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Zamozny Klient podmiotem zainteresowania banku
kwiecien 2008

Stowo ,,bogaty” to pojgcie wzgledne. Dlatego tez warunki, jakie nalezy spetnié, aby staé
si¢ wybrancem banku, sa bardzo zréznicowane. Przeciez private banking to oferta dla
wyjatkowych klientoéw. Wyjatkowos¢ zalezy od zawartosci portfela danego klienta. Jak
mawial grecki filozof Epikur ,,Bogactwo nie jest ulga w klopotach, jest tylko zmiana
ktopotow”. Bankowo$¢ prywatna ma poméc w ich rozwiazaniu. Ustugi te otacza intrygujaca
mgietka tajemnicy. Juz to informuje, Ze ta usluga nie jest ustuga dla kazdego.
W celu scharakteryzowania docelowych klientow nowoczesne przedsigbiorstwa bankowe
stosuja bardzo szczegdétowa i precyzyjna segmentacje klientow. Konieczno$¢ przestrzegania
kryterium efektywnosci oraz umozliwienia optymalizacji relacji przychody- koszty wymaga
dotarcia do odpowiedniej grupy klientéw ze specjalnie wybranymi produktami i ustugami.
W tym celu wyodrgbnia si¢ tzw. linie biznesowe zorientowane na obstluge bankowa
wybranego segmentu klientow. Najbardziej typowym, podstawowym 1 niekwestionowanym
podziatem jest podziat na:

- klientéw instytucjonalnych,

- klientéw indywidualnych- osoby fizyczne'.

Na podstawie licznych przyktadow funkcjonowania bankéw w Polsce mozna rozwinaé
podany podziat o kilka nastgpnych waznych pozycji, a mianowicie:

- grupy duzych przedsigbiorstw strategicznych, tzw. linie corporate banking,

- matych i $rednich przedsigbiorstw, tzw. linie middle market small and medium
enterprises, micro,

- obstuga os6b fizycznych, tzw. retail banking czy consumer banking, a w tym obstuga
zamoznych klientow.

W kazdej z grup brane sa rézne kryteria, aby mozna bylo dokonaé¢ dalszej
doktadniejszej segmentacji. Wszystko w celu odpowiedniej obstugi wyselekcjonowanej juz
grupy. Przeprowadzany jest w banku podziat obowiazkéw, zasobow ludzkich, materialnych
1 finansowych na poszczego6lne, lepiej zorganizowane komorki czy czgsci bankowosci. Jednak

w Polsce do dnia dzisiejszego nie ma bankow specjalizujacych si¢ wylacznie w §wiadczeniu

! Tak sformutowane podziaty potwierdza wiele zrodet. Mozna wymieni¢: M. Pluta- Olearnik, Marketing ustug
bankowych, PWE, Warszawa 1999, s. 29, czy B. Zurawik, Marketing ustug finansowych, PWN, Warszawa
1999, s. 122.
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omawianych ustug. Obecnie na naszym rynku najcz¢sciej mozna spotka¢ dzialy zajmujace si¢
najbogatszymi osobami. Najczgsciej stosowanym kryterium przy dokonywanym podziale
klientow sa posiadane zasoby finansowe partneréw banku. Jest to grupa bardzo liczna, oraz
mozna $miato pokusi¢ si¢ o stwierdzenie - bardzo zr6znicowana. W tym obszarze wystepuja
najwicksze problemy oraz niescistosci. Generalnie mozna wyréznié¢ trzy grupy klientéw,
ktorzy dysponuja niska, $rednig lub wysoka warto$cia aktywow finansowych®. Zdeponowane
w banku zasoby finansowe sa kryterium o charakterze subiektywnym. Sa to okreslenia bardzo
umowne, wzgledne, ktore nie zawsze sa precyzyjne. Banki szachuja bardzo swobodnie
progami wejscia do elitarnego grona najbogatszych, czesto popelniajac btad poprzez
zanizanie limitow. Problem w tym, ze nie ma jednoznacznie ujetej definicji zamoznego
klienta i tego, jakim majatkiem ma si¢ on legitymowac. Przyjmuje si¢ proby ujednolicenia,
uscislenia pojgcia zamoznosci. Takie dane przydatne sa nad wyraz w celach statystycznych i
jeszcze bardziej w celu poznania wymogow bankéw. Oczywiscie podstawowa kwestia jest to,
ze ushugi $wiadczone w Polsce pod nazwa private banking nie sa tymi samymi ustugami,
ktore kryja si¢ pod ta nazwa w krajach wysokorozwinigtych. Przeciez przy kwocie kilku
tysigcy PLN nie mozna w petni zdywersyfikowaé ryzyka oraz korzysta¢ z wielu ustug. Co
wigeej, trudno spodziewac¢ si¢ indywidualnej, pelnej obstugi klienta, ktory oszczedza 1000
PLN miesigcznie. Tak zanizone progi wejscia w ustugi bankowosci prywatnej mozna $miato
okresli¢ jako niepowazne traktowanie polskich klientéw. Wypadaloby inaczej nazwacé tego
typu ustugi. Najlepiej pasowatoby tu okreslenie bankowo$¢ personalna (ang. personal
banking, bankowo$¢ osobista)’.

Wiele zrodel prezentuje rdzne kryteria, wzgledem ktorych dokonuje sig¢ klasyfikacji
klientow. Ze wzgledu na cechy klienta mozna wyrdzni¢ nastepujace:
- status spoteczny,
- zamoznos¢,
- preferencje dotyczace ofert,

- miejsce zamieszkania.

Zamozno$¢ jest najwazniejszym oraz - jak juz zostalo to wcze$niej wspomniane -
budzacym najwigksze kontrowersje kryterium klasyfikacji. To wedlug tego kryterium klienci
sa najczesciej przydzielani do segmentu bankowos$ci prywatnej. Z tego wzgledu temu

kryterium nalezy po$wigci¢ najwigcej uwagi. Na najbardziej rozwinigtym rynku bankowosci
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prywatnej — amerykanskim - funkcjonuje okre$lenie opisujace zamoznych jako High-Net-
Worth Individuals (HNWI). Powszechnie przyjeto, ze aby zalicza¢ si¢ do grona o0sob
okreslanych HNWI, trzeba dysponowac¢ aktywami finansowymi o wartosci powyzej 1 min
USD. Oczywiscie za wigkszymi zasobami podazyly dalsze propozycje przeszeregowania.
Wg World Wealth Report z 2005 roku, stworzonego przez Merrill Lynch, Cap Geminini Ernst
& Young zastosowano nastepujace progowe limity:

- High- Net — Worth - Individuals- klienci posiadajacy aktywa finansowe o warto$ci
do 5 mIn USD,

- Extremely Wealthy- klienci posiadajacy aktywa finansowe o warto$ci mieszczacych
si¢ w przedziale 5 mln do 35 mln USD,

- Super Rich — klienci posiadajacy aktywa powyzej 35 mln USD*.
Mozna spotka¢ réwniez w innym ujgciu nastgpujace zatozenia:

- High — Net - Worth - Individuals — klienci posiadajacy aktywa finansowe o wartos$ci
w przedziale od 1mln do 5 min USD,

- Very High — Net — Worth - Individuals- klienci posiadajacy aktywa finansowe
mig¢dzy 5 mln do 50 mln USD,

- Ultra High — Net — Worth - Individuals- powyzej 50 mln USD”.

To elita, jezeli chodzi o uslugi bankowos$ci prywatnej, ktore dzigki klientom
posiadajacych takie aktywa bedzie ciagle si¢ rozwija¢. Prognozy na 2010 rok przewiduja, ze
majatek HNWI wzro$nie do ponad 45 bln USD osiagajac roczny wzrost na poziomie 6 %°
(Wykres 1). Potencjatu takich os6b nie mozna zlekcewazy¢. Przeciez to dane dotyczace
jedynie najmniej licznej kategorii klientow bankowosci prywatnej’. W przypadku klientow
Ultra HNWI lub Super Rich precyzyjna ocena i segmentacja jest bardzo wazna do tego
stopnia, ze uwaga banku jest skoncentrowana na kazdym z klientow z osobna. Banki
umownie stosuja one — to - one segmentation, czyli kazdy klient tworzy osobny segment
wobec pozostatych segmentow klientéw. Koncepcja one — size — fits - all z bankowosci

detalicznej nie ma prawa bytu w takich warunkach.

* World Wealth Report 2004 r. Merrill Lynch, Cap Gemini Ernst & Young 2004
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Wykres 1. Prognozowany wzrost aktywéw HNWI do roku 2010 w podziale na regiony.
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Zrodto: World Wealth Report 2006, Capgemini - Merrill Lynch & Co, Inc.,10™ Anniversary 2006, s. 11.

Powszechnie z ustug private banking korzystaja mniej zamozni, czyli tacy, ktorzy
dysponuja kilkuset tysiacami USD. Klienci ci okre$lani sa jako affluent i jest ich oczywiscie
wiecej niz w kategoriit HNWI. Na szczegdlne zainteresowanie ze strony bankow klienci ci
moga liczy¢ w Europie. Cecha charakterystyczna europejskiej bankowos$ci prywatnej jest
zainteresowanie potrzebami o0sob o nizszym statusie finansowym. Osoby nalezace do
segmentu mass affluent dysponuja aktywami ptynnymi na poziomie 50 tysigcy do 300 tysiecy
EUR. Nizsze progi wejscia toruja droge do ekspansji bankowos$ci prywatnej na nowe rynki,
dotychczas uwazane za malo atrakcyjne. Akcesja Polski, Czech, Stowacji, Wegier oraz
innych krajéow do Unii Europejskiej przy$pieszyta rozwoéj tych ustug w Srodkowej
1 Wschodniej Europie. Jednak dysproporcje w zakresie indywidualnego bogactwa dobrze
oddaje porownanie prywatnych zasoboéw finansowych przypadajacych na glowe mieszkanca
w Europie Zachodniej i w krajach rozwijajacych sie. Srednia warto$é tego wskaznika dla
»stare]” Europy wynosi 41,6 tysigcy EUR. W Polsce jest ok. 20 razy mniejsza i wynosi 2,3
tysiccy EUR®. W krajach Triady (Europa Zachodnia, Japonia, Stany Zjednoczone Ameryki
Potnocnej) przyjmuje sig, ze do grupy HNWI kwalifikuje si¢ osoby majace minimalne ptynne
aktywa na poziomie miliona USD lub wigcej. Wedlug "The Economist" na §wiecie jest okoto
7,2 miliona takich oséb. Kontroluja oni w sumie okolo jednej trzeciej Swiatowego majatku.
W Europie Centralnej (rozumianej w niniejszej artukule jako Polska, Czechy, Slowacja oraz

Wegry), gdzie klasa ludzi zamoznych dopiero si¢ tworzy, minimalne progi kapitatowe

8 J. Pietrzak, Perspektywy private banking, Gazeta Bankowa 21/2006.



stosowane ~w  krajach  Triady nie moga by¢  zastosowane. Zgodnie

z kryteriami migdzynarodowymi przyjetymi przez "The Economist" naprawde bogatych
(dochody miesigczne powyzej 25 tysiecy EUR) jest w Europie Centralnej kilkanascie tysigcy
0sob. Z tego wzgledu wymogi kapitalowe, jakie musi spetlni¢ potencjalny klient private
banking w tym regionie, sa duzo nizsze. W Europie Srodkowej do tego segmentu zalicza si¢
osoby posiadajace S$redniomiesigczne wptywy na poziomie 5 tysiecy EUR lub aktywa
o wartosci co najmniej 50 tysigcy EUR. W sumie w naszym rejonie jest okoto 100-120
tysigcey ludzi zaliczanych do segmentu private banking. Okoto 20 - 25 tysigcy osob posiada
aktywa powyzej 250 tysigcy EUR pozwalajace na zaproponowanie im wigkszosci produktow
1 ustug finansowych. Prawie 70 % sposrod klientéw private banking z tego regionu stanowia
obywatele Polski, co powoduje, ze to wtasnie w tym kraju najszybciej rozwija si¢ bankowos$¢
prywatna. Z powodu nieduzej wielko$¢ S$rodkowoeuropejskiego rynku private banking
strategia koncentracji na tym segmencie nie jest traktowana przez banki jako strategia
pierwszorzedne] wagi. Nie ma w Europie Centralnej wyspecjalizowanych bankow
oferujacych jedynie ustugi private banking, jak chociazby Bordier, Pictet czy Coutts.
Specjali$ci prognozuja powstanie takich bankoéw tym regionie dopiero za okoto 15-20 lat.
Obecnie segment private banking w naszej czg$ci Europy zostal zdominowany przez duze
migdzynarodowe grupy bankowe. Mozna przypuszczaé, ze taka sytuacja utrzyma si¢ takze w
przysztosci. Przy oferowaniu na polskim rynku ustug private banking przez banki zagraniczne
najwazniejsze wydaje si¢ by¢, aby banki te nie przenosity zachodnich wzorcow oraz limitow
na rynek polski. W innym przypadku takie ustugi bylyby dostepne tylko dla matej liczby
osOb. Trzeba uwzgledni¢ struktur¢ demograficzna 1 hierarchi¢ potrzeb potencjalnych
klientow. Klienci private banking z Europy Centralnej sa mtodsi niz ich odpowiednicy w
Europie Zachodniej. 51 % 0sob nalezacych do tej grupy nie przekroczylta jeszcze 40 lat. Poza
tym poziom wyksztatlcenia HNWI w krajach Europy Srodkowej jest zdecydowanie wyzszy
niz na Zachodzie. 59 % klientéw private banking posiada wyzsze wyksztatcenie, podczas gdy
w Europie Zachodniej tylko 52 %°. Najbardziej jednak rzuca si¢ w oczy rdznica w statusie
zawodowym zamoznych klientow naszego regionu. HNWI

z Europy Centralnej to glownie wlasciciele przedsigbiorstw. Stanowia oni 38 % segmentu
klientow zamoznych (analogiczny wskaznik na Zachodzie to 23%). Ta dysproporcja jest
catkowicie zrozumiata zwazywszy, ze w Europie Centralnej nie ma zbyt wielu spadkobiercow

rodzinnych fortun.

? World Wealth Report 2004 r. op. cit. s. 23 - 26



Pozostata czg$¢ klientow private banking to gtéwnie kadra kierownicza regionalnych
filii firm zagranicznych, udzialowcy 1 pracownicy najlepszych kancelarii prawnych 1 firm
konsultingowych, nauczyciele akademiccy, sportowcy, prezesi i1 dyrektorzy duzych
przedsigbiorstw panstwowych oraz specjaliSci najwyzszej klasy z réznych dziedzin. Do tej
grupy trafiaja tez przedsigbiorcy i1 uznani arty$ci. Zamozni ludzie w tym rejonie Europy to
najbardziej otwarta 1 postgpowa grupa spoteczna. Az 61 % przedstawicieli HNWI nalezy do
tzw. innowatorow, czyli oséb szybko akceptujacych nowosci lub aktywnie ich poszukujacych.
Z tego wzgledu oferta produktowa private banking w tym rejonie jest zorientowana na
pomnazanie majatku, a nie jego utrzymanie. Liczba tzw. ,nowych pieni¢edzy”- miodych,
dynamicznych klientow private banking - bedzie si¢ nadal zwigksza¢ wraz z rozwojem rynku.
Beda oni wymagali od swoich bankéw coraz wigkszej ilosci produktow, dostepu do
nowoczesnych kanatéw dystrybucji (gtownie Internetu). Beda podejmowaé coraz wigksze
ryzyko w zamian za wyzsze stopy zwrotu, co doprowadzi do znacznego rozbudowania
strategii inwestycyjnych oferowanych przez bankowos$¢ prywatna. Podstawowa kwestia
polega na tym, ze w Polsce nie wyksztalcita si¢ warstwa spoteczna powszechnie okreslana
jako ,,0ld money”, czyli ,stare pieniadze”. Bogactwo przenoszone z rodziny na rodzing, z
pokolenia na pokolenie przez dziesiatki lat. Dlatego tez w Polsce dla okreslenia segmentu
zamoznych przyjmuj¢ si¢ kryterium dochodowe, a nie poziom zgromadzonych zasobow.

Swietno$¢ sloganu ,,0szczedzaja bogaci i nam si¢ optaci” przypadta na czasy PRL-u,
ale od tamtej pory niewiele stracila z aktualno$ci. Polacy faktycznie oszczgdzaja. Klienci,
kiedy juz zgromadza kapitat, nie mysla, jak go wyda¢, ale jak go pomnozy¢. Takie osoby
zaliczane sa do osob, ktore korzystaja z ustug poza granicami naszego kraju na zasadzie off -
shore. Reprezentujac globalne standardy zwracaja wigksza uwage na marke banku, ktory
zarzadza ich zasobami. Jednak sa réwniez osoby prezentujace troche¢ inne wymagania. W
Polsce banki zostaly z tego powodu zmuszone do stworzenia nastgpnych segmentow, a
mianowicie core affluent oraz mass affluent. Sa to ludzie relatywnie mtodzi w poréwnaniu z
osobami w USA, bardzo perspektywiczni, wyksztatceni, ktorzy osiagneli posiadane bogactwo
w pierwszym pokoleniu. Ich preferencje sa daleko odmienne od standardéw. Znajduja si¢ na
poczatku swojego etapu zycia, chca wybudowa¢ domy, podrézowac, zatozy¢ rodzing. Dlatego
profil potrzeb sprawia, 1z korzystaja oni raczej
z produktow kredytowych niz dtugofalowych inwestycji.

Oferta private banking staje si¢ tez coraz bardziej znana na polskim rynku
bankowym. Wsrdd najzamozniejszych klientow bankow budzi ona zrozumiate

zainteresowanie. Oznacza bowiem mozliwos¢ efektywniejszego niz dotad korzystania



z obslugi bankowej. Jeszcze do niedawna szersza obstuga zamozniejszych klientow
indywidualnych w polskich bankach realizowana byla w sposob raczej ograniczony, zalezny
od kierownictwa placéwki danego banku. Wybrani klienci obstugiwani byli przede wszystkim
zgodnie z nieformalnym statusem tzw. waznego klienta, przyznawanym

w bankach na podstawie nie zawsze spdjnych i1 przejrzystych kryteriow, takich jak
zamozno$¢, wplyw na decyzje podejmowane przez innych klientow banku, prestiz
w Srodowisku, ale réwniez znajomos$¢ kierownictwa banku. Obecnie obstuga waznych dla
bankow klientow indywidualnych przybiera formy zorganizowane. Dla obstugi polskiej klasy
sredniej uzywa si¢ okreslenia personal banking, jest to zrozumiate z powodu wymogoéw
finansowych. Mozna powiedzie¢, ze wszystkie banki oferuja bankowos$¢ osobista, ale nie

wszystkie private banking. Przy tym, w odczuciu wielu, personal uchodzi za bankowos¢

prywatna.

Zastrzezenia:

Autor niniejszego artykutlu nie ponosi zadnej odpowiedzialno$ci za decyzje podjgte na
podstawie lektury artykulu. Wszystkie zawarte w artykule dane maja jedynie charakter
informacyjny i nie moga by¢ przedmiotem jakiejkolwiek odpowiedzialno$ci autora artykutu.
Wykorzystanie artykutu lub jego czesSci moze si¢ 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.
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