowane instru-
menty finansowe, takie jak priva-
te equity czy venture capital.

2. Planowanie finansowe 
i sukcesja – istotnym elementem 
zarządzania majątkiem jest dłu-
goterminowe planowanie. Banki 
pomagają w przygotowaniu pla-
nu sukcesji, tak aby transfer ma-
jątku na kolejne pokolenia odbył 
się zgodnie z życzeniem klienta 
i z minimalnym obciążeniem po-
datkowym.

3. Usługi podatkowe –  dla 
zamożnych klientów kluczowe 
jest optymalizowanie obciążeń 
podatkowych. W ramach priva-
te banking oferowane są usługi 
doradztwa podatkowego, które 
obejmują zarówno bieżące rozli-
czenia, jak i strategie długotermi-
nowe, np. w kontekście spadków 
czy darowizn.

4. Finansowanie i  kredyty 
– mimo dużych zasobów finan-

sowych, zamożni klienci często 
korzystają z  możliwości kredy-
towych. Private banking oferuje 
specjalne linie kredytowe, czę-
sto zabezpieczone portfelami in-
westycyjnymi klienta, które dają 
elastyczność finansową bez ko-
nieczności likwidacji inwestycji.

5. Inwestycje alternatywne 
–  oprócz tradycyjnych inwesty-
cji, zamożni klienci mają dostęp 
do inwestycji alternatywnych, ta-
kich jak sztuka, wina, diamenty, 
czy kolekcjonerskie samochody. 
Banki, które oferują private ban-
king, współpracują z ekspertami 
z tych dziedzin, aby wspomagać 
klientów w budowaniu zdywer-
syfikowanych portfeli inwesty-
cyjnych.

6. Zarządzanie ryzykiem – dla 
osób o dużych zasobach finanso-
wych ważne jest zabezpieczenie 
kapitału przed ryzykami związa-
nymi z  rynkiem. Banki oferują 
szereg narzędzi, które pozwalają 
na zarządzanie ryzykiem, takie 
jak hedging, a także ubezpiecze-
nia majątkowe i osobiste.

7. Styl życia i concierge – pri-
vate banking często obejmuje 
również usługi z  zakresu stylu 
życia. Zamożni klienci mogą ko-
rzystać z usług concierge, które 
obejmują organizację podróży, 
dostęp do ekskluzywnych wyda-
rzeń, czy nawet pomoc w zaku-
pie dzieł sztuki.

W co inwestują zamożni 
klienci?

Zamożni klienci private ban-
king mają szerokie spektrum 
możliwości inwestycyjnych. Ich 
portfele inwestycyjne są zazwy-
czaj zdywersyfikowane, 
aby minimalizować ryzyko 
i  maksymalizować zwroty 

W POLSCE PRIVATE 
BANKING ROZWIJA SIĘ 

DYNAMICZNIE WRAZ 
Z ROSNĄCĄ LICZBĄ OSÓB 

O WYSOKICH DOCHODACH. 
WEDŁUG SZACUNKÓW 

KPMG, LICZBA POLAKÓW 
POSIADAJĄCYCH MAJĄTEK 

POWYŻEJ MILIONA 
DOLARÓW WYNOSI 

KILKADZIESIĄT TYSIĘCY 
I STALE ROŚNIE. 
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w  długim okresie. Najczęściej 
wybierane opcje inwestycyjne to:

1. Nieruchomości –  inwesty-
cje w  nieruchomości cieszą się 
ogromną popularnością wśród 
zamożnych Polaków. Obejmują 
one nie tylko zakup mieszkań na 
wynajem, ale także inwestycje 
w  nieruchomości komercyjne, 
biurowce, a także luksusowe re-
zydencje za granicą. 

–  Rynek nieruchomości pre-
mium rozwija się w Polsce bar-
dzo dobrze, z roku na rok zysku-
je na wartości i powstają nowe 
projekty, które jakościowo ten 
rynek budują i podwyższają jego 
standard. Bardzo pozytywnie 
patrzę więc na przyszłość tego 
segmentu, mimo różnych zawi-
rowań, które mamy w tym mo-
mencie na świecie – mówi Rafał 
Kula, prezes i  współzałożyciel 
NOHO Investment.. –  Wyróżni-
kiem nieruchomości mieszka-
niowych premium jest przede 
wszystkim lokalizacja –  wystę-
pują one albo w bardzo dobrych 
lokalizacjach miejskich, albo 
w  lokalizacjach podmiejskich, 
które realizują to wyobrażenie 
idylli, jakie mają klienci. W przy-
padku rynku standardowego 
marzymy o podmiejskim spokoj-
nym życiu, a  lądujemy w urba-
nistyce łanowej, w  przypadku 
rynku premium rzeczywiście lą-
dujemy w spokojnym otoczeniu 
zieleni –  mówi Tomasz Bojęć, 
partner zarządzający w ThinkCo. 
– Niemniej istotna jest też wyso-
ka jakość wykończenia, wysoki 
standard otoczenia budynków, 
szereg udogodnień, które wy-
stępują w przypadku mieszkań 
ponadstandardowych, a w przy-
padku mieszkań luksusowych są 
absolutnie obligatoryjne. 

– Zamożni Polacy chętnie in-
westują także poza granicami 
kraju, na przykład we Włoszech 
– mówi Oksana Agnieszka Żen-
darska, ekspertka rynku nieru-
chomości oraz inwestycji zagra-
nicznych. – Mieszkania premium 
wyróżnia metraż od co najmniej 
75 m2, a w przypadku nierucho-
mości luksusowych zaczyna się 
od 100 m2. Oczywiście ważna 
jest także lokalizacja, autorstwo 
projektu nieruchomości znane-
go architekta, jakość materiałów 
wykończeniowych, zamknięty 
teren prywatny. W  przypadku 
nowych budynków premium ist-
nieją specjalne wymagania do-
tyczące powierzchni mieszkania 
każdego pokoju i układu całości. 
Ale nabywców nie brakuje. Cena 
mieszkań we Włoszech rośnie 
średnio co kwartał o  1  proc. 
Pięć lat temu mieszkanie o po-
wierzchni ok.  90 m² kosztowa-
ło średnio 250 tys. euro, a dziś 
cena wzrosła do 290 tys. – 300 
tys. euro – podkreśla ekspertka. 

2. Fundusze inwestycyjne 
i ETF-y – osoby zamożne często 
lokują kapitał w fundusze inwe-
stycyjne, które dają możliwość 
zainwestowania w  zdywersyfi-

kowane portfele aktywów, od 
akcji po obligacje. Fundusze ETF 
(Exchange Traded Funds) stają 
się coraz bardziej popularne ze 
względu na niskie koszty zarzą-
dzania i łatwość handlu na gieł-
dzie.

–  ETF-y zdobyły uznanie in-
westorów na całym świecie dzię-
ki swojej prostocie i  szerokim 
możliwościom inwestycyjnym. 
Cieszymy się, że również na 
GPW oferta tych instrumentów 
stale się rozwija. Naszym celem 
jest wprowadzanie produktów, 
które odpowiadają na potrzeby 
inwestorów, zarówno tych pre-
ferujących strategie pasywne, 
jak i  aktywne, z  dźwignią lub 
bez. Notowanie ETF-ów w  pol-
skim złotym niesie ze sobą szereg 
korzyści, takich jak niższe koszty 
transakcyjne, prostszy dostęp 
oraz łatwiejsze rozliczenie po-
datkowe, co czyni te instrumenty 
bardziej atrakcyjnymi dla pol-
skich inwestorów –  powiedział 
Michał Kobza, członek Zarządu 
GPW, przy okazji wprowadzenia 
na początku września na war-
szawską giełdę dwóch nowych 
rozwiązań inwestycyjnych od 
BETA ETF: BETA ETF Nasdaq-100 
3x lev i BETA ETF Nasdaq-100 2x 
short. 

3. Rynki kapitałowe – zamożni 
klienci często inwestują bezpo-
średnio w  akcje, obligacje czy 
instrumenty pochodne. Banki 
private banking oferują dedy-
kowane strategie inwestycyjne, 
które uwzględniają indywidualne 
cele klienta i profil ryzyka.

– Pomimo wzrostu napięć wo-
jennych w wielu miejscach globu 
oraz doskwierającej inflacji  rok 
2023 zakończył się znaczącym 
wzrostem większości indeksów 

ETF-Y ZDOBYŁY UZNANIE 
INWESTORÓW NA CAŁYM 
ŚWIECIE DZIĘKI SWOJEJ 
PROSTOCIE I SZEROKIM

MOŻLIWOŚCIOM 
INWESTYCYJNYM.  
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giełdowych, a  gro z  nich noto-
wało swoje historyczne maksi-
mum.  Polski  Indeks WIG urósł 
o 36,3 proc. W Europie najmoc-
niej rosły kraje południa, głównie 
dzięki wydatkowaniu środków 
z  lokalnych, krajowych planów 
odbudowy.  Grecki indeks urósł 
o 38,2 proc., a włoski o 27,2 proc. 
W Europie Środkowo-Wschodniej 
przodowała giełda węgierska 
–  indeks BUX urósł o 38,2 proc. 
Solidne, dwucyfrowe wyniki od-
notowały giełdy obu Ameryk. Na-
sdaq urósł o  42,1  proc., co jest 
najwyższą wartością dla indek-
sów krajów rozwiniętych. Kraje 
Azjatyckie podzieliły się na dwie 
grupy. W grupie wzrostowej lide-

rem jest Japonia – indeks NIKKEI 
225 zyskał na wartości 29,5 proc. 
W  grupie spadkowej niespo-
dziewany wynik indeksu szan-

ghajskiego – spadek o 3,7 proc. 
–  podsumował ubiegły rok na 
rynkach kapitałowych Mateusz 
Marcinkiewicz, CFO MyInvests. 

4. Inwestycje alternatywne 
–  sztuka, diamenty, luksusowe 
dobra, wina i  inne przedmioty 
kolekcjonerskie stanowią alter-
natywne formy inwestycji. Są 
one popularne wśród zamożnych 
klientów ze względu na poten-
cjalny wzrost wartości w długim 
okresie oraz niską korelację z tra-
dycyjnymi rynkami finansowymi.

• W  2023  r. polscy kolekcjo-
nerzy wydali na aukcjach ponad 
0,5  mld  zł, choć dla rynku 
sztuki był to raczej spokoj-
ny okres. Jak podaje ra-

W POLSCE USŁUGI PRIVATE 
BANKING OFERUJĄ 

PRZEDE WSZYSTKIM 
NAJWIĘKSZE INSTYTUCJE 

FINANSOWE, KTÓRE 
MAJĄ DOŚWIADCZENIE 

W OBSŁUDZE ZAMOŻNYCH 
KLIENTÓW. 
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port OneBid, w minionym roku 
wylicytowaliśmy niemal 200 tys. 
obiektów – to więcej niż w 2022 r. 
Mimo że obrót na rynku kolekcjo-
nerskim obniżył się o 16 proc., na 
aukcjach nie zabrakło notowań, 
na widok których przecierano 
oczy – mówi Weronika A. Kosma-
la z  Alternatywne.pl. W  2023  r. 
padło rekordowe notowanie 
za dzieło jednego z  ulubionych 
artystów na kolekcjonerskim 
rynku –  „Szarża Mameluków”, 
a więc fragment panoramy pędz-
la Wojciecha Kossaka, osiągnął 
kwotę aż 1,5 mln zł. Jak podaje 
raport OneBid, średnio za obraz 
z  aukcji sztuki dawnej płacono 
w  minionym roku 46,3 tys.  zł 
bez aukcyjnych opłat, jednak we 
wspomnianym przypadku mowa 
o dziele muzealnym, a przy tym 
niecodziennych rozmiarów. 
„Szarża Mameluków” rozciąga 
się na ponad 3 m długości i wy-
sokości, co oznacza, że wymaga-
ła nie tylko inwestycji podczas 
aukcji, ale i  przepastnej wolnej 
ściany.

5. Private equity i venture ca-
pital – niektórzy zamożni klienci 
inwestują również w  przedsię-
biorstwa na wczesnym etapie 
rozwoju, licząc na wysokie zwro-
ty z  inwestycji. Banki oferujące 
private banking często współpra-
cują z funduszami private equity, 
które dają możliwość inwestowa-
nia w nienotowane spółki.

Długoterminowa ochrona 
majątku

Dla zamożnych klientów klu-
czową kwestią jest nie tylko po-
mnażanie majątku, ale także jego 
ochrona w długiej perspektywie. 
W tym celu banki private banking 
oferują strategie, które pomaga-

ją chronić kapitał przed inflacją, 
kryzysami gospodarczymi oraz 
zmianami podatkowymi. Ochro-
na majątku obejmuje m.in.:

1. Planowanie sukcesji –  za-
pewnienie, że majątek zostanie 
przekazany kolejnym pokole-
niom zgodnie z  wolą klienta, 
z minimalnymi obciążeniami po-
datkowymi.

2. Zabezpieczenia przed ry-
zykiem rynkowym – stosowanie 
hedgingu oraz dywersyfikacja in-
westycji w różne klasy aktywów.

3. Ubezpieczenia – zabezpie-
czenie majątku poprzez odpo-
wiednie ubezpieczenia majątko-
we i osobiste.

Banki oferujące usługi private 
banking w Polsce

W  Polsce usługi private ban-
king oferują przede wszystkim 
największe instytucje finanso-
we, które mają doświadczenie 
w obsłudze zamożnych klientów. 
Wśród nich znajdują się:

1. PKO Bank Polski – oferuje 
szeroką gamę usług private ban-

king, w tym doradztwo inwesty-
cyjne, planowanie sukcesji oraz 
usługi concierge.

2. mBank – jego oferta priva-
te banking skierowana jest do 
klientów posiadających co naj-
mniej 5 mln zł. Bank ten specjali-
zuje się w doradztwie inwestycyj-
nym oraz zarządzaniu portfelami 
aktywów.

3. Bank Pekao SA –  oferuje 
usługi private banking dla klien-
tów z aktywami powyżej 1 mln zł, 
obejmujące doradztwo inwesty-
cyjne, sukcesję oraz dostęp do 
inwestycji alternatywnych.

4. Santander Bank Polska 
– oferuje spersonalizowane usłu-
gi doradcze oraz szeroki wachlarz 
rozwiązań inwestycyjnych.

5. Bank Millennium – zamoż-
ni klienci mogą liczyć na kom-
pleksowe doradztwo finansowe, 
planowanie sukcesji oraz dostęp 
do globalnych rynków kapitało-
wych.

6. ING Bank Śląski –  oferu-
je private banking dla klientów 
z  aktywami powyżej 1  mln  zł, 
z  naciskiem na doradztwo in-
westycyjne i zarządzanie mająt-
kiem.

Private banking w  Polsce to 
dynamicznie rozwijający się 
segment, który odpowiada na 
rosnące potrzeby zamożnych Po-
laków. Indywidualne podejście, 
szeroki zakres usług oraz dostęp 
do ekskluzywnych rozwiązań in-
westycyjnych sprawiają, że usłu-
gi te cieszą się coraz większym 
zainteresowaniem. Banki ofe-
rujące private banking nie tylko 
pomagają pomnażać majątek, 
ale również dbają o jego ochro-
nę w długim okresie, co czyni tę 
ofertę wyjątkowo atrakcyjną dla 
zamożnych klientów.� 

BANKI OFERUJĄCE PRIVATE 
BANKING NIE TYLKO 

POMAGAJĄ POMNAŻAĆ 
MAJĄTEK, ALE RÓWNIEŻ 

DBAJĄ O JEGO OCHRONĘ 
W DŁUGIM OKRESIE, 
CO CZYNI TĘ OFERTĘ 

WYJĄTKOWO ATRAKCYJNĄ 
DLA ZAMOŻNYCH 

KLIENTÓW. 
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WHO IS WHO

Posiada ponad 20-letnie doświadczenie na ryn-
ku finansowym, które zdobywał zarówno w Polsce, 
jak i za granicą w firmach zajmujących się zarządza-
niem aktywami (Invesco, AIG, Pekao) oraz bankowo-
ścią prywatną (KBL European Private Bankers, Citi). 
Przeszedł wszystkie szczeble kariery inwestycyjnej 
od analityka, przez zarządzającego funduszami, dy-
rektora departamentu inwestycyjnego, dyrektora 
departamentu bankowości prywatnej oraz członka 
Zarządu. Od grudnia 2021 r. odpowiada w Alior Ban-
ku za Departament Bankowości Prywatnej. Przed do-
łączeniem do Alior Banku pełnił funkcję prezesa Za-
rządu Pekao Towarzystwo Funduszy Inwestycyjnych 
(Pioneer TFI). Jest absolwentem Politechniki Śląskiej 
w Gliwicach – kierunek Matematyka oraz absolwen-
tem Uniwersytetu Ekonomicznego w  Katowicach 
– kierunek Finanse i Inwestycje. Posiada licencję do-
radcy inwestycyjnego oraz tytuł międzynarodowego 
analityka CIIA. 

Jacek Janiuk

Beata Majewska

dyrektor Departamentu Private 
Banking oraz dyrektor Biura 
Maklerskiego, Alior Bank

dyrektor Zarządzający Pionu Wealth 
Management, BNP Paribas Bank Polska

Absolwentka Akademii Ekonomicznej w Krakowie. 
Menedżer z ponad dwudziestoletnim doświadczeniem 
w sektorach: FMCG oraz bankowym – w zakresie zarzą-
dzania sprzedażą, segmentem private banking, ofertą 
produktową oraz jakością usług. Z instytucjami finan-
sowymi takimi jak Citibank, Deutsche Bank, związana 
od 1999 r. Od maja 2018 r. w BNP Paribas Bank Polska 
zarządza obszarem bankowości prywatnej – BNP Pa-
ribas Wealth Management. Bankowość prywatna BNP 
Paribas w Polsce została wyróżniona przez Euromoney 
Private Banking nagrodą „The Best Private Banking Se-
rvices Overall”, a w ramach konkursów World Finance 
Banking Awards oraz Global Private Banking Awards 
przyznano jej tytuł „Best Private Banking in Poland”. W  
2023 r. już po raz trzeci z rzędu BNP Paribas Wealth 
Management otrzymał nagrodę Best Private Bank in 
Poland w międzynarodowym konkursie Global Private 
Banking Innovation Awards organizowanym przez The 
Global Private Banker & The Digital Banker, w 2024 r. 
wyróżniony tytułem Best International Private Bank 
- Poland. Bank został wyróżniony również konkursie 
WealthBriefing European Awards 2023 w kategorii 
Best Wealth Management Business w regionie Europy 
Środkowo-Wschodniej.
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WHO IS WHO

Absolwent wydziału Zarządzania Uniwersytetu Łódz-
kiego oraz studium Management Development Pre-
stige na Harvard Business School. Menedżer z ponad 
25-letnim doświadczeniem w sektorze usług finanso-
wych – w zakresie zarządzania sprzedażą, segmentem 
klienta zamożnego oraz Private Banking. Doświadczenie 
zdobywał w międzynarodowych instytucjach finanso-
wych jak UniCredit, Deutsche Bank i Millennium Bank. 
Z PKO Bankiem Polskim jest związany od 12 lat. W 2012 
r. dołączył do banku w roli dyrektora sprzedaży i odpo-
wiadał za działalność oraz integrację biznesów na róż-
nych rynkach. Następnie powierzono mu cele związane 
z podniesieniem efektywności biznesowej, wzrostem 
udziałów w rynku oraz rozwojem segmentu klienta za-
możnego. Był też liderem projektu transformacji sieci 
sprzedaży, w ramach którego zostały wdrożone nowe 
rozwiązania wspierające pracę doradców, menedżerów 
oraz podnoszące jakość świadczonych przez bank usług. 
Obecnie zarządza Centrum Bankowości Prywatnej i od-
powiada za obsługę ponad 20 tys. najbardziej zamoż-
nych klientów PKO Banku Polskiego z portfelem akty-
wów blisko 70 mld zł.

Zbigniew Kluza
dyrektor Centrum Bankowości 
Prywatnej, PKO Bank Polski

Krzysztof Orlik
dyrektor Centrum Bankowości 
Prywatnej, ING Bank Śląski

Od początku swojej kariery zawodowej pracuje 
w  sektorze finansowym, m.in. bankowości, ubez-
pieczeniach, doradztwie finansowym. Współtworzył 
jedną z  pierwszych w  Polsce firm typu IFA Golde-
negg Niezależni Doradcy Finansowi. Przez ponad 15 
lat pracował w Generali Investments TFI (poprzednio 
Union Investment TFI), w tym jako dyrektor Depar-
tamentu Sprzedaży Detalicznej, blisko współpracu-
jąc z ING Bankiem Śląskim. Od grudnia 2021 r. zarzą-
dza obszarem Private Banking w ING. Skupia się na 
utrzymaniu wysokich standardów obsługi klientów 
i rozwoju oferty, szczególnie usługi doradztwa inwe-
stycyjnego. Absolwent Uniwersytetu Wrocławskiego 
(politologia, prawo) oraz Uniwersytetu Ekonomicz-
nego we Wrocławiu (MBA). Jest doktorem ekonomii, 
zajmuje się ekonomią behawioralną. Autor książki: 
„Makroekonomia behawioralna. Jak wyjaśniać zjawi-
ska makroekonomiczne z wykorzystaniem ekonomii 
behawioralnej”.
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WHO IS WHO

Absolwent Wydziału Zarządzania i Marketingu Uni-
wersytetu Łódzkiego. Od 1997 r. związany z sektorem 
finansowym. Od początku piastował wysokie stanowiska 
menedżerskie w czołowych bankach w Polsce. Jako naj-
istotniejsze punkty zawodowego życiorysu należy wy-
różnić współpracę z Bankiem Handlowym, a następnie 
Citibankiem Handlowym (stanowiska z obszaru zarzą-
dzania sprzedażą w segmencie klientów detalicznych 
i zamożnych), Getin Bankiem (członek Zarządu odpo-
wiedzialny za sprzedaż w segmencie klientów deta-
licznych) oraz bankiem Raiffeisen (zarządzający siecią 
placówek detalicznych). Od 12 lat związany z Bankiem 
Millennium. W 2012 r. został powołany na stanowisko 
dyrektora Departamentu Bankowości Prywatnej 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 Banko-
wości Prywatnej Banku Millennium.

Arkadiusz Stolarski
dyrektor Departamentu Bankowości 
Prywatnej, Bank Millennium

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

Absolwent SGH w Warszawie na kierunkach Między-
narodowe Stosunki Gospodarcze i Polityczne oraz Za-
rządzanie i Marketing, a także studiów doktoranckich. 
Ponadto ukończył Inter-Alpha Banking Program w INSE-
AD, Fontainebleau, we Francji. Ma wieloletnie doświad-
czenie w zakresie rozwoju i zarządzania bankowością 
prywatną. Od 1998 r. związany był z Kredyt Bank, gdzie 
od 2000 r. tworzył od podstaw, a następnie zarządzał 
i rozwijał Departament Private Banking. W latach 2011-
2018 był odpowiedzialny za rozwój rynku polskiego 
w Banku Hyposwiss w Zurichu oraz w Banque Privee 
BCP (Suisse) w Genewie. W 2018 r. dołączył do Grupy 
Santander Bank Polska, gdzie odpowiadał za integrację 
z Deutsche Bank w obszarze Private Banking. W 2020 r. 
powierzono mu funkcję dyrektora obszaru Wealth Ma-
nagement, w skład którego wchodzi departament Pri-
vate Banking oraz Santander Biuro Maklerskie. Jest też 
członkiem rady nadzorczej Santander TFI. Prywatnie 
zwolennik aktywnego wypoczynku, amatorsko uprawia 
triathlon. W czerwcu 2023 r. ukończył zawody IRON-
MAN w Hamburgu na pełnym dystansie.



PRIVATE BANKING

76 HOME&MARKETPAŹDZIERNIK 2024

Zarządzanie majątkiem 
klienta indywidualnego 
obejmuje nie tylko inwe-

stycje i strategie, ale także umiejęt-
ność analizy, słuchania i dostoso-
wywania się do zmieniających się 
okoliczności. Każdego dnia poja-
wiają się wyzwania i szanse, z któ-
rymi mierzą się klienci. 

Pierwszym krokiem w  zarzą-
dzaniu majątkiem jest dokładne 
określenie potrzeb klienta. Każda 
osoba ma inną sytuację finanso-
wą, odmienne cele życiowe i różny 
poziom tolerancji na ryzyko. Z tego 
względu niezwykle ważne jest 
przeprowadzenie szczegółowego 
wywiadu. Zrozumienie celów inwe-
stycyjnych, horyzontu czasowego 
i akceptowalnego poziomu ryzyka 
umożliwia stworzenie spersonali-
zowanej strategii inwestycyjnej, do-
pasowanej do oczekiwań klienta.

Monitorować potencjalne 
inwestycje 

Codzienna analiza rynków fi-
nansowych pozwala na bieżąco 
monitorować potencjalne inwe-
stycje. Kluczowa jest współpraca 
z  zespołem analitycznym, która 
polega na obserwacji trendów, 
zmian w  polityce gospodarczej 
oraz globalnych wydarzeń mają-
cych wpływ na rynki. Korzystanie 
z zaawansowanych narzędzi ana-
litycznych umożliwia przewidywa-
nie kierunków ruchów cenowych. 
Rynki są dynamiczne, a  czynniki 
wpływające na wyceny aktywów 

zmieniają się często w  szybkim 
tempie. Wymiana pomysłów i ana-
liz z  zespołem prowadzi do po-
dejmowania trafniejszych decyzji 
inwestycyjnych, co przekłada się 
na skuteczność zarządzania mająt-
kiem klientów.

Zarządzanie majątkiem to pro-
ces ciągły. Wyniki portfela są regu-
larnie monitorowane, aby upew-
nić się, że inwestycje przynoszą 
oczekiwane rezultaty. Miesięczne 
analizy przeprowadzane wspólnie 
z zespołem umożliwiają ocenę sku-
teczności strategii, a w razie potrze-
by – wprowadzenie odpowiednich 
zmian.

Edukować klientów 
Ważnym elementem pracy jest 

edukacja klientów. Częste rozmo-
wy o  mechanizmach rynkowych 
oraz omawianie bieżącej sytuacji 
na rynkach finansowych zwiększa-
ją świadomość klientów. Lepsze 
zrozumienie tego, co dzieje się na 
rynkach, sprzyja podejmowaniu 
świadomych decyzji oraz zwiększa 
cierpliwość w obliczu wahań cen.

Jednym z  najważniejszych 
aspektów zarządzania majątkiem 
są relacje z  klientami. Zaufanie 
i regularna komunikacja to funda-
menty długotrwałej współpracy. 
Spotkania z klientami oraz udzie-

OFERTA SZYTA NA MIARĘ, 
CZYLI O INDYWIDUALNYM 
ZARZĄDZANIU MAJĄTKIEM
Oferta szyta na miarę, w kontekście zarządzania majątkiem, 
odnosi się do indywidualnego podejścia do zarządzania 
finansami klienta. Tego typu usługi są skierowane głównie 
do zamożnych osób lub firm, które potrzebują strategii 
inwestycyjnych i doradztwa finansowego, dostosowanego 
do ich unikatowych celów, profilu ryzyka oraz sytuacji 
majątkowej. 

dyrektor ds. inwestycyjnych,  
Alior Bank

DAMIAN MARCINIAK

ZARZĄDZANIE MAJĄTKIEM 
TO PROCES CIĄGŁY. WYNIKI 
PORTFELA SĄ REGULARNIE 

MONITOROWANE, 
ABY UPEWNIĆ SIĘ, ŻE 

INWESTYCJE PRZYNOSZĄ 
OCZEKIWANE REZULTATY. 
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reklama

lanie wsparcia pozwalają na lep-
sze zrozumienie ich potrzeb, oraz 
elastyczne dostosowanie strategii 
inwestycyjnej, co jest kluczowe dla 
skutecznego zarządzania mająt-
kiem. Takie spotkania są również 
doskonałym miejscem na wymia-
nę wzajemnych doświadczeń, wie-
dzy i nawiązywania długotrwałych 
relacji. Inwestorzy i klienci, będący 
na różnych etapach swojej drogi 
finansowej, mają unikatowe per-
spektywy i historie sukcesów, które 
stają się cennym źródłem wiedzy 
dla nas. Dzielenie się swoimi do-
świadczeniami – zarówno sukce-
sami, jak i wyzwaniami – pozwala 
nam unikać potencjalnych błędów. 
Dzięki różnorodnym profilom inwe-

storów możemy często zdobywać 
wiedzę na temat sektorów i  ob-
szarów, które są poza naszym co-
dziennym obszarem działania, co 
pozwala nam na szersze spojrzenie 
na rynki i przyszłe inwestycje. Te 

elementy budują poczucie bezpie-
czeństwa i kontroli nad inwestycja-
mi, co sprawia, że klienci są bar-
dziej skłonni do polecania usług.

Zarządzanie majątkiem klienta 
indywidualnego to złożony proces, 
wymagający zarówno specjali-
stycznej wiedzy, jak i umiejętności 
interpersonalnych. Regularne mo-
nitorowanie, edukacja oraz bu-
dowanie relacji z  klientami to 
kluczowe elementy tego procesu. 
W dynamicznie zmieniającym się 
świecie finansów zdolność do 
adaptacji do nowych warunków 
rynkowych oraz utrzymywanie re-
gularnych kontaktów z  klientami 
stanowią fundamenty skutecznego 
zarządzania majątkiem.� 

PIERWSZYM KROKIEM 
W ZARZĄDZANIU 
MAJĄTKIEM JEST 

DOKŁADNE OKREŚLENIE 
POTRZEB KLIENTA. 
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Czy mój majątek jest 
bezpieczny i  po mojej 
śmierci trafi w  odpo-

wiednie ręce? Kto ma dostęp do 
mojego majątku zgromadzonego 
w  banku i  w  prywatnym sejfie? 
Czy jest ktoś, kto poprowadzi 
dalej firmę, gdy będę miał wypa-
dek? Kto zagłosuje z moich akcji 
na zgromadzeniu? Czy moja żona 
będzie miała wystarczające środ-
ki do życia, gdy dzieci sprzedadzą 
firmę? Czy coś, nad czym praco-
wałem latami, nie zostanie po 
prostu zniszczone? 

Jak się zatem zabezpieczyć?
Chcąc wyjść z tych nieprzewi-

dzianych sytuacji obronną ręką, 
musimy być przygotowani na 
każdy, nawet ten nieprawdopo-
dobny scenariusz i  zastosować 
odpowiednie remedium. W biz-
nesie jednak nie wystarczy uda-
nie się do brokera i wykupienie 
standardowej polisy, bo każda 
firma czy rodzina, każdy człowiek 
jest inny i wymaga oferty szytej 
na miarę, tak jak dobrze skrojo-
ny garnitur. 

Jeśli chodzi o  mechanizmy 
prawne, zabezpieczenia na ta-
kie nieprzewidziane sytuacje to 

doradcy zaproponować mogą 
szereg rozwiązań: sporządzenie 
odpowiedniego testamentu, za-
wiązanie fundacji rodzinnej, wy-
znaczenie jednego sukcesora etc.

W świecie finansów takim 
rozwiązaniem jest private 
banking. 

Private banking jako komplek-
sowa usługa bankowa oferująca 
doradztwo finansowe, zarządza-
nie aktywami oraz dostęp do 
wyspecjalizowanych rozwiązań 
inwestycyjnych, oferuje narzę-
dzia i doradztwo, które pomaga-
ją w zarządzaniu majątkiem nie 
tylko tu i teraz, ale także z myślą 
o przyszłych pokoleniach. 

Doradca private banking za-
proponuje więc wszechstronne 
podejście do planowania sukce-
sji, mając na uwadze potrzebę 
ochrony majątku oraz uwzględ-
niając nie tylko finansowe, ale 
również, oczywiście w  porozu-
mieniu z  doradcami prawnymi, 
kwestie prawne – takie jak prawo 

PRIVATE BANKING 
JAKO DOPEŁNIENIE 
DORADZTWA PRAWNEGO

PIOTR LETOLC,
adwokat, Partner,  RKKW 

– KWAŚNICKI, WRÓBEL & Partnerzy

MARIA CZAIŃSKA,
radca prawny, Counsel, RKKW 

– KWAŚNICKI, WRÓBEL & Partnerzy

ANNA URBANIAK,
aplikant adwokacki, Junior 

Associate, RKKW – KWAŚNICKI, 
WRÓBEL & Partnerzy

Tak jak w życiu, tak i w biznesie zdarzają się „czarne łabędzie”, 
których nie bierzemy pod uwagę – konflikt z zaufanym 
wspólnikiem, zmiana sytuacji rodzinnej, wreszcie nagła 
potrzeba sukcesji i zabezpieczenia majątku. Dopiero gdy 
osobiście doświadczymy jednego z tych zdarzeń, pojawiają 
się ważne pytania.
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spadkowe, spółek, podatkowe, 
czy regulacje międzynarodowe. 
Kluczowe jest bowiem, aby pro-
ces sukcesji przeprowadzony 
został w sposób zgodny z prze-
pisami i umożliwiał przekazanie 
majątku w sposób minimalizują-
cy ryzyko prawne i podatkowe. 
Proces ten jest  złożony i  obej-
muje wiele etapów, do przepro-
wadzenia których w sposób sku-
teczny i  bezpieczny niezbędna 
jest specjalistyczna wiedza i do-
świadczenie.

Doradca private banking, 
który współpracował z klientem 
przy tworzeniu planu sukcesji, 
często pełni również rolę koordy-
natora w procesie realizacji tego 
planu. Może monitorować pro-
ces przekazywania majątku, jak 
również brać w nim udział jako 
pełnomocnik lub zarządca. Jest 
to w szczególności pomocne, gdy 
po śmierci przedsiębiorcy jego 
spadkobiercy nie mają doświad-
czenia czy wiedzy w zakresie za-
rządzania przedsiębiorstwem. 

Prawne aspekty sukcesji
Podstawowym dokumentem 

w procesie sukcesji majątku jest 
testament, który precyzyjnie 
określa, jak majątek ma być po-
dzielony po śmierci spadkodaw-
cy. Doradcy pomogą klientowi 
sporządzić lub zaktualizować 
testament, uwzględniając przy 
tym przepisy prawa spadko-
wego oraz rodzaj składników 
wchodzących w  skład majątku 

danego klienta. Aby uniknąć ry-
zyka podważenia testamentu, 
kluczowe jest, aby sporządzo-
ny był on zgodnie z przepisami 
prawa. Doradcy zwrócą również 
uwagę na zabezpieczenie od-
powiednich środków dla osób, 
którym przysługuje prawo do za-
chowku. Testament jest ponadto 
narzędziem, które pozwala na 
wyznaczenie wykonawcy testa-
mentu, który pełni rolę osoby 
odpowiedzialnej za realizację po-
stanowień testamentu po śmierci 
spadkodawcy. Wybór odpowied-
niego zarządcy umożliwia zarzą-
dzanie majątkiem spadkowym 
w taki sposób, że majątek ten jest 
zabezpieczony, a  ostatnia wola 
spadkodawcy w  najwyższym 
stopniu spełniona. 

W wielu przypadkach korzyst-
nym rozwiązaniem umożliwiają-
cym bezpieczne zaplanowanie 
sukcesji będzie utworzenie fun-
dacji rodzinnej. Fundacja 
rodzinna jest narzędziem 
pozwalającym na uniknię-

W WIELU PRZYPADKACH 
KORZYSTNYM 

ROZWIĄZANIEM 
UMOŻLIWIAJĄCYM 

BEZPIECZNE 
ZAPLANOWANIE SUKCESJI 

BĘDZIE UTWORZENIE 
FUNDACJI RODZINNEJ.
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cie rozdrobnienia majątku, przy 
jednoczesnym zaspokojeniu po-
trzeb finansowych przyszłych 
pokoleń. Jednak nie w  każdym 
przypadku jej utworzenie oka-
zuje się opłacalne w  świetle 
przepisów prawa podatkowego. 
Doradcy, uwzględniając rodzaje 
aktywów wchodzących w skład 
majątku klienta, we współpracy 
z  prawnikami i  doradcami po-
datkowymi, zaproponują opty-
malną strukturę fundacji rodzin-
nej i wskażą, które ze składników 
majątku warto do niej wnieść.

W kontekście planowania suk-
cesji ważne jest również ustano-
wienie pełnomocników, którzy 
w  przypadku choroby lub nie-
sprawności przedsiębiorcy będą 
mogli zarządzać majątkiem. 
Doradcy, wykorzystując swoje 
doświadczenie i  uwzględniając 

strukturę majątku, wskażą, w ja-
kich obszarach kluczowe okaże 
się udzielenie takich pełnomoc-
nictw. W przypadku prowadzenia 
działalności w formie jednooso-
bowej działalności gospodarczej 
istotnym elementem może oka-
zać się ustanowienie zarządcy 
sukcesyjnego, który w wypadku 
śmierci przedsiębiorcy upraw-
niony będzie do zarządzania fir-
mą do czasu formalnego przeka-
zania jej spadkobiercom.

Symbioza private banking 
i doradztwa prawnego

Private banking jest dosko-
nałym narzędziem zarówno do 
pomnażania majątku, jak i  jego 
odpowiedniego zabezpiecze-
nia. Jednak aby wyeliminować 
wszystkie potencjalne ryzyka 
i w  jak najszerszym stopniu za-

pewnić ochronę majątku przed-
siębiorcy, rozwiązania finansowe 
należy uzupełnić o odpowiednie 
narzędzia prawne. Dobrze przy-
gotowany statut spółki lub umo-
wa mogą pozwolić zachować 
strukturę korporacyjną w firmie, 
szczególnie na wypadek konflik-
tu właścicielskiego. Właściwie 
skonstruowane pełnomocnictwo 
do wykonywania praw z  udzia-
łów lub akcji, jak również wyko-
nywania określonych uprawnień 
może pozwolić zachować cią-
głość działania firmy na wypadek 
czasowej lub trwałej przeszkody. 
Przemyślany i  uporządkowany 
testament może pozwolić za-
chować prawa udziałowe na lata 
i  finansowo zabezpieczyć naj-
bliższych. Dopiero połączenie 
narzędzi prawnych i odpowied-
niego doradztwa finansowego 
zabezpieczy nas w  pełni przed 
egzystencjalnymi ryzykami i po-
zwoli nam skupić się na tym, co 
najważniejsze dla ludzi biznesu, 
na poszukiwaniu źródeł zysku, 
rozwoju, ekspansji, skalowaniu 
bez obawy o przyszłość i w peł-
nej świadomości przygotowania 
na każdy, nawet nieprzewidziany 
scenariusz.� 

DORADCY, UWZGLĘDNIAJĄC 
RODZAJE AKTYWÓW 

WCHODZĄCYCH W SKŁAD 
MAJĄTKU KLIENTA, 
WE WSPÓŁPRACY Z 

PRAWNIKAMI I DORADCAMI 
PODATKOWYMI, 

ZAPROPONUJĄ OPTYMALNĄ 
STRUKTURĘ FUNDACJI 
RODZINNEJ I WSKAŻĄ, 

KTÓRE ZE SKŁADNIKÓW 
MAJĄTKU WARTO DO NIEJ 

WNIEŚĆ. 
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Coraz więcej klientów 
na co dzień chętnie 
korzysta z obsługi zdal-

nej –  Santander Internet lub 
mobilnej Santander Mobile. 
Santander Biuro Maklerskie wła-
śnie udostępniło nowy serwis 
maklerski Inwestor online oraz 
aplikację Inwestor mobile 2.0. 
Oferta inwestycyjna to fundu-
sze inwestycyjne Santander TFI 
oraz fundusze w  tzw. otwartej 
architekturze, lokaty struktury-
zowane oraz możliwość dostę-
pu do szerokiej palety instru-
mentów finansowych i  usług  
w Santander Biuro Maklerskie.

Wiele możliwości 
W ramach doradztwa inwesty-

cyjnego w Santander Biuro Makler-
skie udostępniamy klientom cztery 
obszary inwestycji:

–  fundusze inwestycyjne (pol-
skie i zagraniczne)

–  fundusze inwestycyjne za-
mknięte

– certyfikaty inwestycyjne
– instrumenty giełdowe.
Dzięki przynależności do San-

tander Global Wealth Management 
jesteśmy jednym z  największych 
uczestników polskiego rynku z do-
stępem do globalnych produktów 
i  usług. Dajemy klientom możli-
wość inwestycji na światowych 
rynkach, na których działa Grupa, 
umożliwiamy geograficzną dywer-
syfikację portfela inwestycji. Dla 
zainteresowanych transakcjami 
walutowymi udostępniamy Kantor 
Santander i konto walutowe Priva-
te Banking. 

Zaopiekowany klient 
Dbamy o  relacje z  klientami 

i  rozumiemy potrzebę uwolnie-
nia czasu na rozwijanie pasji czy 
dla najbliższych. Wymiarem tej 
idei jest usługa Santander Exclu-

sive – realizowana we współpra-
cy z  renomowanymi partnerami 
biznesowymi z obszaru prawno-
-podatkowego oraz lifestyle. W jej 
ramach, klienci PB mogą zapla-
nować sukcesję swojego mająt-
ku, a  w  Santander Bank Polska 
mogą założyć rachunek dla fun-
dacji rodzinnej.

Zadaniem banku jest szukanie 
rozwiązań dostosowanych do po-
trzeb klienta. Wyjście poza sche-
mat możliwe jest dzięki zespołowi 
doradców: inwestycyjnych, makle-
rów, dealerów walutowych, dorad-
ców korporacyjnych, specjalistów 
bankowości prywatnej z europej-
skim certyfikatem doradztwa finan-
sowego (EFPA, EFA). 

Najważniejsze jest dla nas łącze-
nie tradycji i możliwości, jakie daje 
nam współczesność, wieloletnia 
relacja, zaufanie i dbałość o detale. 

Bo co można dać człowiekowi, 
który ma wszystko? Czas.� 

Publikacja handlowa. Informacje zawarte w  niniejszym dokumencie mają wyłącznie charakter informacyjny i marketingowy i  nie na-
leży ich traktować jako porady inwestycyjnej ani rekomendacji dotyczącej instrumentu finansowego. Inwestowanie w instrumenty finan-
sowe wiąże się z ryzykiem utraty części lub całości zainwestowanych środków i nie gwarantuje realizacji założonego celu inwestycyjnego. 
Potencjalne korzyści płynące z inwestowania w instrumenty finansowe mogą zostać pomniejszone o wysokość pobieranych podatków 
oraz opłat wynikających z przepisów prawa. Możliwość inwestycji w poszczególne instrumenty finansowe lub skorzystania z usług przez 
danego klienta może być uzależniona od spełnienia określonych warunków, w szczególności od kwoty planowanej inwestycji czy wyniku 
przeprowadzonej ankiety odpowiedniości lub tego czy klient znajduje się w grupie docelowej danego instrumentu finansowego/ usługi.

Szczegóły oferty, opłat i prowizji, zakresu usług dostępny na stronie https://www.santander.pl/private-banking oraz u dyrektora ds. 
bankowości prywatnej.

Santander Biuro Maklerskie jest wyodrębnioną organizacyjnie jednostką Santander Bank Polska S.A. Materiał partnera

SANTANDER PRIVATE 
BANKING – OFERTA DLA 
WYMAGAJĄCYCH
W ostatnim czasie bankowość prywatna zyskuje nową 
grupę klientów – młode zamożne osoby. Ale niezmiennie, 
niezależnie od pokolenia klientów, ważny jest bezpośredni 
kontakt z bankierem prywatnym, szczególnie dla osób 
aktywnych inwestycyjnie. 
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Liczba zamożnych osób 
wzrosła o 5,1 proc. do 
22,8 mln osób na całym 

świecie i nadal rośnie, mimo 
niestabilnej sytuacji na rynkach 
i niepewności gospodarczej. Te 
liczby równoważą zeszłoroczne 
spadki.

Wzrosty niemal na całym 
świecie

W 2023  r. to Ameryka Pół-
nocna odnotowała najsilniejsze 
„ożywienie”, przy wzroście ma-

jątku rok do roku na poziomie 
7,2  proc. i  liczebności zamoż-
nych osób o 7,1 proc. Tendencja 
na większości rynków prezen-
tuje się podobnie, choć mniej 
spektakularnie:

• Zamożni z rejonu Azji i Pacy-
fiku (4,2  proc. wzrostu wartości 
majątku i 4,8 proc. wzrostu liczeb-
ności zamożnych) oraz Europy 
(3,9 proc. i 4,0 proc.) odnotowali 
mniejsze korzyści.

• Dla Ameryki Łacińskiej i Bli-
skiego Wschodu wzrosty były 

jeszcze niższe – kolejno 2,3 proc. 
oraz 2,9 proc. dla Ameryki Łaciń-
skiej oraz 2,7 proc. i 2,1 proc. dla 
Bliskiego Wschodu.

• Afryka jest jedynym regio-
nem, w którym zarówno poziom 
majątku (-1,0 proc.), jak i liczeb-
ność osób zamożnych (-0,1 proc.) 
zanotowały nieznaczne spadki.

Po spadkach wśród zamoż-
nych osób z  2022  r. nie ma już 
śladu i  tendencje wzrostowe 
znowu są aktualne. Z  raportu 
Capgemini wynika, że na tle ba-
danych regionów najbardziej wy-
różnia się Ameryka Północna, co 
nie powinno dziwić, bo tamtejsza 
gospodarka cechuje się dużą od-
pornością na globalne zawirowa-
nia. Nastąpił też wyraźny wzrost 
akcji na tamtejszych giełdach. 
Mimo ogólnego braku stabilno-

BOGACI SĄ CORAZ 
BOGATSI

Liczba zamożnych osób fizycznych (eng. HNWI – High-
Net-Worth-Individuals’)1 i ich majątek osiągnęły w 2023 r. 
rekordowy poziom – wynika z raportu Capgemini World 
Wealth Report 2023. Globalny majątek wzrósł o 3,8 bln dol. 
(+4,7 proc.) osiągając poziom 86,8 bln dol. 
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ści na rynkach światowych tylko 
Afryka zanotowała minimalne 
spadki. Według ekspertów nie 
można jednak na tej podstawie 
wyciągać wniosków o  rychłym 
powrocie do względnej normal-
ności. W tym roku przed nami są 

bowiem jeszcze istotne wydarze-
nia, które będą mieć wpływ na 
lokalne i światowe rynki, jak np. 
wybory w  Stanach Zjednoczo-
nych, wybory do Europarlemen-
tu czy wprowadzenie regulacji 
dotyczących mediów społecz-
nościowych oraz sztucznej in-
teligencji. Wzrost zamożności 
najbogatszych to dowód przede 
wszystkim na niezwykłą elastycz-
ność tej grupy w kwestii dostoso-
wywania się do nowych warun-
ków. W obecnej sytuacji ta cecha 
wydaje się przynosić największe 
korzyści.

Nacisk na inwestycje
Wraz ze wzrostami na liście 

HNWI, obserwujemy, że decyzje 
biznesowe najbardziej zamoż-
nych osób coraz częściej doty-
czącą pomnażania majątków niż 
ochrony bogactwa. Raport wska-
zuje, że aż dwie na trzy osoby za-
możne planuje w 2024 r. bardziej 
inwestować w kapitał prywatny, 
aby wykorzystać więcej poten-
cjalnych możliwości zysku.

Według raportu Capgemi-
ni można założyć, że w  2024  r. 
z powodu zwyżkowych trendów 

na innych rynkach, także Afryka 
wróci na ścieżkę wzrostów. Nie-
wielkie spadki, które zanotowała 
w 2023 r., wynikały z ograniczo-
nej liczby inwestycji zagranicz-
nych i niskich cen surowców. Za-
możne osoby z uwagi na swoje 
zyski, będą bardziej skłonne do 
inwestowania w celu pomnoże-
nia majątków, a nie jego ochrony. 
Kontynent afrykański w oczywi-
sty sposób będzie beneficjentem 
tej zmiany.

Oczekiwane spowolnienie 
w 2024

Eksperci przewidują, że tem-
po wzrostów w tym roku wyha-
muje i  liczby na koniec 2024  r. 
będą mniej spektakularne niż 
za rok wcześniejszy. Druga po-
łowa roku, z  uwagi na nadcho-
dzące wybory w USA jest dla go-
spodarki kluczowym okresem. 
Pierwszych widocznych wahań 
na globalnych rynkach można 
spodziewać się już w ciągu naj-
bliższych tygodni.

Metodologia raportu
Raport World Wealth Report 

2024 obejmuje 71 krajów, odpo-
wiadających za ponad 98  proc. 
światowego dochodu narodo-
wego brutto i 99 proc. światowej 
kapitalizacji giełdowej.� 

1: HNWI to zamożne osoby fizycz-
ne posiadające aktywa inwestycyjne 
o wartości 1 mln dol. lub więcej, z wyłą-
czeniem ich głównego miejsca zamiesz-
kania, przedmiotów kolekcjonerskich, 
dóbr konsumpcyjnych i  trwałych dóbr 
konsumpcyjnych. HNWI są podzieleni na 
trzy kategorie na podstawie przedzia-
łów zamożności: Ultra-HNWIs (30  mln 
dol. lub więcej), Mid-Tier Millionaires 
(5-30 mln USD) i Millionaires Next Door 
(1-5 mln dol.). 

WZROST ZAMOŻNOŚCI 
NAJBOGATSZYCH 

TO DOWÓD PRZEDE 
WSZYSTKIM NA NIEZWYKŁĄ 

ELASTYCZNOŚĆ TEJ 
GRUPY W KWESTII 

DOSTOSOWYWANIA SIĘ 
DO NOWYCH WARUNKÓW. 

W OBECNEJ SYTUACJI 
TA CECHA WYDAJE SIĘ 

PRZYNOSIĆ NAJWIĘKSZE 
KORZYŚCI. 

W 2023 R. TO AMERYKA 
PÓŁNOCNA ODNOTOWAŁA 

NAJSILNIEJSZE 
„OŻYWIENIE”, PRZY 

WZROŚCIE MAJĄTKU ROK 
DO ROKU NA POZIOMIE 

7,2 PROC. I LICZEBNOŚCI 
ZAMOŻNYCH OSÓB O 7,1 

PROC. 
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Musi dysponować peł-
n y m  w a c h l a r z e m 
usług finansowych 

pochodzących z jego oferty oraz 
partnerów, np. w ramach grupy 
kapitałowej, jak to jest w naszym 
przypadku. Drugi element to od-
powiednio przygotowana kadra. 
Doradcy bankowi bankowości 
prywatnej to awangarda wśród 
bankowców. Ich sposób działa-
nia wynika z zasad określonych 
przez bank, a w przypadku PKO 
to trzy filary, na których opiera-
my nasz biznes: zrozumienie po-
trzeb klientów, oferowanie pro-
duktów odpowiednich dla nich, 
oraz wspieranie ich decyzji.  

Spełniać najwyższe standardy 
obsługi w zmieniających się 
warunkach rynkowych 

Poza wspomnianymi warun-
kami, doradcy Private Banking 
stale doskonalą swoje umiejęt-
ności, aby mogli niezmiennie 
spełniać najwyższe standardy 
obsługi w zmieniających się wa-
runkach rynkowych. Zmiany za-
chodzą nieustannie i wymagają 
stałego poszukiwania nowych 
rozwiązań nie tylko w  zakresie 
produktów finansowych, ale tak-
że form współpracy z klientami. 

Współpracy, która pozwala im 
pewnie działać w biznesie – wie-
dzą, że ich baza finansowa jest 
pod dobrą opieką i stanowi solid-
ny filar ich egzystencji i pewności 
podejmowania decyzji. 

W oparciu o zaufanie 
Funkcjonowanie biznesu Pri-

vate Banking można streścić 
w następujący sposób: bank, ze 
spółkami wchodzącymi w skład 
jego grupy kapitałowej, które 
świadczą pozabankowe usługi 
finansowe, np. ubezpieczenia, 
fundusze powiernicze czy le-
asing, tworzy ekosystem skon-
centrowany na kliencie i jego po-
trzebach. Ten ekosystem tworzy 
i dostarcza  różne produkty finan-
sowe przeznaczone dla klientów 
osobiście lub ich firm. Doradcy 
w  bezpośrednich kontaktach 
z klientami tworzą relacje, dzię-
ki którym mogę trafnie ocenić 
i  w  konsekwencji zaoferować 
dopasowane do potrzeb klien-
tów produkty i usługi wytworzo-
ne przez ekosystem grupy. Lwia 
część sukcesu PKO w  obszarze 
bankowości prywatnej opiera się 
na zaufaniu, jakim nasi klienci 
darzą naszych doradców. 

Relacje i zaufanie są kluczem 
do bycia efektywnym w tym biz-
nesie, które budujemy nie tylko 
w  komfortowych biurach ban-
kowości  prywatnej czy podczas 
spotkań w firmach naszych klien-

tów. To także spotkania mniej 
formalne organizowane czy 
współorganizowane przez bank, 
m.in. na wernisażach, spekta-
klach, koncertach. Sesje eduka-
cyjne, np. na temat bezpieczeń-
stwa czy cyberbezpieczeństwa 
obrotu finansowego.

Nowe technologie 
w bankowości

Innym aspektem związanym 
z obsługą klientów Private Ban-
king są zmiany związane z eks-
pansją zdalnych form kontaktu 
z bankiem, które stały się szcze-
gólnie popularne od czasu pan-
demii. Klienci niechętnie poja-
wiali się w banku, ale chcieli dbać 
o  finanse. Banki bardzo szybko 
wprowadziły zaawansowane na-
rzędzia zdalne. W PKO od dawna 

HOLISTYCZNE PODEJŚCIE  
Bankowość prywatna to jeden z najbardziej wymagających 
biznesów w sferze usług finansowych. Bank chcący być 
poważnym graczem w tym biznesie, musi mieć silną pozycję 
na rynku usług finansowych. 

RENATA KAMODA,
 dyrektor Biura Rozwoju i Wsparcia 
Bankowości Prywatnej w PKO Banku 
Polskim 
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oferujemy klientom bankowości 
prywatnej pełny wachlarz moż-
liwości w tym zakresie w postaci 
transakcyjnego serwisu interne-
towego iPKO i  aplikacji mobil-
nej IKO, niemniej,  jak pokazuje 
praktyka, dla naszych klientów 
zdalne kanały dostępu do usług 
bankowych są bardzo użyteczne 
w zakresie podstawowych ope-
racji bankowych i usług dodatko-
wych, jak np. opłat za autostrady 
czy za parkowanie w  miastach. 
W  istotnych decyzjach związa-
nych z ich potencjałem finanso-
wym i decyzjami inwestycyjnymi 
bardzo ważny jest bezpośredni 
kontakt z  doradcą i, jak sądzę, 
takim pozostanie jeszcze w dłu-
giej perspektywie. Podobnie jest 
w przypadku sztucznej inteligen-
cji. Ułatwia klientom korzystanie 

z usług bankowych i umożliwia 
przygotowanie dla nich najlep-
szej oferty. Robo-advisory po-
magają klientom dobrać fundu-
sze inwestycyjne do ich potrzeb 
i profilu ryzyka uruchamiają aler-
ty rynkowe informacją dla klien-
ta o możliwości kupna lub sprze-

daży produktu na założonych 
warunkach. Wspierają nas także 
boty, wykonując różne czynności 
upraszczające obsługę. Jedno-
cześnie widzimy, że na obecnym 
etapie rozwoju AI nie zastąpi do-
radców.

Nowe pokolenia klientów 
Private Banking

Zdalne kanały dostępu do 
usług i   AI to nowe technologie, 
elementy zmian w  usługach fi-
nansowych, obok nich równie 
istotną rolę odgrywają zmiany 
w  formach współpracy z  klien-
tem. Mija 35 lat od startu transfor-
macji gospodarczej, a więc nasz 
rynek własności prywatnej i kapi-
tału jest wciąż stosunkowo mło-
dy. Klienci bankowości prywat-
nej to często pierwsze pokolenie, 

KLIENCI BANKOWOŚCI 
PRYWATNEJ TO CZĘSTO 
PIERWSZE POKOLENIE, 
KTÓRE DOROBIŁO SIĘ 

SWOICH FORTUN, WIĘC 
WOLĄ INWESTOWAĆ W 

FIRMY, WEHIKUŁY, KTÓRE 
ZNAJĄ I ROZUMIEJĄ. 
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które dorobiło się swoich fortun, 
więc wolą inwestować w  firmy, 
wehikuły, które znają i rozumieją. 
Stopniowo jednak i tu następuje 
zmiana. Coraz wyraźniej widać 
pokolenie młodych ludzi, którzy 
wyrośli od małego w nowej rze-
czywistości gospodarczej i  ich 
podejście do zarządzania ma-
jątkiem własnym i firmy jest już 
inne. Poszukują zupełnie nowych 
ścieżek inwestowania, oczeku-
ją, że wesprzemy ich w tych po-
szukiwaniach i pokażemy nowe 
możliwości. Śledzimy zmiany na 
rynku związane z nowymi zacho-
waniami w biznesie, które podno-
szą efektywność działań inwesty-
cyjnych. Staramy się nawiązywać 
współpracę w  obszarach najle-
piej rokujących.

Jednym z  nich jest społecz-
ność   aniołów biznesu –  pry-
watnych inwestorów, którzy 
wspierają rozwój innych przed-
siębiorców. Są to osoby doświad-
czone w prowadzeniu własnych 
firm, które oprócz finansowania 
oferują także wiedzę meryto-
ryczną, a przy okazji zapewniają  
rozległą sieć kontaktów bizneso-

wych. PKO wspiera społeczność 
aniołów biznesu, dostrzegając 
ogromny potencjał, jaki tkwi we 
wzajemnym wspomaganiu się 
rodzimego biznesu, szczególnie 
w obszarze nowych technologii 
i związanych z nim start-upami, 
których rozwój może decydować 
w  niedalekiej przyszłości o  sile 
polskiej gospodarki. W  Polsce 
mamy około 1 tys. aktywnie in-
westujących aniołów biznesu 
– w naszej bankowości prywatnej 
mamy przeszło 20 tys. klientów, 
z których niemal każdy mógłby 
być Aniołem Biznesu, stąd nasze 
działania zmierzające do rozwo-
ju społeczności Aniołów Biznesu, 
jak to ma miejsce na dojrzałych 
rynkach Private Banking.

Sukcesja a Private Banking
Młodsze pokolenie klientów 

bankowości prywatnej to obok 
nowo wyrosłych fortun sukce-
sorzy wspomnianego pokolenia 
wyrosłego na bazie transforma-
cji. Z  tym wiąże się temat suk-
cesji, bardzo ważny dla biznesu 
Private Banking. Uchwalona 
w ubiegłym roku Ustawa o fun-

dacji rodzinnej pozwoliła na 
uruchomienie nowych mecha-
nizmów zarządzania majątkiem 
rodzinnym i  umożliwiła jego 
lepszą ochroną przed negatyw-
nymi skutkami procesów sukce-
syjnych. Obecnie w kraju działa 
już kilkaset fundacji rodzinnych. 
Rozwiązaniem tym może być za-
interesowanych tysiące zamoż-
nych rodzin, które w najbliższej 
przyszłości zmierzą się z kwestią 
sukcesji. To temat niezwykle 
istotny dla rozwoju rynku ban-
kowości prywatnej  –  spowodo-
wał, że trzeba patrzeć na relację 
z klientem z szerszej perspekty-
wy – wielopokoleniowej i różno-
rodności aktywów. Planujemy 
spójny program wspierania firm 
rodzinnych w  procesie sukce-
sji od założenia fundacji, a  na-
stępnie przekazania firm w ręce 
kolejnych pokoleń i  codzienną 
dbałość o każdy aspekt ich wła-
sności. Chcemy być partnerem 
klienta w  każdym wymiarze, 
także operacyjnym. Chodzi nam 
o zaproponowanie klientom ho-
listycznego podejścia – dla nich, 
ich firm i całej rodziny.� 

CHCEMY BYĆ PARTNEREM 
KLIENTA W KAŻDYM 
WYMIARZE, TAKŻE 

OPERACYJNYM. CHODZI 
NAM O ZAPROPONOWANIE 

KLIENTOM HOLISTYCZNEGO 
PODEJŚCIA – DLA NICH, ICH 

FIRM I CAŁEJ RODZINY.  
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W obliczu tych zmian 
pokoleniowych firmy 
i  instytucje, w  spo-

sób naturalny, zmieniają swoje 
podejście do obsługi klientów, 
aby nie tylko utrzymać ich lojal-
ność, ale również wypełnić luki 
rynkowe. 

Zmiany w potrzebach 
klientów 

Młodsze pokolenia, w tym Mil-
lenialsi i  Pokolenie Z, wprowa-
dzają do bankowości prywatnej 
zupełnie nowe oczekiwania. Dla 
tych grup kluczowe są elastycz-
ność, dostęp do nowoczesnych 
technologii oraz przejrzystość 
kosztów. Coraz częściej pojawia 
się potrzeba krótkoterminowych 
i alternatywnych inwestycji, któ-
re w założeniu mają dać wysoką 

stopę zwrotu w  krótkim czasie. 
Młodsze generacje są też bardzo 
świadome społecznie i oczekują, 
że ich bank będzie zaangażowa-
ny w zrównoważony rozwój oraz 
odpowiedzialność społeczną. 

Zmiana pokoleniowa oznacza 
naturalnie zmianę oblicza sekto-
ra finansowego. Podejście mło-
dych milionerów do finansów 
różni się od podejścia wcześniej-
szych generacji, co stawia przed 
nami nowe wyzwania i jednocze-
śnie stwarza możliwości. Młod-
sze pokolenia zamożnych klien-

MŁODZI MILIONERZY: 
NOWE WYZWANIA 
A ZARAZEM MOŻLIWOŚCI
W bankowości prywatnej jesteśmy na etapie, na którym 
młodsze pokolenia zamożnych klientów zmienia sposób, 
w jaki instytucje finansowe myślą o usługach. Młodzi 
milionerzy, dorastający w zglobalizowanym, cyfrowym 
świecie, stawiają na autentyczność, innowacyjność 
i zrównoważony rozwój. Ich wymagania znacząco różnią się 
od tych, które dominowały w poprzednich pokoleniach. 

KATARZYNA TOMASZEWSKA,
dyrektorka Departamentu 

Bankowości Prywatnej, Bank Pekao
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tów są bardziej zorientowane na 
technologię. Cenią sobie wygo-
dę i oczekują, że banki będą do-
starczać im innowacyjne i łatwe 
w  użyciu rozwiązania. Staramy 
się odpowiadać na te oczekiwa-
nia, wprowadzając do aplikacji 
mobilnych personalizację i  pe-
łen zakres usług bankowych. 
Klienci mogą zarządzać swoimi 
finansami z dowolnego miejsca 
i w dowolnym czasie, co jest dla 
nich niezwykle istotne. Co wię-
cej, młodsze pokolenia są rów-
nież bardziej świadome kwestii 
społecznych i środowiskowych. 
Wielu z nich preferuje inwestycje 
w  fundusze zrównoważone lub 
etyczne. Przykładem, który łączy 
zarówno nowoczesne technolo-
gie, jak i działania z zakresu ESG 
jest ostatni projekt Bankowości 
Prywatnej Pekao – ARCHIV3. Jego 
głównym celem było zabezpie-
czenie cennych kulturowo dzieł 

sztuki z  kolekcji banku. Wśród 
nich są obrazy najwybitniejszych 
polskich artystów, takich jak Sta-
nisław Wyspiański czy Jan Matej-
ko, ale też artystki młodego po-
kolenia, Lii Kimury, z którą bank 
nawiązał współpracę. Wykonane 
w projekcie tzw. skany do odtwo-
rzenia muzealnego oddają obra-
zy w najdrobniejszym szczególe, 

dzięki czemu w przyszłości mogą 
posłużyć do prac konserwator-
skich lub rekonstrukcyjnych. 
Następnie skany w postaci toke-
nów NFT zostały zapisane w sieci 
blockchain, która jest uznawana 
za najbezpieczniejsze miejsce do 
przechowywania danych online. 
Jednocześnie skany zostały zapi-
sane na światłoczułych rolkach 
i  odpowiednio zabezpieczone 
zostały  złożone w  Światowym 
Archiwum Arktycznym. Nowo-
czesna technologia w  połącze-
niu z  lokalizacją archiwum na 
archipelagu Svalbard, gwaran-
tuje żywotność danych przez 
ponad tysiąc lat. Takie połącze-
nie przechowywania online i of-
fline daje gwarancję, że skany 
przetrwają i będą dostępne dla 
przyszłych pokoleń. Tego typu 
projekty są też formą edukacji 
klientów w  obszarze możliwo-
ści, jakie dają nowe technologie.  

MŁODSZE POKOLENIA 
SĄ BARDZIEJ ŚWIADOME 
KWESTII SPOŁECZNYCH 

I ŚRODOWISKOWYCH. 
WIELU Z NICH PREFERUJE 
INWESTYCJE W FUNDUSZE 

ZRÓWNOWAŻONE LUB 
ETYCZNE. 
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W  naszej pracy staramy się 
nie tylko dostarczać produk-
ty i  usługi, ale także zrozumieć  
i  przewidzieć, jak zmieniają się 
potrzeby poszczególnych poko-
leń. Dzięki temu możemy nie tyl-
ko zaspokajać ich oczekiwania, 
ale także budować długotrwałe 
relacje, które będą fundamen-
tem działalności w bankowości 
prywatnej.

Technologia
Pracując od wielu lat w banko-

wości prywatnej, obserwuję, jak 
technologia zmienia oblicze na-
szej branży. Personalizacja usług 
stała się nie tylko oczekiwaniem, 
a  wręcz koniecznością. AI oraz 
analiza danych umożliwiają ban-
kom dokładniejsze zrozumienie 
potrzeb klientów. Dzięki takim 
rozwiązaniom możliwe jest zbu-
dowanie kompleksowego profilu 
klienta, który uwzględnia nie tyl-

ko jego sytuację finansową, ale 
także osobiste cele, preferencje 
inwestycyjne oraz dotychcza-
sowe doświadczenia. Na przy-
kład, jeśli klient często inwestuje 
w określony sektor, możemy za-
oferować mu spersonalizowane 
porady dotyczące nowych możli-
wości w tym obszarze. To podej-
ście nie tylko zwiększa lojalność 
klientów, ale także wspiera ich 
w budowaniu majątku.

Natomiast młodzi milionerzy 
dorastali i dorastają w erze tech-
nologicznej, co znacząco wpły-
wa na ich podejście do finan-
sów. Oczekują nowoczesnych 
i  intuicyjnych rozwiązań, które 
pozwalają im na szybkie zarzą-
dzanie swoimi aktywami. Coraz 
popularniejsze stają się platfor-
my, które umożliwiają inwesty-
cje w startupy, kryptowaluty oraz 
fundusze zrównoważone. 

Technologia 
a cyberbezpieczeństwo 
i ochrona danych klientów

W dobie cyfryzacji i  globali-
zacji, kwestie cyberbezpieczeń-
stwa stały się kluczowe w naszej 
działalności. Ochrona danych 
i  bezpieczeństwo transakcji 
klientów to priorytet. W związku  

z  rosnącym zagrożeniem cybe-
ratakami, banki inwestują w naj-
nowocześniejsze technologie 
zabezpieczeń. Obejmuje to m.in. 
biometryczne metody uwierzy-
telniania, które oferują wyższy 
poziom bezpieczeństwa oraz 
systemy wykrywania oszustw, 
które monitorują nieprawidłowe 
zachowania w  czasie rzeczywi-
stym. Natomiast bardzo istot-
na jest też edukacja klientów  
w zakresie cyberbezpieczeństwa. 
Dzielimy się z nimi najlepszymi 
praktykami oraz informacjami na 
temat aktualnych zagrożeń. Waż-
ne jest, aby klienci byli świadomi, 
jak chronić swoje dane osobowe 
i aktywa. 

Inwestycje alternatywne: 
nowe trendy w bankowości 
prywatnej

Młodzi zamożni klienci coraz 
częściej poszukują też alterna-
tywnych form inwestycji, które 
pozwolą im dywersyfikować 
portfel. Według dostępnych 
danych już w  2022 roku alo-
kowali blisko 30  proc. swo-
jego kapitału do alternatyw-
nych klas aktywów. Inwestycje  
w nieruchomości, sztukę, a na-
wet produkty oparte na techno-
logii blockchain stają się coraz 
bardziej popularne wśród tej 
grupy. Młodzi milionerzy są bar-
dziej otwarci na alternatywne 
klasy aktywów i  widzą w  nich 
główną szansę na ponadprze-
ciętne zwroty z  inwestycji,  
a  największy potencjał wzro-
stu widzą w  kryptoaktywach. 
Myślę, że banki w  niedługim 
czasie odpowiedzą na to rosną-
ce zainteresowanie i  zapewnią 
klientom bezpieczne i  zgodne  
z regulacjami rozwiązania. � 

MŁODZI ZAMOŻNI 
KLIENCI CORAZ 

CZĘŚCIEJ POSZUKUJĄ 
ALTERNATYWNYCH 
FORM INWESTYCJI, 

KTÓRE POZWOLĄ IM 
DYWERSYFIKOWAĆ 

PORTFEL. 
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Wydawać by się mogło, 
że najprostszym spo-
sobem takiej ochro-

ny jest po prostu założenie lokaty 
bankowej, ale gwałtowny i nie-
spotykany od dawna wzrost in-
flacji jaki mieliśmy w latach 2022 
i 2023 pokazał, że ta strategia nie 
zawsze sprawdza się w  obliczu 
tego typu kryzysu. Żadna loka-
ta bankowa nie mogła poradzić 
sobie z  kilkunastoprocentową 
inflacją. Dlatego zawsze staramy 
się myśleć o  zdywersyfikowa-
nych portfelach inwestycyjnych 
dostosowanych do oczekiwań, 
jakie inwestor ma co do stopy 
zwrotu i  jego tolerancji ryzyka. 
Tam, gdzie pojawia się chęć osią-
gnięcia wyższego zysku, zawsze 
towarzyszy temu wyższe ryzy-
ko okresowych spadków wycen 
a  w  efekcie strat, jeśli inwestor 
wycofa środki w  nieodpowied-
nim momencie.

Zabezpieczyć majątek przed 
fluktuacjami i gwałtownymi 
spadkami

Kryzysy czasem pojawiają się 
znienacka jako tak zwane „czar-
ne łabędzie”. Historia pokazuje, 
że są one dosyć regularnym zja-
wiskiem, gdy po okresie wzrostu 
gospodarczego dochodzi do prze-
silenia i czasami bardzo gwałtow-
nego spadku cen aktywów. Świa-
domość naturalnej cykliczności 
pozwala poradzić sobie z  takim 
wahaniami, zwłaszcza w  dłuż-
szym horyzoncie czasowym. 

Znane są proste techniki inwe-
stycyjne zabezpieczające majątek 
przed fluktuacjami i gwałtownymi 
spadkami.

Przede wszystkim, inwestor 
powinien dopasować swoje decy-
zje do celów inwestycyjnych jakie 
chce zrealizować, jak np. utrzyma-
nie poziomu życia na emeryturze, 
wyposażenie dzieci, zakup jakie-
goś dobra. Ważne, aby środki po-
dzielić przynajmniej na dwie czę-
ści – te, które mogą być potrzebne 
w  najbliższym okresie i  musimy 
mieć do nich w miarę swobodny 
dostęp, oraz te, gdzie wiadomo, 
że nie będzie potrzeby sięgania 
do tych środków przez minimum 
pięć lat. Dlaczego pięć? Bo z regu-

ły jest to okres, w czasie którego 
powinien dopełnić się cykl gospo-
darczy. Jest to o tyle ważne, że nie 
jesteśmy w stanie nigdy dokładnie 
zdiagnozować w jakim momencie 
cyklu jesteśmy –  jeśli pechowo 
akurat kupujemy „na górce”, to po 
pięciu latach powinniśmy przy-
najmniej odzyskać wartość swojej 
inwestycji. Ta reguła sprawdza się 
od ponad 90 lat, a więc od czasów 
Wielkiego Kryzysu z końca lat 20-
tych XX w. Ale trzeba też pamiętać, 
że dotyczy ona tak zwanego szero-
kiego rynku akcji w skali globalnej. 

Przykładem może służyć sze-
roki indeks Standard & Poor’s 500, 
opisujący zachowanie amerykań-
skiej giełdy, który wrócił po kryzy-
sie roku 2008 do szczytów swoich 
notowań po nieco ponad pięciu 
latach. Okresy powrotu do szczy-
tów notowań po kryzysie pan-
demii Covid-19 czy po wybuchu 
wojny rosyjsko-ukraińskiej były 
jeszcze krótsze. A mówimy tutaj 
o inwestycji wyłącznie w ryzykow-
ne aktywa. W praktyce portfel in-
westycyjny, nawet o wieloletnim 
horyzoncie inwestycyjnym, jest 
najczęściej mieszanką aktywów 
opartych na akcjach, mniej zmien-
nych obligacjach, surowcach i in-
nych aktywach. Posiadając taki 
zróżnicowany portfel uzyskujemy 
mniejsze wahania wyceny inwe-
stycji, a stopę zwrotu najczęściej 
wyższą w tym okresie niż aktywa 
uznawane bezpieczne jak obliga-
cje skarbowe czy lokaty bankowe. 

Ta zasada jest dosyć powszech-
nie znana i wydawałoby się więc 
nic prostszego niż ustalić jaką 
część swojego majątku zainwestu-
jemy na 5 lub więcej lat i o niej „za-
pomnieć”. Niestety to tak z reguły 
nie działa. Inwestor pozostawiony 
sam ze swoimi emocjami, niewy-

ROLA PRIVATE BANKINGU 
W OCHRONIE MAJĄTKU PRZED 
KRYZYSAMI GOSPODARCZYMI
Private Banking zajmuje się finansami osobistymi zamożnych 
klientów. Jednym z celów jakie pojawiają się najczęściej 
w rozmowach z klientami, jest ochrona wartości kapitału, 
także na wypadek zawirowań gospodarczych. 

KRZYSZTOF ORLIK,
dyrektor Centrum Bankowości 

Prywatnej, ING Bank Śląski
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starczającym doświadczeniem 
i brakiem czasu na analizę często 
ją łamie, realizuje straty i skutecz-
nie zniechęca się do inwestowa-
nia. 

Rynek finansowy jest złożony 
i  przeładowany informacjami, 
których właściwie nikt nie jest 
w  stanie samodzielnie w  pełni 
przeanalizować i wyciągnąć z nich 
racjonalne wnioski. 
Tutaj pojawia się rola doradcy 
private banking, który ma 
kilka zadań, takich jak:

• Uzgodnienie celów inwe-
stycyjnych klienta. Z reguły po-
siadamy i pomnażamy pieniądze 
„po coś”, nie tylko dla samego 
faktu posiadania. Doradcy w seg-
mencie klienta zamożnego to 
najczęściej osoby z  wieloletnim 
doświadczeniem, które obserwo-
wały już niejedno zawirowanie 
rynkowe i w swojej karierze praco-
wały z kilkoma setkami klientów, 
którym pomagały uzgodnić cele 
inwestycyjne. 

• Bilans aktywów. Ważne jest 
określenie jak część posiadanych 
środków musi pozostać do dyspo-
zycji jako tzw. poduszka finanso-
wa lub z przeznaczeniem na krót-
koterminowe cele a ile nie będzie 
potrzebne przez minimum pięć lat 

• W oparciu o te dwa elementy, 
doradca jest w  stanie przygoto-

wać strategię finansową poka-
zującą ile i w jakich okresie klient 
chce zarobić, jak duże ryzyko jest 
w stanie ponieść a w konsekwen-
cji jak duże okresowe spadki wy-
cen klient może wytrzymać bez 
podejmowania decyzji o  sprze-
daży i przez to realizacji straty. Po 
ustaleniu strategii i  tzw. profilu 
ryzyka, w oparciu o obowiązkową 
ankietę MIFID, doradca zapropo-
nuje konkretny portfel inwestycyj-
ny, wspierając się ekspertyzami 
wyspecjalizowanych zespołów 
analitycznych, które banki budują 
w celu bieżącego monitorowania 
rynku i wyszukiwania odpowied-
nich aktywów. Tutaj może się po-
jawić także potrzeba uzupełnienia 
portfela o produkty zabezpiecza-
jące rodzinę lub ułatwiające suk-
cesję jakimi są ubezpieczeniowe 
fundusze kapitałowe.

• Informacja i wsparcie. Do-
radca private banking w  uzgod-
nionym z  klientem standardzie 
kontaktuje się i omawia sytuację 
rynkową oraz proponuje ewentu-
alne korekty portfela lub dopaso-
wanie strategii. Jest też w stanie 
wytłumaczyć niuanse konkret-
nych produktów inwestycyjnych, 
przeanalizować ich koszty i poten-
cjalne stopy zwrotu.

• Psychologia.  Kluczem 
w  usłudze Private Banking jest 

wzajemna relacja i  zaufanie. 
W  bankowości posiadanie dziś 
osobistego doradcy staje się luk-
susem dostępnym tylko dla za-
możnych klientów. Posiadanie 
doświadczonego doradcy daje 
szansę na uniknięcie lub zmini-
malizowanie głównego źródła 
strat. Największym wrogiem 
inwestora jest bowiem …sam 
inwestor, a dokładniej jego emo-
cje, impulsywne decyzje, podda-
wanie się panice rynkowej i nie 
trzymanie się planu inwestycyj-
nego. Wieloletnie badania z dzie-
dziny finansów behawioralnych 
zidentyfikowały wiele rodzajów 
błędów poznawczych i emocjo-
nalnych, jakim ulegają inwesto-
rzy, podejmując w ostateczności 
błędne decyzje i tracąc przez to 
pieniądze tj. np. błąd świeżo-
ści, awersja do ryzyka czy błąd 
potwierdzenia. Inwestorzy pod-
chodzą do informacji wybiórczo, 
zbyt długo szukają potwierdzenia 
trendu, albo są zbyt pewni siebie. 
Uświadomienie tych powszech-
nych błędów i wzięcie tej wiedzy 
pod uwagę przy podejmowaniu 
decyzji pozwala poradzić sobie 
z rynkowymi efektami kryzysów. 

To tylko niektóre z  przykła-
dów, które uzasadniają potrze-
bę współpracy z doradcą, który 
będzie wspierał klienta w konse-
kwentnym, długoterminowym 
inwestowaniu w  oparciu o  rze-
telną analizę rynkową. Jest to 
kluczowe zwłaszcza w trudnych 
czasach, kiedy np. klienci Priva-
te Banking prowadzący własne 
firmy muszą się skupiać na swo-
im biznesie. Wtedy szczególnie 
wsparcie doświadczonego do-
radcy może się okazać nieoce-
nione i pozwoli realizować zało-
żone cele.� 




