PRIVATE

BANKING

Private Banking to sektor,
ktéry od lat rozwija sie dyna-
micznie, oferujac kompleksowe
i spersonalizowane ustugi dla
zamoznych klientéw. Kluczowa
role odgrywaja tutaj doswiad-
czeni menedzerowie, ktorzy
zarzadzaja portfelami klien-
tow, dbajac nie tylko o bezpie-
czehstwo ich majatku, ale takze
o dostosowanie strategii inwe-
stycyjnych do zmieniajacych sie
warunkéw rynkowych i indy-
widualnych potrzeb. Wysokiej
jakosci obstuga, doradztwo na
najwyzszym poziomie oraz do-
step do unikalnych produktow

finansowych to fundamenty
Private Bankingu, ktére odroz-
niajg go od standardowych ustug
bankowych. Specyfika tego sek-
tora wymaga nie tylko dogtebnej
wiedzy, ale rowniez zrozumienia
celéw zyciowych i finansowych
klientéw, co pozwala na budowa-
nie dtugoterminowych, opartych
na zaufaniu relacji. Prezentowany
przez nas raport Private Banking
wyrdznia osoby, ktére swoimi
kompetencjami i zaangazowa-
niem wyznaczaja najwyzsze stan-
dardy w zarzadzaniu ustugami
dla najbardziej wymagajacych
klientow.
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Private Banking w Polsce:

OFERTA DLA ZAMOZNYCH

KLIENTOW

Private banking to wysoce spersonalizowane ustugi
finansowe skierowane do zamoznych klientow, ktére maja

na celu kompleksowa obstuge ich majatku. Obejmuje ono
doradztwo finansowe, inwestycyjne, podatkowe oraz prawne.
Ustugi te sg zarezerwowane dla 0séb posiadajacych znaczacy
kapitat, zwykle wyrazany w milionach ztotych.

JUSTYNA SZYMANSKA,

olskie instytucje finan-
sowe oferujgce private
banking stawiajg na in-
dywidualne podejscie, dostoso-
wane do potrzeb i celéw finan-
sowych klientéw, co odréznia

ten segment od standardowych
ustug bankowych.

W Polsce private banking roz-
wija sie dynamicznie wraz z ro-
snacy liczba oséb o wysokich
dochodach. Wedtug szacunkoéw
KPMG, liczba Polakéw posiada-
jacych majatek powyzej miliona
dolaréw wynosi kilkadziesiat
tysiecy i stale rosnie. Tego typu

klienci potrzebuja dedykowane-
g0 wsparcia w zarzadzaniu swo-
im majatkiem, a banki oferujace
private banking doskonale zdaja
sobie sprawe z ich specyficznych
potrzeb.

Dla kogo jest private banking?

Private banking jest skiero-
wany przede wszystkim do os6b
o znacznych zasobach finanso-
wych, ale grupe docelowa mozna
podzieli¢ na kilka kategorii:

1. Przedsiebiorcy - wtascicie-
le firm, ktorzy osiggneli sukces
biznesowy i potrzebuja pomocy
w zarzadzaniu majatkiem osobi-
stym oraz firmowym.

2. Inwestorzy - osoby, ktére
zbudowaty swoje fortuny na ryn-
kach kapitatowych i potrzebuja
profesjonalnego doradztwa in-
westycyjnego.

3. Dziedzice majatkéw - osoby,
ktore odziedziczyty znaczace ma-
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jatki i potrzebuja wsparcia w za-
rzadzaniu nim, tak aby pomnazac
bogactwo, a jednocze$nie dbac
o bezpieczenstwo kapitatu.

4. Profesjonaliéci - lekarze,
prawnicy, artysci i sportowcy,
ktorzy dzieki swoim karierom za-
wodowym zgromadzili pokazne
Srodki finansowe.

5. Inne osoby zamozne - oso-
by, ktére zgromadzity majatek na
skutek wysokich dochodéw z in-
westycji, nieruchomosci, czy pra-
cy w globalnych korporacjach.

Zazwyczaj banki ustalaja dol-
na granice kapitatu, ktéry upraw-
nia do skorzystania z ustug priva-
te banking. W Polsce wymagania
te wahaja sie w zaleznosci od
banku, ale zazwyczaj wynosza od
1do 5 miliondw ztotych aktywdw
pod zarzadzaniem. Klienci z taki-
mi zasobami finansowymi ocze-
kujg nie tylko kompleksowych
ustug bankowych, ale réwniez
dostepu do ekskluzywnych roz-
wigzan inwestycyjnych i mozli-
wosci optymalizacji podatkowej.

Na jakie ustugi moga liczy¢
zamozni klienci?

Private banking to nie tylko
standardowe ustugi bankowe,
takie jak prowadzenie konta czy
karty kredytowe. Oferta skiero-
wana do zamoznych klientéw
obejmuje szereg specjalistycz-
nych rozwigzan, ktére maja na
celu zaspokojenie ich specy-
ficznych potrzeb finansowych.
Wsrdd najczeSciej oferowanych
ustug znajduja sie:

1. Doradztwo inwestycyjne
- zamozni klienci moga liczy¢ na
dedykowanych doradcéw, ktérzy
pomagaja w tworzeniu strategii
inwestycyjnych dostosowanych
do ich indywidualnych celéw.

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

2. Planowanie finansowe
i sukcesja - istotnym elementem
zarzadzania majatkiem jest dtu-
goterminowe planowanie. Banki
pomagaja w przygotowaniu pla-
nu sukcesji, tak aby transfer ma-
jatku na kolejne pokolenia odbyt
sie zgodnie z zyczeniem klienta
i zminimalnym obciagzeniem po-
datkowym.

3. Ustugi podatkowe - dla
zamoznych klientéw kluczowe
jest optymalizowanie obcigzen
podatkowych. W ramach priva-
te banking oferowane sa ustugi
doradztwa podatkowego, ktére
obejmuja zaréwno biezace rozli-
czenia, jak i strategie dtugotermi-
nowe, np. w kontekscie spadkow
czy darowizn.

4. Finansowanie i kredyty
- mimo duzych zasobdw finan-
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sowych, zamozni klienci czesto
korzystajg z mozliwos$ci kredy-
towych. Private banking oferuje
specjalne linie kredytowe, cze-
sto zabezpieczone portfelami in-
westycyjnymi klienta, ktére daja
elastyczno$¢ finansowa bez ko-
niecznosci likwidacji inwestycji.

5. Inwestycje alternatywne
- oprécz tradycyjnych inwesty-
cji, zamozni klienci maja dostep
do inwestycji alternatywnych, ta-
kich jak sztuka, wina, diamenty,
czy kolekcjonerskie samochody.
Banki, ktore oferuja private ban-
king, wspotpracujg z ekspertami
z tych dziedzin, aby wspomagaé
klientéw w budowaniu zdywer-
syfikowanych portfeli inwesty-
cyjnych.

6. Zarzadzanie ryzykiem - dla
0s6b o duzych zasobach finanso-
wych wazne jest zabezpieczenie
kapitatu przed ryzykami zwigza-
nymi z rynkiem. Banki oferuja
szereg narzedzi, ktére pozwalaja
na zarzadzanie ryzykiem, takie
jak hedging, a takze ubezpiecze-
nia majatkowe i osobiste.

7. Styl zycia i concierge - pri-
vate banking czesto obejmuje
rowniez ustugi z zakresu stylu
zycia. Zamozni klienci moga ko-
rzystac z ustug concierge, ktore
obejmuja organizacje podrozy,
dostep do ekskluzywnych wyda-
rzen, czy nawet pomoc w zaku-
pie dziet sztuki.

W co inwestujg zamozni
klienci?

Zamozni klienci private ban-
king maja szerokie spektrum
mozliwosci inwestycyjnych. Ich
portfele inwestycyjne sg zazwy-
czaj zdywersyfikowane,
aby minimalizowac ryzyko
i maksymalizowad zwroty )
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w dtugim okresie. NajczesSciej
wybierane opcje inwestycyjne to:

1. Nieruchomosci - inwesty-
cje w nieruchomosci ciesza sie
ogromna popularnosciag wsrdd
zamoznych Polakéw. Obejmuja
one nie tylko zakup mieszkan na
wynajem, ale takze inwestycje
w nieruchomosci komercyjne,
biurowce, a takze luksusowe re-
zydencje za granica.

- Rynek nieruchomoéci pre-
mium rozwija sie w Polsce bar-
dzo dobrze, z roku na rok zysku-
je na warto$ci i powstajg nowe
projekty, ktére jakoSciowo ten
rynek buduja i podwyzszaja jego
standard. Bardzo pozytywnie
patrze wiec na przysztos¢é tego
segmentu, mimo réznych zawi-
rowan, ktére mamy w tym mo-
mencie na $wiecie - méwi Rafat
Kula, prezes i wspédtzatozyciel
NOHO Investment.. - Wyrdzni-
kiem nieruchomosci mieszka-
niowych premium jest przede
wszystkim lokalizacja - wyste-
puja one albo w bardzo dobrych
lokalizacjach miejskich, albo
w lokalizacjach podmiejskich,
ktére realizujg to wyobrazenie
idylli, jakie maja klienci. W przy-
padku rynku standardowego
marzymy o podmiejskim spokoj-
nym zyciu, a ladujemy w urba-
nistyce tanowej, w przypadku
rynku premium rzeczywiscie la-
dujemy w spokojnym otoczeniu
zieleni - méwi Tomasz Bojed,
partner zarzadzajacy w ThinkCo.
- Niemniej istotna jest tez wyso-
ka jako$¢ wykonczenia, wysoki
standard otoczenia budynkéw,
szereg udogodnien, ktore wy-
stepujg w przypadku mieszkan
ponadstandardowych, a w przy-
padku mieszkan luksusowych sg
absolutnie obligatoryjne.

- Zamozni Polacy chetnie in-
westuja takze poza granicami
kraju, na przyktad we Wtoszech
- méwi Oksana Agnieszka Zen-
darska, ekspertka rynku nieru-
chomosci oraz inwestycji zagra-
nicznych. - Mieszkania premium
wyrdznia metraz od co najmniej
75 m?, a w przypadku nierucho-
mosci luksusowych zaczyna sie
od 100 m2. OczywiScie wazna
jest takze lokalizacja, autorstwo
projektu nieruchomosci znane-
go architekta, jako$¢ materiatow
wykonczeniowych, zamkniety
teren prywatny. W przypadku
nowych budynkéw premium ist-
niejg specjalne wymagania do-
tyczace powierzchni mieszkania
kazdego pokoju i uktadu catosci.
Ale nabywcow nie brakuje. Cena
mieszkan we Wtoszech rosnie
$rednio co kwartat o 1 proc.
Piec lat temu mieszkanie o po-
wierzchni ok. 90 m? kosztowa-
to $rednio 250 tys. euro, a dzi$
cena wzrosta do 290 tys. - 300
tys. euro - podkresla ekspertka.

2. Fundusze inwestycyjne
i ETF-y - osoby zamozne czesto
lokuja kapitat w fundusze inwe-
stycyjne, ktére dajg mozliwosé
zainwestowania w zdywersyfi-

kowane portfele aktywéw, od
akcji po obligacje. Fundusze ETF
(Exchange Traded Funds) staja
sie coraz bardziej popularne ze
wzgledu na niskie koszty zarza-
dzania i tatwo$¢ handlu na giet-
dzie.

- ETF-y zdobyty uznanie in-
westoréw na catym Swiecie dzie-
ki swojej prostocie i szerokim
mozliwosciom inwestycyjnym.
Cieszymy sie, ze réwniez na
GPW oferta tych instrumentéw
stale sie rozwija. Naszym celem
jest wprowadzanie produktéw,
ktére odpowiadaja na potrzeby
inwestoréw, zaréwno tych pre-
ferujgcych strategie pasywne,
jak i aktywne, z dzwignig lub
bez. Notowanie ETF-6w w pol-
skim ztotym niesie ze sobg szereg
korzysci, takich jak nizsze koszty
transakcyjne, prostszy dostep
oraz tatwiejsze rozliczenie po-
datkowe, co czyni te instrumenty
bardziej atrakcyjnymi dla pol-
skich inwestoréw - powiedziat
Michat Kobza, cztonek Zarzadu
GPW, przy okazji wprowadzenia
na poczatku wrze$nia na war-
szawska gietde dwdch nowych
rozwigzan inwestycyjnych od
BETA ETF: BETA ETF Nasdaqg-100
3x lev i BETA ETF Nasdag-100 2x
short.

3. Rynki kapitatowe - zamozni
klienci czesto inwestujg bezpo-
Srednio w akcje, obligacje czy
instrumenty pochodne. Banki
private banking oferuja dedy-
kowane strategie inwestycyjne,
ktére uwzgledniaja indywidualne
cele klienta i profil ryzyka.

- Pomimo wzrostu napie¢ wo-
jennych w wielu miejscach globu
oraz doskwierajacej inflacji rok
2023 zakonczyt sie znaczacym
wzrostem wiekszosci indeksoéw
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gietdowych, a gro z nich noto-
wato swoje historyczne maksi-
mum. Polski Indeks WIG urést
0 36,3 proc. W Europie najmoc-
niej rosty kraje potudnia, gtéwnie
dzieki wydatkowaniu $rodkéw
z lokalnych, krajowych plandéw
odbudowy. Grecki indeks urdst
0 38,2 proc., a wtoski 0 27,2 proc.
W Europie Srodkowo-Wschodniej
przodowata gietda wegierska
- indeks BUX urdst o 38,2 proc.
Solidne, dwucyfrowe wyniki od-
notowaty gietdy obu Ameryk. Na-
sdaq urést 0 42,1 proc., co jest
najwyzsza wartoscig dla indek-
séw krajoéw rozwinietych. Kraje
Azjatyckie podzielity sie na dwie
grupy. W grupie wzrostowej lide-

rem jest Japonia - indeks NIKKEI
225 zyskat na wartosci 29,5 proc.
W grupie spadkowej niespo-
dziewany wynik indeksu szan-
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ghajskiego - spadek o 3,7 proc.
- podsumowat ubiegty rok na
rynkach kapitatowych Mateusz
Marcinkiewicz, CFO Mylnvests.
4. Inwestycje alternatywne
- sztuka, diamenty, luksusowe
dobra, wina i inne przedmioty
kolekcjonerskie stanowia alter-
natywne formy inwestycji. Sa
one popularne wiréd zamoznych
klientow ze wzgledu na poten-
cjalny wzrost wartosci w dtugim
okresie oraz niska korelacje z tra-
dycyjnymi rynkami finansowymi.
« W 2023 r. polscy kolekcjo-
nerzy wydali na aukcjach ponad

0,5 mld zt, cho¢ dla rynku

ny okres. Jak podaje ra-

sztuki byt to raczej spokoj-
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port OneBid, w minionym roku
wylicytowali$my niemal 200 tys.
obiektow - to wiecej nizw 2022 .
Mimo ze obrét na rynku kolekcjo-
nerskim obnizyt sie 0 16 proc., na
aukcjach nie zabrakto notowan,
na widok ktdérych przecierano
oczy - méwi Weronika A. Kosma-
la z Alternatywne.pl. W 2023 r.
padto rekordowe notowanie
za dzieto jednego z ulubionych
artystow na kolekcjonerskim
rynku - ,Szarza Mamelukéw?,
a wiec fragment panoramy pedz-
la Wojciecha Kossaka, osiggnat
kwote az 1,5 mln zt. Jak podaje
raport OneBid, Srednio za obraz
z aukcji sztuki dawnej ptacono
w minionym roku 46,3 tys. zt
bez aukcyjnych optat, jednak we
wspomnianym przypadku mowa
o dziele muzealnym, a przy tym
niecodziennych rozmiaréw.
»Szarza Mamelukéw” rozcigga
sie na ponad 3 m dtugosci i wy-
sokosci, co oznacza, ze wymaga-
ta nie tylko inwestycji podczas
aukcji, ale i przepastnej wolnej
Sciany.

5. Private equity i venture ca-
pital - niektdrzy zamozni klienci
inwestuja réwniez w przedsie-
biorstwa na wczesnym etapie
rozwoju, liczac na wysokie zwro-
ty z inwestycji. Banki oferujace
private banking czesto wspétpra-
cuja z funduszami private equity,
ktére daja mozliwos¢ inwestowa-
nia w nienotowane spotki.

Dtugoterminowa ochrona
majatku

Dla zamoznych klientéw klu-
czowa kwestig jest nie tylko po-
mnazanie majatku, ale takze jego
ochrona w dtugiej perspektywie.
W tym celu banki private banking
oferujg strategie, ktére pomaga-

ja chronié kapitat przed inflacja,
kryzysami gospodarczymi oraz
zmianami podatkowymi. Ochro-
na majatku obejmuje m.in.:

1. Planowanie sukcesji - za-
pewnienie, ze majatek zostanie
przekazany kolejnym pokole-
niom zgodnie z wolg klienta,
z minimalnymi obcigzeniami po-
datkowymi.

2. Zabezpieczenia przed ry-
zykiem rynkowym - stosowanie
hedgingu oraz dywersyfikacja in-
westycji w rozne klasy aktywow.

3. Ubezpieczenia - zabezpie-
czenie majatku poprzez odpo-
wiednie ubezpieczenia majatko-
we i osobiste.

Banki oferujace ustugi private
banking w Polsce

W Polsce ustugi private ban-
king oferuja przede wszystkim
najwieksze instytucje finanso-
we, ktére maja doswiadczenie
w obstudze zamoznych klientéw.
Wsrdd nich znajduja sie:

1. PKO Bank Polski - oferuje
szeroka game ustug private ban-

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

2. mBank - jego oferta priva-
te banking skierowana jest do
klientéw posiadajacych co naj-
mniej 5 mln zt. Bank ten specjali-
zuje sie w doradztwie inwestycyj-
nym oraz zarzadzaniu portfelami
aktywow.

3. Bank Pekao SA - oferuje
ustugi private banking dla klien-
toéw z aktywami powyzej 1 min zt,
obejmujace doradztwo inwesty-
cyjne, sukcesje oraz dostep do
inwestycji alternatywnych.

4. Santander Bank Polska
- oferuje spersonalizowane ustu-
gi doradcze oraz szeroki wachlarz
rozwigzan inwestycyjnych.

5. Bank Millennium - zamoz-
ni klienci moga liczy¢ na kom-
pleksowe doradztwo finansowe,
planowanie sukcesji oraz dostep
do globalnych rynkéw kapitato-
wych.

6. ING Bank Slaski - oferu-
je private banking dla klientoéw
z aktywami powyzej 1 mln zt,
z naciskiem na doradztwo in-
westycyjne i zarzagdzanie majat-
kiem.

Private banking w Polsce to
dynamicznie rozwijajacy sie
segment, ktéry odpowiada na
rosnace potrzeby zamoznych Po-
lakéw. Indywidualne podejscie,
szeroki zakres ustug oraz dostep
do ekskluzywnych rozwiazan in-
westycyjnych sprawiaja, ze ustu-
gi te ciesza sie coraz wiekszym
zainteresowaniem. Banki ofe-
rujace private banking nie tylko
pomagajg pomnazaé majatek,
ale rowniez dbaja o jego ochro-
ne w dtugim okresie, co czyni te
oferte wyjatkowo atrakcyjna dla
zamoznych klientow. ]
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JACEK JANIUK

dyrektor Departamentu Private
Banking oraz dyrektor Biura
Maklerskiego, Alior Bank

Beata MaJEWSKA

dyrektor Zarzadzajgcy Pionu Wealth
Management, BNP Paribas Bank Polska

WHO IS WHO

Posiada ponad 20-letnie doswiadczenie na ryn-
ku finansowym, ktére zdobywat zaréwno w Polsce,
jak i za granicg w firmach zajmujacych sie zarzadza-
niem aktywami (Invesco, AlG, Pekao) oraz bankowo-
$cig prywatng (KBL European Private Bankers, Citi).
Przeszedt wszystkie szczeble kariery inwestycyjnej
od analityka, przez zarzadzajacego funduszami, dy-
rektora departamentu inwestycyjnego, dyrektora
departamentu bankowosci prywatnej oraz cztonka
Zarzadu. Od grudnia 2021 r. odpowiada w Alior Ban-
ku za Departament Bankowosci Prywatnej. Przed do-
tgczeniem do Alior Banku petnit funkcje prezesa Za-
rzadu Pekao Towarzystwo Funduszy Inwestycyjnych
(Pioneer TFI). Jest absolwentem Politechniki Slaskiej
w Gliwicach - kierunek Matematyka oraz absolwen-
tem Uniwersytetu Ekonomicznego w Katowicach
- kierunek Finanse i Inwestycje. Posiada licencje do-
radcy inwestycyjnego oraz tytut miedzynarodowego
analityka CIIA.

Absolwentka Akademii Ekonomicznej w Krakowie.
Menedzer z ponad dwudziestoletnim doswiadczeniem
w sektorach: FMCG oraz bankowym - w zakresie zarza-
dzania sprzedaza, segmentem private banking, ofertg
produktowg oraz jakoscig ustug. Z instytucjami finan-
sowymi takimi jak Citibank, Deutsche Bank, zwigzana
0d 1999 r. Od maja 2018 r. w BNP Paribas Bank Polska
zarzadza obszarem bankowosci prywatnej - BNP Pa-
ribas Wealth Management. Bankowos¢ prywatna BNP
Paribas w Polsce zostata wyrézniona przez Euromoney
Private Banking nagroda ,, The Best Private Banking Se-
rvices Overall”, a w ramach konkurséw World Finance
Banking Awards oraz Global Private Banking Awards
przyznano jej tytut ,,Best Private Banking in Poland”. W
2023 r. juz po raz trzeci z rzedu BNP Paribas Wealth
Management otrzymat nagrode Best Private Bank in
Poland w miedzynarodowym konkursie Global Private
Banking Innovation Awards organizowanym przez The
Global Private Banker & The Digital Banker, w 2024 r.
wyrézniony tytutlem Best International Private Bank
- Poland. Bank zostat wyrézniony réwniez konkursie
WealthBriefing European Awards 2023 w kategorii
Best Wealth Management Business w regionie Europy
Srodkowo-Wschodnie;j.

I»
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KRZYSZTOF ORUK Od poczatku swojej kariery zawodowej pracuje

w sektorze finansowym, m.in. bankowosci, ubez-
dyrektor Centrum Bankowosci pieczeniach, doradztwie finansowym. Wspéttworzyt
Prywatnej, ING Bank Slaski jedna z pierwszych w Polsce firm typu IFA Golde-
negg Niezalezni Doradcy Finansowi. Przez ponad 15
lat pracowatl w Generali Investments TFI (poprzednio
Union Investment TFI), w tym jako dyrektor Depar-
tamentu Sprzedazy Detalicznej, blisko wspdtpracu-
jac z ING Bankiem Slgskim. Od grudnia 2021 r. zarza-
dza obszarem Private Banking w ING. Skupia sie na
utrzymaniu wysokich standardéw obstugi klientéw
i rozwoju oferty, szczegdlnie ustugi doradztwa inwe-
stycyjnego. Absolwent Uniwersytetu Wroctawskiego
(politologia, prawo) oraz Uniwersytetu Ekonomicz-
nego we Wroctawiu (MBA). Jest doktorem ekonomii,
zajmuje sie¢ ekonomig behawioralng. Autor ksigzki:
»Makroekonomia behawioralna. Jak wyjasniaé zjawi-
ska makroekonomiczne z wykorzystaniem ekonomii
behawioralnej”.

Z BIGNIEW KLU 7A Absolwent wydziatu Zarzadzania Uniwersytetu £édz-

kiego oraz studium Management Development Pre-
dyrektor Centrum Bankowodci stige na Harvard Business School. Menedzer z ponad
Prywatnej, PKO Bank Polski 25-letnim doswiadczeniem w sektorze ustug finanso-
wych - w zakresie zarzgdzania sprzedazg, segmentem
klienta zamoznego oraz Private Banking. Doswiadczenie
zdobywat w miedzynarodowych instytucjach finanso-
wych jak UniCredit, Deutsche Bank i Millennium Bank.
Z PKO Bankiem Polskim jest zwigzany od 12 lat. W 2012
r. dotgczyt do banku w roli dyrektora sprzedazy i odpo-
wiadat za dziatalno$é oraz integracje bizneséw na réz-
nych rynkach. Nastepnie powierzono mu cele zwigzane
z podniesieniem efektywnosci biznesowej, wzrostem
udziatéw w rynku oraz rozwojem segmentu klienta za-
moznego. Byt tez liderem projektu transformacji sieci
sprzedazy, w ramach ktérego zostaly wdrozone nowe
rozwigzania wspierajace prace doradcéw, menedzerdw
oraz podnoszgce jako$é swiadczonych przez bank ustug.
Obecnie zarzadza Centrum Bankowosci Prywatnej i od-
powiada za obstuge ponad 20 tys. najbardziej zamoz-
nych klientéw PKO Banku Polskiego z portfelem akty-
wow blisko 70 mld zt.
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WOJCIECH SIENCZYK

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

ARKADIUSZ STOLARSKI

dyrektor Departamentu Bankowosci
Prywatnej, Bank Millennium

WHO IS WHO

Absolwent SGH w Warszawie na kierunkach Miedzy-
narodowe Stosunki Gospodarcze i Polityczne oraz Za-
rzagdzanie i Marketing, a takze studiéw doktoranckich.
Ponadto ukoriczyt Inter-Alpha Banking Program w INSE-
AD, Fontainebleau, we Francji. Ma wieloletnie doswiad-
czenie w zakresie rozwoju i zarzgdzania bankowoscia
prywatng. Od 1998 r. zwigzany byt z Kredyt Bank, gdzie
od 2000 r. tworzyt od podstaw, a nastepnie zarzadzat
i rozwijat Departament Private Banking. W latach 2011-
2018 byt odpowiedzialny za rozwdj rynku polskiego
w Banku Hyposwiss w Zurichu oraz w Banque Privee
BCP (Suisse) w Genewie. W 2018 r. dotaczyt do Grupy
Santander Bank Polska, gdzie odpowiadat za integracje
z Deutsche Bank w obszarze Private Banking. W 2020 r.
powierzono mu funkcje dyrektora obszaru Wealth Ma-
nagement, w skiad ktérego wchodzi departament Pri-
vate Banking oraz Santander Biuro Maklerskie. Jest tez
cztonkiem rady nadzorczej Santander TFl. Prywatnie
zwolennik aktywnego wypoczynku, amatorsko uprawia
triathlon. W czerwcu 2023 r. ukoriczyt zawody IRON-
MAN w Hamburgu na petnym dystansie.

Absolwent Wydziatu Zarzgdzania i Marketingu Uni-
wersytetu tédzkiego. Od 1997 r. zwigzany z sektorem
finansowym. Od poczatku piastowat wysokie stanowiska
menedzerskie w czotowych bankach w Polsce. Jako naj-
istotniejsze punkty zawodowego zyciorysu nalezy wy-
réznié¢ wspdtprace z Bankiem Handlowym, a nastepnie
Citibankiem Handlowym (stanowiska z obszaru zarza-
dzania sprzedazg w segmencie klientéw detalicznych
i zamoznych), Getin Bankiem (czlonek Zarzadu odpo-
wiedzialny za sprzedaz w segmencie klientéw deta-
licznych) oraz bankiem Raiffeisen (zarzadzajacy siecia
placéwek detalicznych). Od 12 lat zwigzany z Bankiem
Millennium. W 2012 r. zostat powotany na stanowisko
dyrektora Departamentu Bankowosci Prywatnej i od
tego czasu zarzgdza zespotem doradcdéw stacjonuja-
cych na terenie catej Polski. Jako osoba odpowiedzialna
za ten segment dziatalnosci biznesowej banku bierze tez
aktywny udziat w kreowaniu i rozwijaniu oferty Banko-
wosci Prywatnej Banku Millennium.
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OFERTA SZYTA NA MIARE,

CZYLI O INDYWIDUALNYM
/ARZADZANIU MAJATKIEM

Oferta szyta na miare, w kontekscie zarzadzania majatkiem,
odnosi sie do indywidualnego podejscia do zarzadzania
finansami klienta. Tego typu ustugi sa skierowane gtéwnie
do zamoznych oséb lub firm, ktore potrzebuja strategii
inwestycyjnych i doradztwa finansowego, dostosowanego
doich unikatowych celéw, profilu ryzyka oraz sytuacji

majatkowe;.

DAMIAN MARCINIAK

dyrektor ds. inwestycyjnych,
Alior Bank

arzadzanie majatkiem

klienta indywidualnego

obejmuje nie tylko inwe-
stycje i strategie, ale takze umiejet-
no$¢ analizy, stuchania i dostoso-
wywania sie do zmieniajacych sie
okolicznosci. Kazdego dnia poja-
wiaja sie wyzwania i szanse, z kto-
rymi mierza sie klienci.

Pierwszym krokiem w zarza-
dzaniu majatkiem jest doktadne
okreslenie potrzeb klienta. Kazda
osoba ma inna sytuacje finanso-
wa, odmienne cele zyciowe i rézny
poziom tolerancji na ryzyko. Z tego
wzgledu niezwykle wazne jest
przeprowadzenie szczegbtowego
wywiadu. Zrozumienie celéw inwe-
stycyjnych, horyzontu czasowego
i akceptowalnego poziomu ryzyka
umozliwia stworzenie spersonali-
zowanej strategii inwestycyjnej, do-
pasowanej do oczekiwan klienta.

Monitorowa¢ potencjalne
inwestycje

Codzienna analiza rynkéw fi-
nansowych pozwala na biezaco
monitorowa¢ potencjalne inwe-
stycje. Kluczowa jest wspotpraca
z zespotem analitycznym, ktéra
polega na obserwacji trendow,
zmian w polityce gospodarczej
oraz globalnych wydarzeh maja-
cych wptyw na rynki. Korzystanie
z zaawansowanych narzedzi ana-
litycznych umozliwia przewidywa-
nie kierunkéw ruchéw cenowych.
Rynki sa dynamiczne, a czynniki
wptywajace na wyceny aktywow

zmieniaja sie czesto w szybkim
tempie. Wymiana pomystow i ana-
liz z zespotem prowadzi do po-
dejmowania trafniejszych decyzji
inwestycyjnych, co przektada sie
na skuteczno$¢ zarzadzania majat-
kiem klientéw.

Zarzadzanie majatkiem to pro-
ces ciagly. Wyniki portfela sa regu-
larnie monitorowane, aby upew-
ni¢ sie, ze inwestycje przynosza
oczekiwane rezultaty. Miesieczne
analizy przeprowadzane wspdlnie
zzespotem umozliwiajg ocene sku-
tecznosci strategii, a w razie potrze-
by — wprowadzenie odpowiednich
zmian.

Edukowa¢ klientéw

Waznym elementem pracy jest
edukacja klientéw. Czeste rozmo-
wy o mechanizmach rynkowych
oraz omawianie biezacej sytuacji
na rynkach finansowych zwieksza-
ja Swiadomos¢ klientow. Lepsze
zrozumienie tego, co dzieje sie na
rynkach, sprzyja podejmowaniu
Swiadomych decyzji oraz zwieksza
cierpliwos¢ w obliczu wahan cen.

Jednym z najwazniejszych
aspektéw zarzadzania majatkiem
sg relacje z klientami. Zaufanie
i regularna komunikacja to funda-
menty dtugotrwatej wspotpracy.
Spotkania z klientami oraz udzie-
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lanie wsparcia pozwalaja na lep-
sze zrozumienie ich potrzeb, oraz
elastyczne dostosowanie strategii
inwestycyjnej, co jest kluczowe dla
skutecznego zarzadzania majat-
kiem. Takie spotkania sa réwniez
doskonatym miejscem na wymia-
ne wzajemnych doswiadczen, wie-
dzy i nawigzywania dtugotrwatych
relacji. Inwestorzy i klienci, bedacy
na réznych etapach swojej drogi
finansowej, majg unikatowe per-
spektywy i historie sukcesow, ktére
staja sie cennym zrédtem wiedzy
dla nas. Dzielenie sie swoimi do-
Swiadczeniami - zaréwno sukce-
sami, jak i wyzwaniami - pozwala
nam unikac potencjalnych btedéw.
Dzieki réznorodnym profilom inwe-

storéw mozemy czesto zdobywac
wiedze na temat sektoréw i ob-
szarow, ktore sg poza naszym co-
dziennym obszarem dziatania, co
pozwala nam na szersze spojrzenie
na rynki i przyszte inwestycje. Te

PRIVATE BANKING

elementy buduja poczucie bezpie-
czenstwa i kontroli nad inwestycja-
mi, co sprawia, ze klienci sa bar-
dziej sktonni do polecania ustug.
Zarzadzanie majatkiem klienta
indywidualnego to ztozony proces,
wymagajacy zarowno specjali-
stycznej wiedzy, jak i umiejetnosci
interpersonalnych. Regularne mo-
nitorowanie, edukacja oraz bu-
dowanie relacji z klientami to
kluczowe elementy tego procesu.
W dynamicznie zmieniajacym sie
Swiecie finanséw zdolno$¢ do
adaptacji do nowych warunkéw
rynkowych oraz utrzymywanie re-
gularnych kontaktéw z klientami
stanowia fundamenty skutecznego
zarzadzania majatkiem. [

reklama

HOME&MARKET | PAZDZIERNIK 2024 B 77



PRIVATE BANKING

PRIVATE BANKING
JAKO DOPEENIENIE
DORADZTWA PRAWNEGO

Tak jak w zyciu, tak i w biznesie zdarzaja sie ,czarne tabedzie”,
ktorych nie bierzemy pod uwage - konflikt z zaufanym
wspolnikiem, zmiana sytuacji rodzinnej, wreszcie nagta

potrzeba sukcesji i zabezpieczenia majatku. Dopiero gdy
osobiscie doswiadczymy jednego z tych zdarzen, pojawiaja

sie wazne pytania.

PIOTR LETOLC,
adwokat, Partner, RKKW
— KWASNICKI, WROBEL & Partnerzy

MARIA CZAINSKA,
radca prawny, Counsel, RKKW
~ KWASNICKI, WROBEL & Partnerzy

ANNA URBANIAK,
aplikant adwokacki, Junior
Associate, RKKW — KWASNICKI,
WROBEL & Partnerzy

zy mdj majatek jest

bezpieczny i po mojej

$mierci trafi w odpo-
wiednie rece? Kto ma dostep do
mojego majatku zgromadzonego
w banku i w prywatnym sejfie?
Czy jest kto$, kto poprowadzi
dalej firme, gdy bede miat wypa-
dek? Kto zagtosuje z moich akgji
na zgromadzeniu? Czy moja zona
bedzie miata wystarczajace $rod-
ki do zycia, gdy dzieci sprzedadza
firme? Czy co$, nad czym praco-
watem latami, nie zostanie po
prostu zniszczone?

Jak sie zatem zabezpieczy¢?

Chcac wyjsé z tych nieprzewi-
dzianych sytuacji obronna reka,
musimy by¢ przygotowani na
kazdy, nawet ten nieprawdopo-
dobny scenariusz i zastosowaé
odpowiednie remedium. W biz-
nesie jednak nie wystarczy uda-
nie sie do brokera i wykupienie
standardowej polisy, bo kazda
firma czy rodzina, kazdy cztowiek
jest inny i wymaga oferty szytej
na miare, tak jak dobrze skrojo-
ny garnitur.

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

doradcy zaproponowa moga
szereg rozwigzan: sporzadzenie
odpowiedniego testamentu, za-
wigzanie fundacji rodzinnej, wy-
znaczenie jednego sukcesora etc.

W sSwiecie finansow takim
rozwigzaniem jest private
banking.

Private banking jako komplek-
sowa ustuga bankowa oferujaca
doradztwo finansowe, zarzadza-
nie aktywami oraz dostep do
wyspecjalizowanych rozwiagzan
inwestycyjnych, oferuje narze-
dzia i doradztwo, ktére pomaga-
ja w zarzadzaniu majatkiem nie
tylko tu i teraz, ale takze z mysla
o przysztych pokoleniach.

Doradca private banking za-
proponuje wiec wszechstronne
podejscie do planowania sukce-
sji, majac na uwadze potrzebe
ochrony majatku oraz uwzgled-
niajac nie tylko finansowe, ale
réwniez, oczywiScie w porozu-
mieniu z doradcami prawnymi,
kwestie prawne - takie jak prawo
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spadkowe, spotek, podatkowe,
czy regulacje miedzynarodowe.
Kluczowe jest bowiem, aby pro-
ces sukcesji przeprowadzony
zostat w sposéb zgodny z prze-
pisami i umozliwiat przekazanie
majatku w spos6b minimalizuja-
cy ryzyko prawne i podatkowe.
Proces ten jest ztozony i obej-
muje wiele etapbéw, do przepro-
wadzenia ktérych w sposéb sku-
teczny i bezpieczny niezbedna
jest specjalistyczna wiedza i do-
Swiadczenie.

Doradca private banking,
ktéry wspédtpracowat z klientem
przy tworzeniu planu sukces;ji,
czesto petni réwniez role koordy-
natora w procesie realizacji tego
planu. Moze monitorowac pro-
ces przekazywania majatku, jak
rowniez bra¢ w nim udziat jako
petnomocnik lub zarzadca. Jest
to w szczegblnosci pomocne, gdy
po $mierci przedsiebiorcy jego
spadkobiercy nie majg doswiad-
czenia czy wiedzy w zakresie za-
rzadzania przedsiebiorstwem.

W WIELU PRZYPADKACH
KORZYSTNYM
ROZWIAZANIEM
UMOZLIWIAJACYM
BEZPIECZNE
ZAPLANOWANIE SUKCESJI
BEDZIE UTWORZENIE
FUNDACJI RODZINNEJ.

Prawne aspekty sukcesji
Podstawowym dokumentem
w procesie sukcesji majatku jest
testament, ktéry precyzyjnie
okresla, jak majatek ma by¢ po-
dzielony po $mierci spadkodaw-
cy. Doradcy pomoga klientowi
sporzadzi¢ lub zaktualizowad
testament, uwzgledniajac przy
tym przepisy prawa spadko-
wego oraz rodzaj sktadnikow
wchodzacych w sktad majatku

PRIVATE BANKING

danego klienta. Aby unikna¢ ry-
zyka podwazenia testamentu,
kluczowe jest, aby sporzadzo-
ny byt on zgodnie z przepisami
prawa. Doradcy zwrdcg réwniez
uwage na zabezpieczenie od-
powiednich Srodkéw dla oséb,
ktérym przystuguje prawo do za-
chowku. Testament jest ponadto
narzedziem, ktére pozwala na
wyznaczenie wykonawcy testa-
mentu, ktory petni role osoby
odpowiedzialnej za realizacje po-
stanowien testamentu po $mierci
spadkodawcy. Wybdr odpowied-
niego zarzadcy umozliwia zarza-
dzanie majatkiem spadkowym
w taki sposéb, ze majatek ten jest
zabezpieczony, a ostatnia wola
spadkodawcy w najwyzszym
stopniu spetniona.

W wielu przypadkach korzyst-
nym rozwigzaniem umozliwiaja-
cym bezpieczne zaplanowanie
sukcesji bedzie utworzenie fun-

dacji rodzinnej. Fundacja

pozwalajagcym na uniknie-

rodzinna jest narzedziem
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cie rozdrobnienia majatku, przy
jednoczesnym zaspokojeniu po-
trzeb finansowych przysztych
pokolen. Jednak nie w kazdym
przypadku jej utworzenie oka-
zuje sie optacalne w Swietle
przepiséw prawa podatkowego.
Doradcy, uwzgledniajac rodzaje
aktywow wchodzacych w sktad
majatku klienta, we wspédtpracy
z prawnikami i doradcami po-
datkowymi, zaproponuja opty-
malna strukture fundacji rodzin-
nej i wskaza, ktore ze sktadnikdw
majatku warto do niej wnies¢.

W kontekscie planowania suk-
cesji wazne jest rowniez ustano-
wienie petnomocnikéw, ktorzy
w przypadku choroby lub nie-
sprawnosci przedsiebiorcy beda
mogli zarzadzaé majatkiem.
Doradcy, wykorzystujac swoje
doswiadczenie i uwzgledniajac

strukture majatku, wskaza, w ja-
kich obszarach kluczowe okaze
sie udzielenie takich petnomoc-
nictw. W przypadku prowadzenia
dziatalno$ci w formie jednooso-
bowej dziatalnosci gospodarczej
istotnym elementem moze oka-
zac sie ustanowienie zarzadcy
sukcesyjnego, ktory w wypadku
Smierci przedsiebiorcy upraw-
niony bedzie do zarzadzania fir-
ma do czasu formalnego przeka-
zania jej spadkobiercom.

Symbioza private banking
i doradztwa prawnego

Private banking jest dosko-
natym narzedziem zaréwno do
pomnazania majatku, jak i jego
odpowiedniego zabezpiecze-
nia. Jednak aby wyeliminowac
wszystkie potencjalne ryzyka
i w jak najszerszym stopniu za-

pewnié ochrone majatku przed-
siebiorcy, rozwigzania finansowe
nalezy uzupetni¢ o odpowiednie
narzedzia prawne. Dobrze przy-
gotowany statut spotki lub umo-
wa mogg pozwolié zachowad
strukture korporacyjna w firmie,
szczegblnie na wypadek konflik-
tu wtascicielskiego. Wtasciwie
skonstruowane petnomocnictwo
do wykonywania praw z udzia-
téw lub akgji, jak rowniez wyko-
nywania okreslonych uprawnien
moze pozwoli¢ zachowaé cia-
gtos¢ dziatania firmy na wypadek
czasowej lub trwatej przeszkody.
Przemyslany i uporzadkowany
testament moze pozwolié za-
chowad prawa udziatowe na lata
i finansowo zabezpieczy¢ naj-
blizszych. Dopiero potaczenie
narzedzi prawnych i odpowied-
niego doradztwa finansowego
zabezpieczy nas w petni przed
egzystencjalnymi ryzykami i po-
zwoli nam skupi¢ sie na tym, co
najwazniejsze dla ludzi biznesu,
na poszukiwaniu zrédet zysku,
rozwoju, ekspansji, skalowaniu
bez obawy o przysztos¢ i w pet-
nej Swiadomosci przygotowania
na kazdy, nawet nieprzewidziany
scenariusz. H
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SANTANDER PRIVATE
BANKING - OFERTA DLA
WYMAGAJACYCH

W ostatnim czasie bankowo$¢ prywatna zyskuje nowa
grupe klientow — mtode zamozne osoby. Ale niezmiennie,
niezaleznie od pokolenia klientéw, wazny jest bezposredni
kontakt z bankierem prywatnym, szczegélnie dla 0os6b

aktywnych inwestycyjnie.

oraz wiecej klientow

na co dzien chetnie

korzysta z obstugi zdal-
nej - Santander Internet lub
mobilnej Santander Mobile.
Santander Biuro Maklerskie wta-
$nie udostepnito nowy serwis
maklerski Inwestor online oraz
aplikacje Inwestor mobile 2.0.
Oferta inwestycyjna to fundu-
sze inwestycyjne Santander TFI
oraz fundusze w tzw. otwartej
architekturze, lokaty struktury-
zowane oraz mozliwos$¢ doste-
pu do szerokiej palety instru-
mentéw finansowych i ustug
w Santander Biuro Maklerskie.

Wiele mozliwosci

W ramach doradztwa inwesty-
cyjnego w Santander Biuro Makler-
skie udostepniamy klientom cztery
obszary inwestycji:

- fundusze inwestycyjne (pol-
skie i zagraniczne)

- fundusze inwestycyjne za-
mkniete

- certyfikaty inwestycyjne

- instrumenty gietdowe.

Dzieki przynaleznoéci do San-
tander Global Wealth Management
jestesmy jednym z najwiekszych
uczestnikow polskiego rynku z do-
stepem do globalnych produktéw
i ustug. Dajemy klientom mozli-
wos¢ inwestycji na $wiatowych
rynkach, na ktorych dziata Grupa,
umozliwiamy geograficzng dywer-
syfikacje portfela inwestycji. Dla
zainteresowanych transakcjami
walutowymi udostepniamy Kantor
Santander i konto walutowe Priva-
te Banking.

Zaopiekowany klient

Dbamy o relacje z klientami
i rozumiemy potrzebe uwolnie-
nia czasu na rozwijanie pasji czy
dla najblizszych. Wymiarem tej

idei jest ustuga Santander Exclu-

PRIVATE BANKING

sive - realizowana we wspdtpra-
Cy z renomowanymi partnerami
biznesowymi z obszaru prawno-
-podatkowego oraz lifestyle. W jej
ramach, klienci PB moga zapla-
nowacd sukcesje swojego majat-
ku, a w Santander Bank Polska
moga zatozy¢ rachunek dla fun-
dacji rodzinnej.

Zadaniem banku jest szukanie
rozwigzan dostosowanych do po-
trzeb klienta. Wyjscie poza sche-
mat mozliwe jest dzieki zespotowi
doradcédw: inwestycyjnych, makle-
réw, dealeréw walutowych, dorad-
cdw korporacyjnych, specjalistow
bankowosci prywatnej z europej-
skim certyfikatem doradztwa finan-
sowego (EFPA, EFA).

Najwazniejsze jest dla nastacze-
nie tradycji i mozliwosci, jakie daje
nam wspotczesnosé, wieloletnia
relacja, zaufanie i dbato$¢ o detale.

Bo co mozna dac cztowiekowi,
ktory ma wszystko? Czas. [ |

Publikacja handlowa. Informacje zawarte w niniejszym dokumencie maja wytacznie charakter informacyjny i marketingowy i nie na-
lezy ich traktowac jako porady inwestycyjnej ani rekomendacji dotyczacej instrumentu finansowego. Inwestowanie w instrumenty finan-
sowe wigze sie z ryzykiem utraty czesci lub catosci zainwestowanych $rodkdw i nie gwarantuje realizacji zatozonego celu inwestycyjnego.
Potencjalne korzysci ptynace z inwestowania w instrumenty finansowe moga zosta¢ pomniejszone o wysoko$¢ pobieranych podatkéw
oraz optat wynikajacych z przepiséw prawa. Mozliwos¢ inwestycji w poszczegdlne instrumenty finansowe lub skorzystania z ustug przez
danego klienta moze by¢ uzalezniona od spetnienia okreslonych warunkow, w szczegélnosci od kwoty planowanej inwestycji czy wyniku
przeprowadzonej ankiety odpowiednio$ci lub tego czy klient znajduje sie w grupie docelowej danego instrumentu finansowego/ ustugi.

Szczegdly oferty, optat i prowizji, zakresu ustug dostepny na stronie https://www.santander.pl/private-banking oraz u dyrektora ds.

bankowosci prywatnej.

Santander Biuro Maklerskie jest wyodrebniong organizacyjnie jednostka Santander Bank Polska S.A.

Materiat partnera
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BOGACI SA CORAZ

BOGATSI

Liczba zamoznych o0so6b fizycznych (eng. HNWI - High-
Net-Worth-Individuals’)! i ich majatek osiggnety w 2023 r.
rekordowy poziom - wynika z raportu Capgemini World
Wealth Report 2023. Globalny majatek wzrdst o 3,8 bln dol.
(+4,7 proc.) osiagajac poziom 86,8 bln dol.

iczba zamoznych oséb

wzrosta o 5,1 proc. do

22,8 mln oséb na catym
Swiecie i nadal ro$nie, mimo
niestabilnej sytuacji na rynkach
i niepewnosci gospodarczej. Te
liczby réwnowaza zesztoroczne
spadki.

Wzrosty niemal na catym
$wiecie

W 2023 r. to Ameryka P6t-
nocna odnotowata najsilniejsze
»0Zywienie”, przy wzroscie ma-

jatku rok do roku na poziomie
7,2 proc. i liczebnosci zamoz-
nych oséb 0 7,1 proc. Tendencja
na wiekszosSci rynkéw prezen-
tuje sie podobnie, cho¢ mniej
spektakularnie:

« Zamozni z rejonu Azji i Pacy-
fiku (4,2 proc. wzrostu wartosci
majatku i 4,8 proc. wzrostu liczeb-
nosci zamoznych) oraz Europy
(3,9 proc. i 4,0 proc.) odnotowali
mniejsze korzysci.

« Dla Ameryki tacinskiej i Bli-
skiego Wschodu wzrosty byty

_......_—.—:; - - :_'”_.——x_
— —
== | = !

jeszcze nizsze - kolejno 2,3 proc.
oraz 2,9 proc. dla Ameryki tacin-
skiej oraz 2,7 proc. i 2,1 proc. dla
Bliskiego Wschodu.

« Afryka jest jedynym regio-
nem, w ktérym zaréwno poziom
majatku (-1,0 proc.), jak i liczeb-
no$¢ os6b zamoznych (-0,1 proc.)
zanotowaty nieznaczne spadki.

Po spadkach wsréd zamoz-
nych oséb z 2022 r. nie ma juz
Sladu i tendencje wzrostowe
znowu s3 aktualne. Z raportu
Capgemini wynika, ze na tle ba-
danych regiondw najbardziej wy-
rbznia sie Ameryka Pdtnocna, co
nie powinno dziwié, bo tamtejsza
gospodarka cechuje sie duza od-
pornosciag na globalne zawirowa-
nia. Nastagpit tez wyrazny wzrost
akcji na tamtejszych gietdach.
Mimo ogblnego braku stabilno-
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Sci na rynkach Swiatowych tylko
Afryka zanotowata minimalne
spadki. Wedtug ekspertéw nie
mozna jednak na tej podstawie
wycigga¢ wnioskéw o rychtym
powrocie do wzglednej normal-
nosci. W tym roku przed nami sa

bowiem jeszcze istotne wydarze-
nia, ktére bedg mieé¢ wptyw na
lokalne i Swiatowe rynki, jak np.
wybory w Stanach Zjednoczo-
nych, wybory do Europarlemen-
tu czy wprowadzenie regulacji
dotyczacych mediéw spotecz-
nosciowych oraz sztucznej in-
teligencji. Wzrost zamoznoSci
najbogatszych to dowdd przede
wszystkim na niezwykta elastycz-
nos¢ tej grupy w kwestii dostoso-
wywania sie do nowych warun-
kow. W obecnej sytuacji ta cecha
wydaje sie przynosi¢ najwieksze
korzysci.

Nacisk na inwestycje

Wraz ze wzrostami na liscie
HNWI, obserwujemy, ze decyzje
biznesowe najbardziej zamoz-
nych os6b coraz czesciej doty-
czacg pomnazania majatkéw niz
ochrony bogactwa. Raport wska-
zuje, ze az dwie na trzy osoby za-
mozne planuje w 2024 r. bardziej
inwestowad w kapitat prywatny,
aby wykorzysta¢ wiecej poten-
cjalnych mozliwosci zysku.

Wedtug raportu Capgemi-
ni mozna zatozy¢, ze w 2024 r.
z powodu zwyzkowych trendéw

PRIVATE BANKING

na innych rynkach, takze Afryka
wrdci na Sciezke wzrostow. Nie-
wielkie spadki, ktére zanotowata
w 2023 r., wynikaty z ograniczo-
nej liczby inwestycji zagranicz-
nych i niskich cen surowcéw. Za-
mozne osoby z uwagi na swoje
zyski, beda bardziej sktonne do
inwestowania w celu pomnoze-
nia majatkow, a nie jego ochrony.
Kontynent afrykanski w oczywi-
sty sposob bedzie beneficjentem
tej zmiany.

Oczekiwane spowolnienie
w 2024

Eksperci przewiduja, ze tem-
po wzrostéow w tym roku wyha-
muje i liczby na koniec 2024 r.
beda mniej spektakularne niz
za rok wczesniejszy. Druga po-
towa roku, z uwagi na nadcho-
dzace wybory w USA jest dla go-
spodarki kluczowym okresem.
Pierwszych widocznych wahan
na globalnych rynkach mozna
spodziewac sie juz w ciggu naj-
blizszych tygodni.

Metodologia raportu

Raport World Wealth Report
2024 obejmuje 71 krajéw, odpo-
wiadajacych za ponad 98 proc.
Swiatowego dochodu narodo-
wego brutto i 99 proc. Swiatowej
kapitalizacji gietdowej. [

1: HNWI to zamozne osoby fizycz-
ne posiadajgce aktywa inwestycyjne
o wartosci 1 mln dol. lub wiecej, z wytq-
czeniem ich gtéwnego miejsca zamiesz-
kania, przedmiotéw kolekcjonerskich,
dobr konsumpcyjnych i trwatych débr
konsumpcyjnych. HNWI sq podzieleni na
trzy kategorie na podstawie przedzia-
téw zamoznosci: Ultra-HNWIs (30 min
dol. lub wiecej), Mid-Tier Millionaires
(5-30 min USD) i Millionaires Next Door
(1-5 min dol.).
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HOLISTYCZNE PODEJSCIE

Bankowos$¢ prywatna to jeden z najbardziej wymagajacych
bizneséw w sferze ustug finansowych. Bank chcacy by¢
powaznym graczem w tym biznesie, musi miec silng pozycje

na rynku ustug finansowych.

RENATA KAMODA,

dyrektor Biura Rozwoju i Wsparcia
Bankowosci Prywatnej w PKO Banku
Polskim

usi dysponowac pet-

nym wachlarzem

ustug finansowych
pochodzacych z jego oferty oraz
partneréw, np. w ramach grupy
kapitatowej, jak to jest w naszym
przypadku. Drugi element to od-
powiednio przygotowana kadra.
Doradcy bankowi bankowosci
prywatnej to awangarda wsrod
bankowcéw. Ich sposéb dziata-
nia wynika z zasad okreslonych
przez bank, a w przypadku PKO
to trzy filary, na ktérych opiera-
my nasz biznes: zrozumienie po-
trzeb klientéw, oferowanie pro-
duktéw odpowiednich dla nich,
oraz wspieranie ich decyzji.

Spetniaé najwyzsze standardy
obstugi w zmieniajacych sie
warunkach rynkowych

Poza wspomnianymi warun-
kami, doradcy Private Banking
stale doskonalg swoje umiejet-
nosci, aby mogli niezmiennie
spetnia najwyzsze standardy
obstugi w zmieniajacych sie wa-
runkach rynkowych. Zmiany za-
chodza nieustannie i wymagaja
statego poszukiwania nowych
rozwigzan nie tylko w zakresie
produktéw finansowych, ale tak-
ze form wspoétpracy z klientami.

Wspotpracy, ktéra pozwala im
pewnie dziataé w biznesie - wie-
dza, ze ich baza finansowa jest
pod dobrg opieka i stanowi solid-
ny filar ich egzystencji i pewnosci
podejmowania decyzji.

W oparciu o zaufanie
Funkcjonowanie biznesu Pri-
vate Banking mozna strescié
w nastepujacy sposéb: bank, ze
spotkami wchodzacymi w sktad
jego grupy kapitatowej, ktére
Swiadczg pozabankowe ustugi
finansowe, np. ubezpieczenia,
fundusze powiernicze czy le-
asing, tworzy ekosystem skon-
centrowany na kliencie i jego po-
trzebach. Ten ekosystem tworzy
i dostarcza r6zne produkty finan-
sowe przeznaczone dla klientéw
osobiscie lub ich firm. Doradcy
w bezposrednich kontaktach
z klientami tworza relacje, dzie-
ki ktérym moge trafnie ocenic
i w konsekwencji zaoferowaé
dopasowane do potrzeb klien-
toéw produkty i ustugi wytworzo-
ne przez ekosystem grupy. Lwia
cze$¢ sukcesu PKO w obszarze
bankowosci prywatnej opiera sie
na zaufaniu, jakim nasi klienci
darzg naszych doradcéw.
Relacje i zaufanie sg kluczem
do bycia efektywnym w tym biz-
nesie, ktére budujemy nie tylko
w komfortowych biurach ban-
kowosci prywatnej czy podczas
spotkan w firmach naszych klien-

téw. To takze spotkania mniej
formalne organizowane czy
wspbtorganizowane przez bank,
m.in. na wernisazach, spekta-
klach, koncertach. Sesje eduka-
cyjne, np. na temat bezpieczen-
stwa czy cyberbezpieczenstwa
obrotu finansowego.

Nowe technologie
w bankowosci

Innym aspektem zwigzanym
z obstugg klientéw Private Ban-
king sa zmiany zwigzane z eks-
pansja zdalnych form kontaktu
z bankiem, ktore staty sie szcze-
gblnie popularne od czasu pan-
demii. Klienci niechetnie poja-
wiali sie w banku, ale chcieli dbaé
o finanse. Banki bardzo szybko
wprowadzity zaawansowane na-
rzedzia zdalne. W PKO od dawna
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oferujemy klientom bankowosci
prywatnej petny wachlarz moz-
liwosci w tym zakresie w postaci
transakcyjnego serwisu interne-
towego iPKO i aplikacji mobil-
nej IKO, niemniej, jak pokazuje
praktyka, dla naszych klientéw
zdalne kanaty dostepu do ustug
bankowych s3 bardzo uzyteczne
w zakresie podstawowych ope-
racji bankowych i ustug dodatko-
wych, jak np. optat za autostrady
czy za parkowanie w miastach.
W istotnych decyzjach zwigza-
nych z ich potencjatem finanso-
wym i decyzjami inwestycyjnymi
bardzo wazny jest bezpoSredni
kontakt z doradca i, jak sadze,
takim pozostanie jeszcze w dtu-
giej perspektywie. Podobnie jest
w przypadku sztucznej inteligen-
¢ji. Utatwia klientom korzystanie

z ustug bankowych i umozliwia
przygotowanie dla nich najlep-
szej oferty. Robo-advisory po-
magaja klientom dobra¢ fundu-
sze inwestycyjne do ich potrzeb
i profilu ryzyka uruchamiaja aler-
ty rynkowe informacja dla klien-
ta o mozliwosci kupna lub sprze-

PRIVATE BANKING

dazy produktu na zatozonych
warunkach. Wspieraja nas takze
boty, wykonujac rézne czynnosci
upraszczajace obstuge. Jedno-
cze$nie widzimy, ze na obecnym
etapie rozwoju Al nie zastgpi do-
radcow.

Nowe pokolenia klientow
Private Banking

Zdalne kanaty dostepu do
ustug i Al to nowe technologie,
elementy zmian w ustugach fi-
nansowych, obok nich réwnie
istotng role odgrywaja zmiany
w formach wspbtpracy z klien-
tem. Mija 35 lat od startu transfor-
macji gospodarczej, a wiec nasz
rynek wtasnosci prywatnej i kapi-
tatu jest wciaz stosunkowo mto-
dy. Klienci bankowosci prywat-
nej to czesto pierwsze pokolenie,
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ktére dorobito sie swoich fortun,
wiec wola inwestowad w firmy,
wehikuty, ktore znajg i rozumieja.
Stopniowo jednak i tu nastepuje
zmiana. Coraz wyrazniej widaé
pokolenie mtodych ludzi, ktérzy
wyrosli od matego w nowej rze-
czywistoSci gospodarczej i ich
podejscie do zarzadzania ma-
jatkiem wtasnym i firmy jest juz
inne. Poszukuja zupetnie nowych
Sciezek inwestowania, oczeku-
ja, ze wesprzemy ich w tych po-
szukiwaniach i pokazemy nowe
mozliwosci. Sledzimy zmiany na
rynku zwigzane z nowymi zacho-
waniami w biznesie, ktére podno-
szg efektywno$¢ dziatar inwesty-
cyjnych. Staramy sie nawigzywaé
wspotprace w obszarach najle-
piej rokujacych.

Jednym z nich jest spotecz-
no$¢ aniotéw biznesu - pry-
watnych inwestoréw, ktérzy
wspierajg rozwoj innych przed-
siebiorcow. Sg to osoby doswiad-
czone w prowadzeniu wtasnych
firm, ktére oprocz finansowania
oferuja takze wiedze meryto-
ryczna, a przy okazji zapewniaja
rozlegta sie¢ kontaktow bizneso-

wych. PKO wspiera spoteczno$é
aniotéw biznesu, dostrzegajac
ogromny potencjat, jaki tkwi we
wzajemnym wspomaganiu sie
rodzimego biznesu, szczegblnie
w obszarze nowych technologii
i zwigzanych z nim start-upami,
ktérych rozwéj moze decydowad
w niedalekiej przysztosci o sile
polskiej gospodarki. W Polsce
mamy okoto 1 tys. aktywnie in-
westujacych aniotéw biznesu
- w naszej bankowosci prywatnej
mamy przeszto 20 tys. klientow,
z ktérych niemal kazdy mogtby
by¢ Aniotem Biznesu, stad nasze
dziatania zmierzajace do rozwo-
ju spotecznosci Aniotdéw Biznesu,
jak to ma miejsce na dojrzatych
rynkach Private Banking.

Sukcesja a Private Banking
Mtodsze pokolenie klientéw
bankowosci prywatnej to obok
nowo wyrostych fortun sukce-
sorzy wspomnianego pokolenia
wyrostego na bazie transforma-
cji. Z tym wigze sie temat suk-
cesji, bardzo wazny dla biznesu
Private Banking. Uchwalona
w ubiegtym roku Ustawa o fun-

dacji rodzinnej pozwolita na
uruchomienie nowych mecha-
nizméw zarzadzania majatkiem
rodzinnym i umozliwita jego
lepsza ochrong przed negatyw-
nymi skutkami proceséw sukce-
syjnych. Obecnie w kraju dziata
juz kilkaset fundacji rodzinnych.
Rozwigzaniem tym moze by¢ za-
interesowanych tysigce zamoz-
nych rodzin, ktére w najblizszej
przysztoSci zmierzg sie z kwestiag
sukcesji. To temat niezwykle
istotny dla rozwoju rynku ban-
kowosci prywatnej - spowodo-
wat, ze trzeba patrze¢ na relacje
z klientem z szerszej perspekty-
wy - wielopokoleniowej i rézno-
rodnosci aktywdéw. Planujemy
spdjny program wspierania firm
rodzinnych w procesie sukce-
sji od zatozenia fundacji, a na-
stepnie przekazania firm w rece
kolejnych pokolen i codzienng
dbatos¢ o kazdy aspekt ich wta-
snosci. Chcemy by¢ partnerem
klienta w kazdym wymiarze,
takze operacyjnym. Chodzi nam
0 zaproponowanie klientom ho-
listycznego podejscia - dla nich,
ich firm i catej rodziny. [}
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MLODZI MILIONERZY:
NOWE WYZWANIA
A ZARAZEM MOZLIWOSC]

W bankowosci prywatnej jesteSmy na etapie, na ktérym
mtodsze pokolenia zamoznych klientéw zmienia sposéb,

w jaki instytucje finansowe mysla o ustugach. Mtodzi
milionerzy, dorastajacy w zglobalizowanym, cyfrowym
Swiecie, stawiaja na autentycznos¢, innowacyjnosé

i zrownowazony rozwoj. Ich wymagania znaczaco réznia sie
od tych, ktore dominowaty w poprzednich pokoleniach.

KATARZYNA TOMASZEWSKA,
dyrektorka Departamentu
Bankowosci Prywatnej, Bank Pekao

obliczu tych zmian

pokoleniowych firmy

i instytucje, w spo-
s6b naturalny, zmieniaja swoje
podejicie do obstugi klientéw,
aby nie tylko utrzymac ich lojal-
nos¢, ale rowniez wypetni¢ luki
rynkowe.

Zmiany w potrzebach
klientow

Mtodsze pokolenia, w tym Mil-
lenialsi i Pokolenie Z, wprowa-
dzaja do bankowosci prywatnej
zupetnie nowe oczekiwania. Dla
tych grup kluczowe sa elastycz-
nos¢, dostep do nowoczesnych
technologii oraz przejrzystosé
kosztéw. Coraz czesciej pojawia
sie potrzeba krétkoterminowych
i alternatywnych inwestycji, kto-
re w zatozeniu majg dac wysoka

PRIVATE BANKING

stope zwrotu w krotkim czasie.
Mtodsze generacje sa tez bardzo
Swiadome spotecznie i oczekuja,
ze ich bank bedzie zaangazowa-
ny w zrébwnowazony rozwdj oraz
odpowiedzialno$¢ spoteczna.
Zmiana pokoleniowa oznacza
naturalnie zmiane oblicza sekto-
ra finansowego. PodejScie mto-
dych milioneréw do finanséw
r6zni sie od podejScia wezesniej-
szych generacji, co stawia przed
nami nowe wyzwania i jednocze-
$nie stwarza mozliwosci. Mtod-
sze pokolenia zamoznych klien-
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téw sa bardziej zorientowane na
technologie. Cenig sobie wygo-
de i oczekuja, ze banki beda do-
starcza¢ im innowacyjne i tatwe
W uzyciu rozwigzania. Staramy
sie odpowiadad na te oczekiwa-
nia, wprowadzajac do aplikacji
mobilnych personalizacje i pe-
ten zakres ustug bankowych.
Klienci mogg zarzadza¢ swoimi
finansami z dowolnego miejsca
i w dowolnym czasie, co jest dla
nich niezwykle istotne. Co wie-
cej, mtodsze pokolenia s3 roéw-
niez bardziej $wiadome kwestii
spotecznych i srodowiskowych.
Wielu z nich preferuje inwestycje
w fundusze zréwnowazone lub
etyczne. Przyktadem, ktéry taczy
zarébwno nowoczesne technolo-
gie, jak i dziatania z zakresu ESG
jest ostatni projekt Bankowosci
Prywatnej Pekao - ARCHIV3. Jego
gtéwnym celem byto zabezpie-
czenie cennych kulturowo dziet

sztuki z kolekcji banku. Wsréd
nich sg obrazy najwybitniejszych
polskich artystow, takich jak Sta-
nistaw Wyspianski czy Jan Matej-
ko, ale tez artystki mtodego po-
kolenia, Lii Kimury, z kt6rg bank
nawigzat wspétprace. Wykonane
w projekcie tzw. skany do odtwo-
rzenia muzealnego oddaja obra-
zy w najdrobniejszym szczegble,

dzieki czemu w przysztosci moga
postuzy¢ do prac konserwator-
skich lub rekonstrukcyjnych.
Nastepnie skany w postaci toke-
néw NFT zostaty zapisane w sieci
blockchain, ktdra jest uznawana
za najbezpieczniejsze miejsce do
przechowywania danych online.
Jednoczesnie skany zostaty zapi-
sane na Swiattoczutych rolkach
i odpowiednio zabezpieczone
zostaty ztozone w Swiatowym
Archiwum Arktycznym. Nowo-
czesna technologia w potacze-
niu z lokalizacjg archiwum na
archipelagu Svalbard, gwaran-
tuje zywotnos$¢ danych przez
ponad tysigc lat. Takie potacze-
nie przechowywania online i of-
fline daje gwarancje, ze skany
przetrwaja i beda dostepne dla
przysztych pokolen. Tego typu
projekty sa tez forma edukacji
klientbw w obszarze mozliwo-
Sci, jakie dajg nowe technologie.
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W naszej pracy staramy sie
nie tylko dostarczaé produk-
ty i ustugi, ale takze zrozumieé
i przewidzied, jak zmieniaja sie
potrzeby poszczegblnych poko-
len. Dzieki temu mozemy nie tyl-
ko zaspokajaé ich oczekiwania,
ale takze budowac dtugotrwate
relacje, ktére beda fundamen-
tem dziatalnoSci w bankowosci
prywatne;j.

Technologia

Pracujac od wielu lat w banko-
wosci prywatnej, obserwuje, jak
technologia zmienia oblicze na-
szej branzy. Personalizacja ustug
stata sie nie tylko oczekiwaniem,
a wrecz koniecznoscia. Al oraz
analiza danych umozliwiaja ban-
kom doktadniejsze zrozumienie
potrzeb klientéw. Dzieki takim
rozwigzaniom mozliwe jest zbu-
dowanie kompleksowego profilu
klienta, ktéry uwzglednia nie tyl-

ko jego sytuacje finansowa, ale
takze osobiste cele, preferencje
inwestycyjne oraz dotychcza-
sowe doswiadczenia. Na przy-
ktad, jesli klient czesto inwestuje
w okreslony sektor, mozemy za-
oferowad mu spersonalizowane
porady dotyczace nowych mozli-
wosci w tym obszarze. To podej-
Scie nie tylko zwieksza lojalnosé
klientéw, ale takze wspiera ich
w budowaniu majatku.
Natomiast mtodzi milionerzy
dorastali i dorastaja w erze tech-
nologicznej, co znaczaco wpty-
wa na ich podejscie do finan-
séw. Oczekuja nowoczesnych
i intuicyjnych rozwigzan, ktére
pozwalajg im na szybkie zarza-
dzanie swoimi aktywami. Coraz
popularniejsze staja sie platfor-
my, ktére umozliwiajg inwesty-
cje w startupy, kryptowaluty oraz
fundusze zrownowazone.

Technologia
a cyberbezpieczenstwo
i ochrona danych klientow

W dobie cyfryzacji i globali-
zacji, kwestie cyberbezpieczen-
stwa staty sie kluczowe w naszej
dziatalnosSci. Ochrona danych
i bezpieczenstwo transakcji
klientéw to priorytet. W zwigzku

PRIVATE BANKING

z rosnacym zagrozeniem cybe-
ratakami, banki inwestuja w naj-
nowocze$niejsze technologie
zabezpieczen. Obejmuje to m.in.
biometryczne metody uwierzy-
telniania, ktore oferujg wyzszy
poziom bezpieczefistwa oraz
systemy wykrywania oszustw,
ktére monitoruja nieprawidtowe
zachowania w czasie rzeczywi-
stym. Natomiast bardzo istot-
na jest tez edukacja klientow
w zakresie cyberbezpieczenstwa.
Dzielimy sie z nimi najlepszymi
praktykami oraz informacjamina
temat aktualnych zagrozen. Waz-
ne jest, aby klienci byli Swiadomi,
jak chroni¢ swoje dane osobowe
i aktywa.

Inwestycje alternatywne:
nowe trendy w bankowosci
prywatnej

Mtodzi zamozni klienci coraz
czesciej poszukuja tez alterna-
tywnych form inwestycji, ktére
pozwolg im dywersyfikowac
portfel. Wedtug dostepnych
danych juz w 2022 roku alo-
kowali blisko 30 proc. swo-
jego kapitatu do alternatyw-
nych klas aktywdw. Inwestycje
w nieruchomosci, sztuke, a na-
wet produkty oparte na techno-
logii blockchain staja sie coraz
bardziej popularne wsrdd tej
grupy. Mtodzi milionerzy sa bar-
dziej otwarci na alternatywne
klasy aktywow i widzg w nich
gtéwna szanse na ponadprze-
cietne zwroty z inwestycji,
a najwiekszy potencjat wzro-
stu widza w kryptoaktywach.
Mysle, ze banki w niedtugim
czasie odpowiedza na to rosna-
ce zainteresowanie i zapewnia
klientom bezpieczne i zgodne
z regulacjami rozwigzania. [
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ROLA PRIVATE BANKINGU
W OCHRONIE MAJATKU PRZED
KRYZYSAMI GOSPODARCZYMI

Private Banking zajmuje sie finansami osobistymi zamoznych
klientow. Jednym z celéw jakie pojawiaja sie najczescie]

w rozmowach z klientami, jest ochrona wartosci kapitatu,
takze na wypadek zawirowan gospodarczych.

KRZYSZTOF ORLIK,
dyrektor Centrum Bankowosci
Prywatnej, ING Bank Slaski

ydawac by sie mogto,

ze najprostszym spo-

sobem takiej ochro-
ny jest po prostu zatozenie lokaty
bankowej, ale gwattowny i nie-
spotykany od dawna wzrost in-
flacji jaki mieliSmy w latach 2022
2023 pokazat, ze ta strategia nie
zawsze sprawdza sie w obliczu
tego typu kryzysu. Zadna loka-
ta bankowa nie mogta poradzi¢
sobie z kilkunastoprocentowa
inflacja. Dlatego zawsze staramy
sie mysle¢ o zdywersyfikowa-
nych portfelach inwestycyjnych
dostosowanych do oczekiwan,
jakie inwestor ma co do stopy
zwrotu i jego tolerancji ryzyka.
Tam, gdzie pojawia sie chec osia-
gniecia wyzszego zysku, zawsze
towarzyszy temu wyzsze ryzy-
ko okresowych spadkéw wycen
a w efekcie strat, jesli inwestor
wycofa Srodki w nieodpowied-
nim momencie.

Zabezpieczy¢ majatek przed
fluktuacjami i gwattownymi
spadkami

Kryzysy czasem pojawiajg sie
znienacka jako tak zwane ,czar-
ne tabedzie”. Historia pokazuje,
ze sg one dosy¢ regularnym zja-
wiskiem, gdy po okresie wzrostu
gospodarczego dochodzi do prze-
silenia i czasami bardzo gwattow-
nego spadku cen aktywéw. Swia-
domos¢ naturalnej cyklicznosci
pozwala poradzi¢ sobie z takim
wahaniami, zwtaszcza w dtuz-
szym horyzoncie czasowym.

Znane s3 proste techniki inwe-
stycyjne zabezpieczajace majatek
przed fluktuacjami i gwattownymi
spadkami.

Przede wszystkim, inwestor
powinien dopasowa¢ swoje decy-
zje do celéw inwestycyjnych jakie
chce zrealizowad, jak np. utrzyma-
nie poziomu zycia na emeryturze,
wyposazenie dzieci, zakup jakie-
gos$ dobra. Wazne, aby $rodki po-
dzieli¢ przynajmniej na dwie cze-
Sci - te, ktore moga by¢ potrzebne
w najblizszym okresie i musimy
mie¢ do nich w miare swobodny
dostep, oraz te, gdzie wiadomo,
ze nie bedzie potrzeby siegania
do tych srodkéw przez minimum
piec lat. Dlaczego pieé? Bo z regu-

ty jest to okres, w czasie ktorego
powinien dopetnic sie cykl gospo-
darczy. Jest to o tyle wazne, Ze nie
jestedmy w stanie nigdy doktadnie
zdiagnozowad w jakim momencie
cyklu jestesmy - jesli pechowo
akurat kupujemy ,na gorce”, to po
pieciu latach powinnismy przy-
najmniej odzyskac warto$¢ swojej
inwestycji. Ta reguta sprawdza sie
od ponad 90 lat, a wiec od czasow
Wielkiego Kryzysu z konca lat 20-
tych XX w. Ale trzeba tez pamietad,
ze dotyczy ona tak zwanego szero-
kiego rynku akgji w skali globalnej.

Przyktadem moze stuzy¢ sze-
roki indeks Standard & Poor’s 500,
opisujacy zachowanie amerykan-
skiej gietdy, ktory wrocit po kryzy-
sie roku 2008 do szczytéw swoich
notowan po nieco ponad pieciu
latach. Okresy powrotu do szczy-
téw notowan po kryzysie pan-
demii Covid-19 czy po wybuchu
wojny rosyjsko-ukrainskiej byty
jeszcze krétsze. A moéwimy tutaj
o inwestycji wytacznie w ryzykow-
ne aktywa. W praktyce portfel in-
westycyjny, nawet o wieloletnim
horyzoncie inwestycyjnym, jest
najczeSciej mieszankag aktywow
opartych na akcjach, mniejzmien-
nych obligacjach, surowcach i in-
nych aktywach. Posiadajac taki
zréznicowany portfel uzyskujemy
mniejsze wahania wyceny inwe-
stycji, a stope zwrotu najczesciej
wyzszg w tym okresie niz aktywa
uznawane bezpieczne jak obliga-
cje skarbowe czy lokaty bankowe.

Ta zasada jest dosy¢ powszech-
nie znana i wydawatoby sie wiec
nic prostszego niz ustali¢ jaka
cze$¢ swojego majatku zainwestu-
jemy na 5 lub wiecej lat i o niej ,,za-
pomniec”. Niestety to tak z reguty
nie dziata. Inwestor pozostawiony
sam ze swoimi emocjami, niewy-
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starczajagcym doswiadczeniem
i brakiem czasu na analize czesto
ja tamie, realizuje straty i skutecz-
nie zniecheca sie do inwestowa-
nia.

Rynek finansowy jest ztozony
i przetadowany informacjami,
ktérych wtasciwie nikt nie jest
w stanie samodzielnie w petni
przeanalizowad i wyciggna¢ z nich
racjonalne wnioski.

Tutaj pojawia sie rola doradcy
private banking, ktéry ma
kilka zadan, takich jak:

+ Uzgodnienie celéw inwe-
stycyjnych klienta. Z reguty po-
siadamy i pomnazamy pienigdze
»po co$”, nie tylko dla samego
faktu posiadania. Doradcy w seg-
mencie klienta zamoznego to
najczesciej osoby z wieloletnim
doswiadczeniem, ktdre obserwo-
waty juz niejedno zawirowanie
rynkowe i w swojej karierze praco-
waty z kilkoma setkami klientow,
ktérym pomagaty uzgodnié cele
inwestycyjne.

« Bilans aktywéw. Wazne jest
okreslenie jak czes¢ posiadanych
$rodkéw musi pozostaé do dyspo-
zycji jako tzw. poduszka finanso-
wa lub z przeznaczeniem na krét-
koterminowe cele a ile nie bedzie
potrzebne przez minimum pieé lat

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

wac strategie finansowa poka-
zujaca ile i w jakich okresie klient
chce zarobié, jak duze ryzyko jest
w stanie ponie$¢ a w konsekwen-
cji jak duze okresowe spadki wy-
cen klient moze wytrzymac bez
podejmowania decyzji o sprze-
dazy i przez to realizacji straty. Po
ustaleniu strategii i tzw. profilu
ryzyka, w oparciu o obowigzkowa
ankiete MIFID, doradca zapropo-
nuje konkretny portfel inwestycyj-
ny, wspierajac sie ekspertyzami
wyspecjalizowanych zespotow
analitycznych, ktére banki buduja
w celu biezacego monitorowania
rynku i wyszukiwania odpowied-
nich aktywow. Tutaj moze sie po-
jawi¢ takze potrzeba uzupetnienia
portfela o produkty zabezpiecza-
jace rodzine lub utatwiajace suk-
cesje jakimi s3 ubezpieczeniowe
fundusze kapitatowe.

« Informacja i wsparcie. Do-
radca private banking w uzgod-
nionym z klientem standardzie
kontaktuje sie i omawia sytuacje
rynkowa oraz proponuje ewentu-
alne korekty portfela lub dopaso-
wanie strategii. Jest tez w stanie
wyttumaczy¢ niuanse konkret-
nych produktéw inwestycyjnych,
przeanalizowad ich koszty i poten-
cjalne stopy zwrotu.

« Psychologia. Kluczem
w ustudze Private Banking jest

PRIVATE BANKING

wzajemna relacja i zaufanie.
W bankowoésci posiadanie dzi§
osobistego doradcy staje sie luk-
susem dostepnym tylko dla za-
moznych klientéw. Posiadanie
doswiadczonego doradcy daje
szanse na unikniecie lub zmini-
malizowanie gtéwnego zrdodta
strat. Najwiekszym wrogiem
inwestora jest bowiem ...sam
inwestor, a doktadniej jego emo-
cje, impulsywne decyzje, podda-
wanie sie panice rynkowej i nie
trzymanie sie planu inwestycyj-
nego. Wieloletnie badania z dzie-
dziny finanséw behawioralnych
zidentyfikowaty wiele rodzajow
btedéw poznawczych i emocjo-
nalnych, jakim ulegaja inwesto-
rzy, podejmujac w ostatecznosci
btedne decyzje i tracac przez to
pienigdze tj. np. btad Swiezo-
Sci, awersja do ryzyka czy btad
potwierdzenia. Inwestorzy pod-
chodza do informacji wybidrczo,
zbyt dtugo szukaja potwierdzenia
trendu, albo s zbyt pewni siebie.
Uswiadomienie tych powszech-
nych btedow i wziecie tej wiedzy
pod uwage przy podejmowaniu
decyzji pozwala poradzi¢ sobie
z rynkowymi efektami kryzysow.

To tylko niektére z przykta-
dow, ktore uzasadniaja potrze-
be wspétpracy z doradca, ktory
bedzie wspierat klienta w konse-
kwentnym, dtugoterminowym
inwestowaniu w oparciu o rze-
telng analize rynkowa. Jest to
kluczowe zwtaszcza w trudnych
czasach, kiedy np. klienci Priva-
te Banking prowadzacy wtasne
firmy musza sie skupiaé na swo-
im biznesie. Wtedy szczegblnie
wsparcie doSwiadczonego do-
radcy moze sie okazaé nieoce-
nione i pozwoli realizowac zato-
zone cele. ]
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