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Nieograniczone mozhiwosci zyskow

INWESTYCJE Prawdziwa wartosc private bankingu mozna poznac po ilosci 1 jakosci produktow inwestycyjnych

Na pierwszy rzut oka private
banking nie r6zni sie specjal-
nie od oferty dedykowanej
tzw. klasie $redniej: rachu-
nek, przelewy, karty, produk-
ty inwestycyjne, wsparcie do-
radcy... Diabel tkwi jednak
w szezegolach, o ktorych kla-
sa Srednia moze pomarzy¢...

Prawdziwg warto$¢ private
bankingu wida¢, gdy spojrzy
sie na ilos¢ i jako$¢ produktow
inwestycyjnych. Lokaty, fundu-
sze, plany oszczednosciowe, in-
westowanie na rynku kapitato-
wym uzaleznione od indywi-
dualnego podejscia do kwestii
ryzyka inwestycyjnego.

Mimo wszystko jednak tra-
dycyjnym produktem banko-
wym, ktory stuzy do przyno-
szenia zyskow, sa lokaty.
Charakteryzuja sie pelnym
bezpieczenstwem i przewidy-
walno$cig. Dla najzamozniej-
szych Kklientéow banki zosta-
wiajg furtke w postaci nego-
cjowanego oprocentowania
depozytow. Wszystko zalezy
od okresu oraz waluty.

Absolutng podstawg oferty
jest specjalny, dedykowany ra-
chunek bankowy stworzony
dla podstawowej obstugi trans-
akeyjnej. W jej sklad wehodza:
bezplatne przelewy wewnetrz-
ne i zewnetrzne w zlotych i w
walucie obcej, bezplatne wy-
platy zbankomatéw krajowych
izagranicznych, bezplatne zle-
cenia stale i polecenia zaplaty,
bezplatny dostep do bankowo-
$ci internetowej, bezplatny do-
step do obstugi telefonicznej.

Podstawowy serwis jest plat-
ny, sg to jednak kwoty rzedu 90
-150 zl, ale i z nich banki rezy-
gnuja w przypadku utrzymywa-
nia $redniego miesiecznego sal-
danakoncie, lokatach i inwesty-
cjach powyzej okreslonej kwoty
(w przypadku np. Citi Handlo-
wego jest to 200 tys zt). Do ra-
chunku bank doklada prestizo-
wa karte platnicza - platynowa,
poniewaz wysoko$é¢ Srodkow
zgromadzonych na kontach
i oddanych w zarzadzanie sku-
tecznie przebija najbardziej wy-
Srubowane wymogi banku.

Kazdy klient prywatnej ban-
kowosci ma swojego osobiste-
g0 doradce. W tym tkwi pod-
stawowa réznica miedzy ban-
kowoscig dedykowang klasie
$redniej a klientelg private ban-
kingu. O ile klienci segmentu
affluent (czyli rozwojowi, klasa
$rednia, Sredniozamozna i za-
mozna) rowniez majg swoich
wlasnych doradeéw, to rola
bankowca ogranicza sie prak-
tycznie do prostej analizy sytu-
acji majatkowej i zapropono-
waniu konkretnego produktu
inwesteyjnego badz kredyto-
wego, ale z gamy ofert, ktéra
bank posiada w standardzie.

W przypadku za$ private
bankingu rola doradey nie
ogranicza sie wylgeznie do
sprzedawania produktow. Je-
20 obowigzkiem jest budowa-
nie relacji z klientem zaréwno
na stopie czysto biznesowej,
jaki-tak tez bywa - towarzy-
skiej. Doradca powinien do-
skonale orientowaé sie nie tyl-
ko w mozliwosciach finanso-

wych klienta, ale takze w jego
planach na przysztosé czy sy-
tuacji rodzinnej. To warunek
skutecznego planowania fi-
nansowego, poniewaz klient
sam niekiedy nie zdaje sobie
sprawy z tego, jakie bedzie
mial potrzeby za rok, trzy czy
pie¢ lat. Brzmi zabawnie, ale to
najwazniejszy wniosek, jaki
plynie z doswiadcezen bankow-
cOw z Zachodu.

Prestizowe karty kredytowe,
ktore otrzymuje klient private
bankingu powigzane sg z ustu-
gami typu Consierge.

- Obserwujemy coraz wieksze
zainteresowanie tymi ustuga-
mi, jednak jak dotad w Polsce
ustugi Concierge nie stanowia
tak istotnego skladnika uslug
bankowych jak na przyklad we
Wioszech. Serwis Concierge sa
to wszelakie uslugi organiza-
cyjno-rezerwacyjne. Posiadacz
karty moze zleci¢ np.: dostawe
towar6éw pod wskazany adres,
organizacje wypoczynku w wy-
branym miejscu, organizacje
opiekunki do dziecka lub po-
mocy domowej - méwi Dorota
Szostek z Citi Handlowego.

To jednak, co sie naprawde li-
czy, to oferta inwestycyjna.
W przypadku polskiego priva-
te bankingu jego klienci maja
do wyboru po kilkadziesigt
funduszy inwestycyjnych kilku
towarzystw funduszy inwesty-
cyjnych. To fundusze zréznico-
wane pod wzgledem geogra-
ficznym i sektorowym oraz
mozliwo$¢ inwestowania w
zlotych i walutach obcych.
Réwniez fundusze funduszy,
plany systematycznego inwe-
stowania oraz tzw. fundusze
parasolowe.

Silg ofert inwestycyjnych pri-
vate bankingu jest ich mie-
dzynarodowy charakter. Pol-
skie banki korzystaja pod tym
wzgledem ze wsparcia swo-
ich zagranicznych wiascicieli
(poza PKO Bankiem Polskim i
Noble Bankiem. Oba banki nie
maja zagranicznych inwesto-
réow). W praktyce oznacza to,
ze najbogatsi klienci tej wyse-
lekcjonowanej grupy zostaja
niejako oddani pod opieke spe-
cjalistow na $wiecie, zwlasz-
cza gdy zaakceptowana przez
nich strategia inwestycyjna
zaklada zarabianie na poten-
cjale instrumentéw nieosia-
galnych na polskim rynku.

Hitem ostatnich lat, a pewnie
i kolejnych sg produkty struk-
turyzowane. Jednak w przy-
padku zaawansowanej banko-
wosci ich konstrukeja jest dale-
ce bardziej skomplikowana niz
struktur dostepnych np. za po-
Srednictwem firm doradztwa
finansowego czy bankéw ko-
mercyjnych.

Najbardziej rozpowszechnio-
nym, znajdujacym sie w ofercie
kazdej bankowosSci prywatnej
produktem strukturyzowanym
sq instrumenty oparte na loka-
tach. Oprocentowanie takiej
lokaty uzaleznione jest od za-
chowania instrument6w finan-
sowych lub wskaznikéw rynko-
wych, a konkretnie: kursow
walut, stop procentowych, in-
deksow gieldowych lub koszy-

kéw wybranych akeji. Gwaran-
tuja one przynajmniej ochrone
kapitatu, a czesto rowniez okre-
Slony poziom zyskow. Jest to
wowezas poziom minimalny, bo
to, ile ostatecznie zarobi klient,
uzaleznione jest od zachowania
instrumentu bazowego, na kto-
rym oparta jest lokata. Taka
mozliwo$¢ skorzystania z do-
brej koniunktury na rynkach fi-
nansowych czy towarowych
bez koniecznosci ponoszenia
duzego ryzyka kusi klientow,
czego dowodzi systematyczny
wzrost ich zainteresowania te-
go rodzaju ustuga. Lokaty mo-
g3 by¢ laczone z inwestycjg na
rynku walutowym. Sposob
osiggania zyskow przy pomocy
takiego instrumentu jest iden-
tyczny jak zwyktych struktur,
jednak w sklad zaawansowa-
nych propozycji wehodzg zwy-
kle bardzo egzotyczne i orygi-
nalne indeksy.

Kazdy bank deklaruje jedno-
cze$nie, ze dla klientow dyspo-
nujacych kwota minimum 1
min z (lub euro) moze przygo-
towac propozycje inwestycji w
ramach struktur hybrydowych,
tj. opartych na szerszej ilosci in-
deksow. Bogaty wachlarz roz-
wigzan inwestycyjnych umozli-
wia lepsze zdywersyfikowanie
portfela, pelniejsze dopasowa-
nie strategii do indywidualnych
potrzeb klienta. Daje takze
szanse na ponad przecietne zy-
ski. Private banking zapewnia
dostep do otwartej architektu-
Ty, co oznacza, ze strategia za-
rzadzania majatkiem budowa-
na jest w oparciu o niemal
wszystkie instrumenty finanso-
we dostepne w Polsce i na §wie-
cie, oferowane przez rozne in-
stytucje. Dzieki temu klient mo-
ze inwestowaé w dostepne na
rynku polskim i §wiatowym ak-
cje firm, obligacje korporacyjne
i rzadowe, instrumenty po-
chodne, opcje czy $wiadectwa
uczestnictwa. Jednak to nie ko-
niec mozliwosci inwestycyj-
nych. Kazdy klient private ban-
kingu moze skorzystaé z ofer-
ty domu maklerskiego z tej
samej grupy kapitalowej. Ko-
rzy$ci? Przede wszystkim pre-
ferencje w oplatach, ale takze
bardziej elastyczne procedury
obslugi czy atrakeyjne i latwo
dostepne kredyty na zakup ak-
¢ji. Niektore banki oferujg row-
niez sprzedaz niepubliczng pa-
pieréw komercyjnych na zasa-
dzie private placement. Dla
tych, ktorzy akceptuja ryzyko
dostepne sg tez transakcje ter-
minowej wymiany walutowej.

Jesli i to za malo, klient za-
wsze moze sprawdzi¢ deklara-
cje gotowosci do skonstruowa-
nia niemal dowolnego produk-
tu niestanowigcego elementu
standardowej oferty, i to nieza-
leznie, czy do tego celu koniecz-
ne bedzie skorzystanie z oferty
grupy, czy dostawcy zewnetrz-
nego. Oferta inwestycyjna jest
bogata i kazdy z klientow priva-
te bankingu ma sporo mozliwo-
Sci zwigzanych z réznym pozio-
mem ryzyka. To, jak szybko
stanie sie milionerem, zalezy od
trafno$ci wyboru, a w tym po-
moze osobisty doradca.
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PRIVATE BANKING

Prawdziwa bankowos¢ zaczyna si¢ od miliona zlotych

100 tys. zt? 200 tys. zt? 1 min zt? Od jakiego
putapu rozpoczyna sie przygoda z private
bankingiem? lle bankow, tyle odpowiedzi.
Jednak cho¢ s3 to ogromne kwoty, to i tak

o wiele mniejsze niz wymagania, jakie stawiaja
przed najbogatszymi banki zachodnie.

Czym tak naprawde jest private banking i ilu Po-
lakéw ma prawo sadzi¢, ze moze zostac wyjatko-
wymi klientami bankéw - te pytania od lat nie
moga doczekac sie jednoznacznej odpowiedzi.
Problem w tym, ze kazdy bank prowadzi wtasng
polityke w zakresie konstruowania takich ofert
przyjmujac wiasne kryteria bogactwa. Bywa,

ze kryteria skorzystania z oferty sa tak niskie,

ze generalnie setki tysiecy osob moze powiedzie¢
o sobie, iz zastuguje na szczegolne potraktowanie
i umieszczenie na najwyzszej potce ustug finan-
sowych. Tylko ze poza tadna nazwa konta i ztotg
kartg klientowi bank nie moze zaoferowac nic
wiecej... no, moze poza wyzsza optata. Prawdziwy
private banking to catkiem inny wymiar. Zaréwno
finansowy, jak i prestizowy.

W Swiecie bankowym funkcjonuja 3 segmenty
klientéw. Do wszystkich skierowana jest oferta
standardowa, do tych bogatszych — ogolnie poj-
mowany personal banking, do najzamozniejszych
private banking, do nieprzyzwoicie bogatych

- wealth management.

Private banking to bankowo$¢ dla najbogatszych
i najbardziej wymagajacych klientéw. To indywi-
dualne, partnerskie dobieranie produktow,

anie natretna akwizycja. To wspbétpraca na lata,
wymagajaca zaufania zaréwno od banku,

jak i od klienta.

Jakie wiec wymagania stawiajg $wiatowe ban-
ki swoim klientom chcacym korzystaé z ustug
private bankingu? Dla przyktadu Credit Suisse
podejmie si¢ zarzadzania aktywami (asset mana-
gement) o wartosci co najmniej 500 tys. frankow
szwajcarskich. Dla klientow z najwigkszymi wy-
maganiami dolny prog wynosi 5 min CHF. Inny
Swiatowy bank — brytyjski HSBC — $wiadczy
ustugi zarzadzania bogactwem (wealth manage-
ment) po zainwestowaniu kwoty miliona funtow
brytyjskich. Bank Merill Lynch Global Private
Client przyjmie do grona swoich klientow jedynie
o0soby zamierzajace zainwestowac co najmniej

3 min dol. Swiatowy potentat UBS zada nato-
miast zainwestowania 500 tys. euro.

Aby zosta¢ klientem Barclays Private Bank, nale-
zy posiadac co najmniej 500 tys. funtow brytyj-
skich. To tylko wybrane oferty. Usredniajac rynek,
mozna przyjac, ze standardowym minimalnym
$wiatowym poziomem aktywow umozliwiajgcym

objecie ustuga private bankingu jest rownowar-
to$¢ 1 min dol.
A jakie obowigzuja kryteria private bankingu
w Polsce? Najczesciej polskie banki tzw. prog
wejscia okre$lajg na podstawie salda $rodkow
zdeponowanych w banku lub w innym podmiocie
z tej samej grupy kapitatowej, np. funduszy inwe-
stycyjnych. | tak w Raiffeisen Banku czy Noble
Banku klient musi posiada¢ minimum 200 tys. zt,
w Kredyt Banku nieco wigcej, bo 250 tys. zt,
w BPH - 300 tys., aw ING Banku Slaskim — 400
tys. (cho¢ w tym przypadku jest jeszcze opcja ofer-
ty 0od 100 tys. zt). Jeszcze wyzsze wymagania —
500 tys. zt - stawiajg BRE Bank i PKO BP. Oczywi-
$cie kazdy z bankéw przyjmie rownowartos¢ tych
kwot w walucie obcej. Innym kryterium wykorzy-
stywanym przez banki jest wysoko$¢ miesigcz-
nych wptywow na rachunek - tutaj poziomy sa nie
do korica spéjne z wcze$niej omawianym progiem
zdeponowanych $rodkow: w PKO BP wystarczy
tylko 10 tys. zt, w BPH 15 tys. zt, w Deutsche Banku
20 tys. zt. Takie kwoty nie przyprawiaja juz o za-
wrot gtowy. Banki zgodnie jednak przyznaja,
ze zrobig wyjatek dla klienta, ktory nie spetnia
powyzszych wymogow, ale nalezy do grona
0s6b o0 uznanej pozycji spotecznej. To moze
oznaczac, ze rynek jest catkiem spory.
Specjalisci z Citi Handlowego twierdza, ze jesli
mowa o prawdziwym private bankingu, kwota wol-
nych $rodkéw powinna siega¢ poziomu co naj-
mniej 1 - 2 min. zt, aby umozliwiata inwestycje
w rdznorodne klasy aktywow, a przez to dostep
do najciekawszych produktow inwestycyjnych
i Swiatowych rynkow finansowych. Im wyzsza kwo-
ta aktywow, tym bardziej zindywidualizowang ofer-
te bank jest w stanie przygotowa¢ dla klienta. Naj-
bogatsi z bogatych otrzymuja oferte wealth mana-
gement, czyli kompleksowego zarzadzania majat-
kiem klientow. Szczegdlnymi adresatami tych roz-
wiazan sa klienci o ponadprzecietnym potencjale
finansowym, przedsiehiorcy — wtasciciele prywat-
nych majatkow, ktérych aktywa — ptynne nieru-
chomosci i udziaty w firmach - siegaja kilkudzie-
sieciu milionow ztotych.
llu jest w Polsce klientoéw korzystajacyc
z oferty private bankingu? Na dobra sprawe nikt
nie ma pojecia. Bardzo duza grupa — wedtug nie-
ktorych szacunkow nawet 45 proc. klientow,
ktorzy spetniajg wymagania private bankingu
- nie korzysta z takiej oferty. Najbardziej optymi-
styczne szacunki moéwia, ze ponad 150 tys. 0sob
kwalifikuje sie do przyjecia do grona klienéw priva-
te bankingu. Tylko nie wiadomo, wedtug ktorego
finansowego progu wejscia...
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