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»Rynek Klientow Zamoznych (HNWIs) — na podstawie World Wealth Report”

grudzien 2003

Od prawie dwoch dziesigcioleci - rokrocznie firmy: Merrill Lynch oraz Cap Gemini Ernst & Young
publikuja ,,World Wealth Report” - kompleksowe spojrzenie na rynek Klientow Zamoznych —
HNWIs (high-net-worth individuals — Klientow Zamoznych dysponujacy ptynnymi aktywami w
wysokosci $ 1 million) — w zakresie zarzadzania ich majatkiem (wealth management). W raporcie
tym staraja si¢ pokaza¢ Swiatowe tendencje w zakresie rozwoju tego rynku oraz uwypuklaja
czynniki istotne dla firm zarzadzajacych majatkami tych Klientow (banki, fundusze inwestycyjne,

firmy doradcze itp.).

Wielko$¢ rynku i dynamika wzrostu.

Spojrzmy na ponizsze wykresy obrazujace podstawowe dane dotyczace rynku HNWIs w ciagu

ostatnich pigciu lat (zrodto: raporty ,,World Wealth Report” z lat: 2000 i 2003).
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Na podstawie powyzszych wykreso6w obrazujacych podstawowe wielkosci charakteryzujace rynek
HNWIs, tj.: 1los¢ Klientow Zamoznych oraz warto$¢ ich majatkéw, mozna stwierdzi¢, ze rynek ten
mimo wielu niekorzystnych czynnikow ekonomicznych (zatamanie gieldowe, staba koniunktura
ekonomiczna) ciagle si¢ rozwija. Merrill Lynch / Cap Gemini Ernst & Young prognozuja na
najblizsze 5 lat wzrost na poziomie ok. 7% w skali roku. Czy taki wzrost jest mozliwy ? Raczej tak,
cho¢ pamigtajmy o prognozach z roku 2000 moéwiacych o wzroscie w tempie 12% w skali roku.
Patrzac na regiony na uwage zastluguje najwyzsza w obydwu zestawieniach pozycja Europy — ktéra
przez wielu ekonomistow jest postrzegana jako region biedniejszy od Ameryki. A jednak to wiasnie
w  Europie mamy do czynienia ze stalym wzrostem wartosci majatkéw HNWIs (pomimo
zatlamania gieldowego). Wynika to z faktu, ze wérdéd potnocno-amerykanskich HNWIs duza grupe
stanowia gracze gietdowi a takze osoby, ktére zdobyly swoje majatki w czasach hossy gietdowe;j /
mody na dot.com — rynek HNWIs w tym regionie jest wigc bardzo silnie skorelowany z gietda.
Duzy wptyw na warto$§¢ majatku HNWIs w Europie miata oczywiscie rowniez aprecjacja Euro i
Funta Szterlinga do USD. Oprocz tego Europejscy HNWI wczesniej niz Klienci z innych regiondéw
rozpoczeli dywersyfikacje swoich portfeli — skupiajac si¢ przede wszystkim na ochronie wartosci
swojego majatku.

Warto$¢ majatkéw HNWIs w regionie Azja-Pacyfik wzrosta o 10,7% w skali roku — co byto
wynikiem szybkiej odpowiedzi Klientow na nowe warunki rynkowe. Klienci Ci zbudowali
zdywersyfikowane portfele 1 odrzucili najnowszej generacji strategie w zakresie zarzadzania
majatkiem. Japonscy HNWIs, na przyktad, skierowali si¢ w kierunku wysoko-wydajnych funduszy
hedgingowych, ktére pozwolitly im uzyska¢ rzetelny dochdéd w trudnych warunkach. To wraz z
korzy$ciami z posiadania relatywnie wysokiej krajowej stopy oszczednos$ci, ksztattujacej si¢ na
poziomie ok. 27% (dla poréwnania stopa oszczg¢dnosci w USA wynosi 12%) pozwolito Japonskim
HNWIs uzyska¢ wyniki lepsze niz spodziewalo si¢ wielu obserwatoréw. Dobre wyniki Azja-
Pacyfik HNWIs to takze rezultat aprecjacji lokalnych walut w stosunku do USD i wysokiego
poziomu wzrostu gospodarczego.

Zachowania Klientéw Zamoznych.

HNWIs w ostatnich latach redukowali swoja ekspozycje w akcje tym bardziej, ze na gietdach nadal
goscil niedzwiedz. Dodatkowo widzac niski poziom wzrostu gospodarczego, skandale finansowe i
uporczywa zmienno$¢ indeksow, Klienci segmentu HNWI skupili si¢ na inwestycjach instrumenty
ptynne (cash) oraz o stalym dochodzie (fixed income). Na calym $wiecie w 2002 roku HNWIs
przejawiali silng awersj¢ do ryzyka. Alternatywne inwestycje — takie jak fundusze nieruchomosci
czy fundusze hedgingowe byty gléwnymi benefecjentami tych zmian w zachowaniach
inwestycyjnych. W warunkach gospodarki roku 2002 alternatywne sposoby inwestowania
wydawaly si¢ by¢ relatywnie bezpieczne ze wzgledu na brak ich bezposredniego powiazania z
rynkiem akcji. Generalnie HNWIs w roku 2002 byli skupieni bardziej na chronieniu wartosci
swoich majatkow niz na ich pomnazaniu (do czego przyzwyczaili nas w latach poprzednich).
Dokonujac dywersyfikacji swoich portfeli HNWIs wykorzystywali rady 1 ekspertyzy doradcow
finansowych co pozwolilo im na szybkie i efektywne dokonanie zmiany strategii inwestycyjnej — z
pomnazania majatku na jego chronienie.

W zwiazku z nowymi warunkami rynkowymi, ktore charakteryzowaty si¢ w 2002 r m.in.:

- recesja w gospodarce Swiatowe;j,

- niepewnos$cia na rynkach akc;ji,

- skandalami w duzych korporacjach (kreatywna ksiggowos¢, nieefektywne wydatki, korupcja),
- rygorystycznym otoczeniem prawnym,

mieli$my doczynienia z niskim wzrostem wartosci majatkow HNWIs co skutkowato z ich strony:
- zwigkszonymi potrzebami w zakresie kompetentnego 1 zaufanego doradztwa,

- powrotem do ochrony majatku zamiast agresywnego jego pomnazania,

- zapotrzebowaniem na indywidualnie ,,skrojone” oferty.



W konsekwencji mato optymistycznych tendencji z zakresu otoczenia ekonomicznego - portfel
przecigtnego Klienta HNWIs w 2002 roku przedstawiat si¢ nastepujaco:

Przecietny skfad portfela Klienta HNW 1w 2002 roku (%)

Alternatywne inwestycje 10,00%

N o 15.00% Instrumenty o statym dochodzie 30,00%
ieruchomosci 15,00%

Akcje 20,00%

Gotoéwka, Depozyty 25,00%

Jak zatem widzimy wigkszo$¢ portfela stanowily instrumenty bezpieczne, stuzace ochronie
zgromadzonego majatku — tj. nieruchomosci, instrumenty o statym dochodzie, gotowka i depozyty —
stanowiac tacznie 70% wartos$ci portfela.

Wzorcowa strategia obslugi.

Brak proaktywnego doradztwa, niskiej jakosci obstuga, btedy inwestycyjne i nieadekwatna
komunikacja byly identyfikowane jako podstawowe przyczyny zmiany firmy obstugujacej Klienta.

Aktualnei Klienci segmentu HNWI szukaja bowiem partnerow, ktérzy zaoferuja im kompletne
planowanie finansowe 1 doradztwo w calym zakresie produktow Private Banking / Wealth
Management — tj. w szczegdlnosci:

- ochrong majatku / zarzadzanie ryzykiem,

— planowanie w zakresie nieruchomosci,

- doradztwo podatkowe,

- planowanie w zakresie emerytury,

— doradztwo inwestycyjne w zakresie zakupow akcji.

Chcac oferowa¢ wzorcowe ustugi dla Klientow Zamoznych z zakresu zarzadzania majatkiem nalezy
skupi¢ si¢ na indywidualnie spersonalizowanym doradztwie i portfelu produktéw. Skupienie si¢ na
najwazniejszych elementach obstugi Klienta bgdzie narzedziem do wyrdznienia si¢ sposrod innych 1
zwigkszenia swojej dochodowosci. Na ponizszym schemacie pokazano narzedzia stuzace do
osiagnigcia optymalnego poziomu obstugi Klienta.



Zaufanie, Dywersyfikacja,
Elastycznos¢ cenowa oferowanie produktdw
Odpowiedzialnosc uzupehiajacych

Rozumienie
potrzeb Klienta

Kompleksowe
doradztwo 1 planowanie

Klient

Wrysokiej jakosei,
proaktywne, niedrogie
ustugi

Bliska wspolpraca
1 wzajemne kontakty

W celu zastosowania tych narzedzi niezbgdne jest ciagle doskonalenie produktoéw i narzedzi
doradczych i1 ich skuteczne wdrazanie poprzez profesjonalne szkolenia (np. nowe produkty,
narze¢dzia do modelowania finansowego). W celu redukcji kosztow i zwigkszenia dochodowosci
nalezy przede wszystkim dazy¢ do transformacji proceséw przy wykorzystaniu: ,,najlepszych
wzorcOw” (best practice) z wewnatrz organizacji, porozumien w zakresie standardow oferowania
ustug wewnatrz organizacji, wdrazania standardowych procesOw w zarzadzaniu majatkiem,
mierzenia dochodowosci na Kliencie. Nie nalezy tez zapominaé o technologii IT. Nowe
rozwiagzania w tym zakresie winny wspomaga¢ wzajemne relacje z Klientem od pozyskania go do
rozwijania obstugi (rozwiazania CRM). Dodatkowo niektore firmy beda musiaty poprawi¢ swoje
rozwigzania internetowe — tak by moc oferowaé¢ swoim Klientom kompleksowe rozwigzanie
umozliwiajace oprocz dostgpu do rachunku 1 mozliwosci dokonywania transakcji pelng interakcjg z
bezposrednim doradca.

Podsumowanie.

Gloéwne tezy raportu z roku 2003:

— liczba HNWIs wzrosta do 7,3 miliona os6b w 2002 roku — jest to najmniejszy wzrost w historii
raportu (tylko o 2,1% w skali roku);

— majatki HNWI wzrosty 0 3,6% - do $27,2 trilion w roku 2002;

- powolny wzrost gospodarczy i obnizki cen na gietdach $wiatowych spowolnily akumulacjg
kapitatu przez HNWI;

- w 2002 roku zanotowano spadek wartosci majatku HNWI w Ameryce Potnocne; (USA i
Kanada) 0 2,1% - byta to konsekwencja niekorzystnych tendencji na gietdach swiatowych.

- warto$¢ majatkow HNWI w Europie wzrosta o 4,8% - czg$ciowo partycypujac w aprecjacji Euro
1 Funta Brytyjskiego w stosunku do USD. W Europie jest najwigksza koncentracja HNWI;

- pomimo sytuacji w gospodarce japonskiej, wzrost majatkéw u HNWI z rejonu Azji i Pacyfiku
skoczyt o 10,7% wspomagany relatywnie wysokimi stopami procentowymi 1 wysokim
poziomem wzrostu gospodarczego w kluczowych panstwach regionu — jak Chiny, Potudniowa
Korea i Australia;

- majatki potudniowoamerykanskich HNWIs wzrosty o 2,7% mimo probleméw w Argentynie i
Wenezueli;

- na calym $wiecie, HNWIs kontynuowali kierowanie funduszy do: instrumentéw o statych
dochoddéw, alternatywnych inwestycji, nieruchomosci i innych inwestycji z naciskiem na ochrong
majatku.

- kombinacja skandali korporacyjnych, i1 stabych wynikéw inwestycyjnych nadwatlity zaufanie
HNWIs;

- spadek zaufania do samodzielnego zarzadzania finansami pchnat wielu HNWIs do doradcow



finansowych po spersonalizowane rady i prowadzenie spraw przez ekspertow;

- wiodacy dostawcy ustug w zakresie zarzadzania majatkiem maja szansg¢ spetni¢ oczekiwania
Klientéw poprzez lepsza integracj¢ zaawansowanych produktoéw 1 szersze spektrum ustug m.in.
poprzez szersze wykorzystanie nowoczesnych technologii.

-~ pomimo niskiego wzrostu w latach 2001 1 2002 autorzy raportu oczekuja wzrostu majatkéw
HNWI o $rednio 7% w skali roku w latach 2003-2007 — co powinno skutkowaé osiagnigciem na
koniec roku 2007 poziomu $38 trilion.

W odniesieniu do ostatniego punktu dotyczacego tempa wzrostu rynku — nalezy przypomnie¢, ze w
roku 2000 prognozowano wzrost rynku w tempie ok. 12% w skali roku (World Wealth Report
2000) — wida¢ wige, ze poprzednie prognozy byly zbyt optymistyczne i opieraly si¢ na hossie
gietdowej z konca lat 90-tych. Czy aktualne prognozy wzrostu rynku sa realne — zobaczymy — wida¢
pewne zjawiska ekonomiczne, ktéore moga pomoc w osiagnigciu tego tempa wzrostu — chociazby
rozszerzenie UE. A przeciez, co trochg zaskakuje, to wlasnie w Europie znajduje si¢ najwigcej
Klientow HNWI — oni tez sa posiadaczami najwiekszych majatkow na $wiecie. Wydaje sig, ze
konkurencja dla rynku europejskiego moze by¢ tylko rynek Azjatycki — istnieja tam jeszcze duze
rezerwy w tym zakresie a 1 historyczne dane z ostatnich kilku lat pokazuja, ze rynek ten rozwija si¢
w bardzo dynamicznym tempie.
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Zastrzezenia:

Autor niniejszego artykutu nie ponosi zadnej odpowiedzialnosci za decyzje podjete na podstawie
lektury artykutu. Wszystkie zawarte w artykule dane maja jedynie charakter informacyjny i1 nie
moga by¢ przedmiotem jakiejkolwiek odpowiedzialno$ci autora artykulu. Wykorzystanie artykutu
lub jego czgs$ci moze sig¢ odby¢ za zgoda autora poprzez serwis www.privatebanking.pl .

Wiecej artykulow z zakresu Bankowosci Prywatnej / Private Banking / Wealth
Management w serwisie internetowym www.privatebanking.pl.



