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Private banking — istotna rola
we wspotfczesnej bankowosci

tukasz Paszkiewicz

Wstep

Rozw6j systemu bankowego spowodowat daleko idaca
specjalizacje instytucji bankowych i kredytowych. We
wspélczesnym systemie bankowym mozemy bez trudu
odnalez¢ banki centralne, uniwersalne, inwestycyjne,
specjalistyczne, jak tez np. banki hipoteczne, sp6idziel-
cze, a takze wszelkiego rodzaju instytucje kredytowe,
jak kasy oszczednosci, instytucje drobnego kredytu itp.

Wsrod wymienionych wyzej specjalizacji znajduje
sie takze nurt w bankowosci, ktéry narodzit sie w XVIII w.,
a mianowicie bankowos¢ prywatna (ang. private ban-
king). Oferte private banking znajdujemy dzi$ zar6wno
w wyspecjalizowanych w tej sferze prywatnych ban-
kach, jak i w bankach uniwersalnych i inwestycyjnych.
Pierwszy bank prywatny powstal w 1740 r. w St. Gal-
len w Szwajcarii, a jego zalozycielem byl Caspar Zyli.
Bank od nazwiska jego siostrzeica Emila Wegelin-Wild
nosi do dnia dzisiejszego nazwe Wegelin & Co. Private
Bankers. Warto wymieni¢ takze najstarszy bank w Zu-
richu, czyli zalozony w 1750 r. Rahn & Bodmer Banqu-
iers, czy tez dawny genewski Lombard Odier & Cie, kt6-
ry po polaczeniu z Darier Hentsch & Cie nosi nazwe
Lombard Odier Daier Hentsch & Ciel.

Znawcy przedmiotu zwykli definiowaé private
banking jako zindywidualizowany i kompleksowy sys-
tem finansowej obstugi przez bank zamoznych klien-
tow indywidualnych?. Ja okreslam to jako prawidlowa
obsluge klienta przez bank. Drugorzedna sprawa jest, ze
tego typu obstuga skierowana jest tylko do najzamoz-
niejszych klientéw. Proba okreslenia, kto jest uwazany
za zamoznego klienta, wydaje mi sie bez przedmioto-
wa, dlatego ze zalezy to, po pierwsze, od banku, po dru-
gie od kraju, a po trzecie od zawodu i pozycji spolecz-
nej. Oferta bankowosci prywatnej moga by¢ objeci tak-
ze klienci niespelniajacy warunkéw finansowych, lecz
majacy odpowiedni status spoleczny, np. politycy,
prawnicy, lekarze czy aktorzy3.

Rozw6j bankowosci prywatnej jest imponujacy.
Na calym $wiecie mozemy bez trudu odnalez¢ komoérki
bankéw oferujacych (lub przynajmniej prébujacych
oferowac) ten wyrafinowany produkt. Wiele pozostaje
jednak tylko w sferze préb. Bankowo$¢ prywatna nale-
zy bowiem do tego segmentu ustug, w ktérym nie wy-
starcza tylko stworzy¢ odpowiedni produkt, lecz trzeba
go dostarczy¢ przy pomocy wybitnego pracownika ban-

1%, Paszkiewicz: Private ranking. ,Inwestor Finansowy”, wrzesien 2003 r., s. 19.

2 L. Dziawgo: Private banking — istotny element wspélczesnej bankowosci.
»Bank i Kredyt” nr 2/2003. Podobnie w: Z. Krzyékiewicz, W. L. Jaworski, M.
Putawski: Leksykon bankowo-gieldowy. Warszawa 1998 Poltext, s. 454-455.

3 L. Paszkiewicz: Private banking, op.cit., s. 19.
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ku, ktéry jest nie tylko wyksztalconym czltowiekiem,
lecz takze ma nienaganne maniery i niekiedy bedzie
wzorem do nasladowania dla potencjalnego klienta.

Celem niniejszej publikacji jest préba ukazania
istotnej roli private banking we wspéiczesnej bankowo-
Sci, ze szczegélnym uwzglednieniem obecnej sytuacji
i mozliwych kierunkéw rozwoju tego segmentu. Na
przykladzie instytucji private banking przedstawie pro-
blemy dotyczace konsolidacji i wspétzawodnictwa
w branzy ustug finansowych, a takze zjawisko r6znico-
wania podmiotéw wytwarzajacych produkty i dystry-
buujacych je. Bede starat sie takze ukazac¢ tendencje do
zmiany modelu oferowania produktéw przez uczestni-
kéw rynku, nie zapominajac jednoczesnie o coraz cze-
Sciej wykorzystywanej w bankowosci prywatnej insty-
tucji outsourcingu.

Celem mojego artykulu jest uzmystowienie, ze
w przypadku ustug bankowosci prywatnej bardzo istot-
na role odgrywaja strategie zarzadzania, a wéréd nich
nastepujaca triada: produkt przewodni, identyfikacja
marki i jako§¢ ustug.

Private banking (bankowos¢ prywatna) —
sytuacja obecna sektora i mozliwe kierunki
Imian

Konsolidacja

Zapowiadany od pewnego czasu przez specjalistow
proces konsolidacji branzy stat sie juz faktem. Banki
prywatne, aby obnizy¢ koszty dziatalnosci, postanowi-
ty zwiekszy¢ wartos¢ aktywow, ktérymi zarzadzaja.
Jednym ze sposob6éw osiagniecia tego sa fuzje badz
przejecia. W czerwcu 2002 r. Rabobank i Sarasin we-
szly w strategiczny alians, wspomniany juz wczesniej
Lombard Odier & Cie i Darier Hentsch & Cie potaczyty
sie w lipcu 2002 r., a ABN AMRO nabyt niemiecki bank
prywatny Delbruck & Co. we wrze$niu 2002 r.
Przewidywana jest takze konsolidacja dwéch jak-
ze odmiennych dotychczas centréw finansowych —
offshore i onshore. Nasilajaca sie coraz bardziej polity-
ka ograniczania protekcjonizmu i egzekwowania wy-

miany informacji wywiera coraz wiekszy wplyw na
swiatowe centra offshore. Uczestnicy rynku wskazuja
na widoczna réznice miedzy wzrostem aktywéw na
rynkach rodzimych i na rynkach miedzynarodowych,
wynoszaca w ciagu trzech lat okoto 5,5% w Europie
i okoto 1,5% w Ameryce Péinocnej. Wskazuje to, ze
rynki krajowe zaczynaja przewyzsza¢ rynki miedzyna-
rodowe. Wydaje sie wiec oczywiste, ze menedzerowie
beda kontynuowali konsolidacje sektora, a tym samym
swoich operacji, a takze redukowali liczbe centréw of-
fshore w ktérych sa obecni, ograniczajac dziatalnoéé¢ do
jednego centrum w poszczegdlnym regionie. W konse-
kwengji specjalisci z branzy# spodziewaja sie, ze spad-
nie liczba centréw offshore z ponad 50 obecnie do oko-
to 20 — 30. Ich liczba moze by¢ nawet mniejsza, a glow-
ne centra moga obejmowac nowe, dynamicznie rozwi-
jajace sie jurysdykcje, jak Singapur czy Dubai. Mene-
dzerowie wiec beda musieli uwaznie rozwazy¢, gdzie
ulokowaé swdj biznes, biorac pod uwage Zrédto pocho-
dzenia i przeptywu kapitatu swoich klientéw, regulacje
prawne i system podatkowy, a takze mozliwosci reduk-
cji kosztéw, jednak bez nadmiernego pogorszenia sie ja-
kosci ustug®.

Wspétzawodnictwo

Przewiduje sie® nasilenie wspétzawodnictwa o klien-
tow, i to zar6wno w przypadku obecnych, jak i przy-
sztych klientéw. Obecnie oczekuje sie, ze 34% docho-
du bankéw prywatnych bedzie pochodzi¢ od dotych-
czasowych klientéw, biorac pod uwage wysoki koszt
pozyskania nowych klientéw. Jednakze prezesi ban-
kow prywatnych uwazaja, ze walka o nowych klientéw
bedzie bardzo zawzieta, a gtéwnym czynnikiem wpty-
wajacym na wyboér instytucji finansowej bedzie jej ele-
ment odrézniajacy ja od pozostalych. Jest rzecza nie-
zwykla, ze pomimo tak zaostrzonej konkurencji i walki
o klientéw okoto 42% respondentéw badanych przez
PWC nie ma okreslonych procedur majacych na celu

4 Por. PricewaterhouseCoopers. Global Private Banking /Wealth Management
Survey 2003, s 10.

5 PricewaterhouseCoopers, op.cit., s 10.

6 Zob. PricewaterhouseCoopers, op.cit., s 12.
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monitorowanie i zatrzymanie wartosciowych klientéw.
Ta cze$¢ menedzeréw bedzie narazona na to, ze bardziej
profesjonalna konkurencja odbierze im swoich klient6w?.

Dzieje sie tak m.in. dlatego, ze mimo wielu dekla-
racji wspéiczesnym menedzerom nie jest tatwo skon-
centrowa¢ uwage na klientach. Po pierwsze, wielu
z nich uznaje, ze sukces rynkowy firmy wymaga glow-
nie stalych innowacji w zakresie produktu. Po drugie,
w miare rozwoju firmy, jej ekspansji rynkowej,
a zwlaszcza w sytuacji osiagniecia sukcesu ekonomicz-
nego zainteresowanie menedzeréw przesuwa sie w kie-
runku projektowania budzetéw, troski o zasoby i we-
whnetrznych rozgrywkach. A przeciez warto$¢ dowolne-
go wyrobu lub ustugi wynika ze zdolnosci do sprosta-
nia oczekiwaniom odbiorcy. Zrozumienie, co i dlacze-
go klienci uznaja za wazne, stwarza okazje do zdobycia
informacji o zmieniajacych sie priorytetach i jest szan-
sa wytyczenia wlasciwego kierunku zmian8.

Wiedza o klientach staje sie podstawa strategii fir-
my, a jej tworzenie powinno sie rozpocza¢ od nastepu-
jacych dziatan:

— poznania, ktére preferencje klientéw sa pomijane
w obecnych dziataniach,

— zaprojektowania modelu dziatan, ktéry bedzie
odpowiada¢ tym preferencjom,

— stworzenia na tej podstawie nowej strefy zysku
o wysokiej rentownosci.

Warto przy tym zwréci¢ uwage na fakt, ze rozpo-
znanie potrzeb i preferencji klientéw nie jest proste, bo-
wiem nie wszystkie oczekiwania klientow sa przez
nich artykutowane. Ponadto klient wystepuje czesto ja-
ko podmiot zbiorowy, w tancuchu wzajemnych powia-
zan. Wynika z tego koniecznoé¢ ciagtego aktualizowa-
nia strumienia informacji na temat zachowan klientéw
i uwrazliwienia catej kadry menedzerskiej na zmiany
sposobu podejmowania decyzji o zakupie danego pro-
duktu. Zmiany te powinny by¢ impulsem do przepro-
jektowania produktéw lub sposobéw ich sprzedazy.

Zradio: PricewaterhouseCoopers.

Wspétpraca z klientem powinna rozpoczynac sie od roz-
poznania motywéw zakupu, na podstawie wnikliwie prze-
prowadzonej analizy potrzeb preferencji i oczekiwan®.

Wiekszo§¢ menedzeréw bez wzgledu na regiony
$wiata, w ktérych pracuja, uwaza, ze klienci opuszcza-
ja ich organizacje z powodu niezadowalajacych zwro-
tow z inwestycji, mimo ze stabe wyniki operacji finan-
sowych charakteryzuja prawie caty sektor. Brak proak-
tywnego doradztwa jest wymieniany na drugim miej-
scu. Menedzerowie z Azji przyjmuja z kolei, ze klienci
opuszczaja ich instytucje, jezeli sa nieusatysfakcjono-
wani poziomem ustug lub jezeli bank nie okazuje zro-
zumienia dla ich potrzeb10.

Réznicowanie producentéw i dystrybutoréw

Charakterystyka produktéw, a takze wymagany przez
klientéw minimalny zwrot z inwestycji powoduja, ze
tylko wielcy gracze moga aspirowa¢ do roli producen-
tow produktéw finansowych. Jest oczywiscie miejsce
takze dla niszowych uczestnikéw, lecz jest kwestia bez-
sporna, ze miejsca dla typowych zarzadzajacych akty-
wami wydaje sie by¢ coraz mniej. Antidotum na samot-
ne wspoélzawodnictwo w zakresie zwrotéw z produk-
tow inwestycyjnych sa tzw. produkty o otwartej kon-
strukcji, ktére pozwalaja menedzerom uzyskaé produkt
spoza ich macierzystej organizacji i dziata¢ jako dystry-
butor produktéw finansowych pozyskanych wieloma
wielu zrédet. Wsréd respondentéw PWC okoto 59%
wymienia dystrybucje jako gtéwny punkt ich strategii,
podczas gdy tylko 22% jest obecnie nastawionych na
produkcje. Uczestnicy rynku przewiduja, ze w ciagu
nastepnych trzech lat réznice te powieksza sie do 64%
ze strategia kladaca nacisk na dystrybucje i tylko 16%
zorientowanych na produkcje!!. Interesujace moze wy-
dawac¢ sie to, ze menedzerowie dziatajacy na rynkach
mniej dojrzatych, jak np. Singapur, chetniej adaptuja
model oparty na produkcji. Wszystko to sprawia, ze

7 PricewaterhouseCoopers, op.cit., s 12.

8 K. Opolski, E. Opolska: Jakos¢ jako podstawa reorganizacji firmy. W: Dosko-
nalenie jakosci w bankach. Praca po redakcja K. Opolskiego, Warszawa 2002,
Wyd. CeDeWu s. 13.

9 K. Opolski, E. Opolska: op.cit. S. 13-14.

10 Takie stanowisko potwierdzito 43% klientow bankowosci prywatnej ankie-
towanych przez PricewatrhouseCoopers i Economic Intelligence Unit.

1 PricewaterhouseCoopers, op.cit., s 8.
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niemal wszyscy beda zmuszeni juz w niedalekiej przy-
szlosci do podjecia strategicznych decyzji, w ktérym
kierunku podazy ich organizacja. Zapewne, podejmu-
jac jakie$ kroki, beda brali pod uwage takie czynniki,
jak wielko$¢ instytucji, sita na rynku i elementy odréz-
niajace od konkurencji.

Tzw. doradztwo twarza w twarz, zarezerwowane
dotad jedynie dla zamoznych klientéw, powoli zaczy-
na by¢ wykorzystywane w stosunku do klienta maso-

wego. Jednym z uczestnikéw rynku, ktéry z sukcesem
zaadaptowal ten sposéb dystrybucji swoich produk-
tow, jest wloski Fideuram, ktéry zatrudnia okofo 3.500
doradcéw finansowych i zarzadza okoto 50 mld USD
aktywow12,

W ostatnim czasie mozna takze dostrzec istotne
zmiany sposobu oferowania produktéw. Coraz wiecej
rynkowych graczy stosuje ptynny model obstugi, ktéry
jest potaczeniem produktéw ,szytych na miare” z sze-
rokim wyborem mozliwoéci inwestycyjnych, wtaczajac
w to produkty podmiotéw zewnetrznych. Taka strate-
gia gwarantuje wieksza plynnosé, biorac pod uwage
srodowisko makroekonomiczne i coraz wieksze wyma-
gania klientéw. Zdarza sie, Zze coraz wiecej menedze-
réw bankowosci prywatnej przenosi na zewnatrz ope-
racje tzw. back-office, adaptujac jednoczesnie produkty
podmiotéw zewnetrznych. Pozwala to doradcom finan-
sowym poswieca¢ wiecej czasu na relacje z klientami,
co prowadzi do zwigkszenia lojalnosci klientéw, a tym
samym zyskow13,

12 Cap & Gemini Ernst & Young, Private Banking Systems Survey. Survey Re-
sults 2003, s. 9-10.
13 Tamze, s. 10.
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Imiana modelu oferowania produkiéw

Tradycyjny europejski model oferowania produk-
tow, charakteryzujacy sie wysokim poziomem inte-
gracji i kladacy nacisk gtéwnie na wlasne produkty
i ustugi, powoli ewoluuje w strone modelu amery-
kanskiego. Ten model oprécz wlasnych produktow
i uslug ma takze produkty podmiotéw zewnetrznych.
Model amerykanski jest coraz bardziej doceniany za-
réwno w doradztwie, jak i globalnym zarzadzaniu
aktywami

Outsourcing

Nigdy dotad utrzymywanie nowoczesnej bazy informa-
tycznej nie bylo tak istotne. Banki w celu obnizenia kosz-
tow zaczely coraz odwazniej wykorzystywaé, w grani-
cach ustawowych, instytucje outsourcingu. Specjalisci
od administrowania zaczeli oferowa¢ instytucjom spe-
cjalizujacym sie w obstudze zamoznych klientéw mozli-
wos¢ zmniejszenia kosztéw funkcjonowania, takich jak
wprowadzanie nowoczesnych technologii informatycz-
nych czy samodzielne dokonywanie rozliczen.

Pojawienie sie zewnetrznych back-offices pomaga
mniejszym, niszowym instytucjom w utrzymaniu sie
na rynku. Umozliwia takze prowadzenie dzialalnosci
na obszarze, na ktérym samodzielnie nie mialyby moz-
liwosci zaistnieé.

Utrzymywanie sie tendencji do outsourcingu
i zmiana w budowaniu produktéw powoduja istotne
przeksztalcenia w modelu prowadzenia biznesu przez
dostawcow ustug private banking. W niedalekiej przy-
szloéci sukces odniosa ci, ktérzy posiada umiejetnoscé
adaptowania warunkéw przemieszczajacego sie rynku,
wymogéw klientéw i nowych technologii. Najlepsi
z sektora ustug bankowosci prywatnej stworza taki mo-

Prodkty i Techniki

del prowadzenia dzialalnosci, systemy IT i tworzenia
produktéw, ktére pozwola im na dostosowanie ustug
do zmian wymagan klientéw. Ta elastyczno$¢ pozwo-
li uczestnikom rynku na najkorzystniejszy wyboér
ustug.

Strategie bankowosci prywatnej

Bankowo$¢ prywatna zazwyczaj skupia sie na tzw. pro-
dukcie przewodnim, identyfikacji marki i jakoéci ustug.

e Produkt przewodni. Strategia produktu prze-
wodniego powinna zmierza¢ w kierunku kombinacji
innowacji, konkurencyjnej ceny, technicznego wspar-
cia i atrakcyjnego zwrotu z inwestycji.

e Identyfikacja marki. Marka to polaczenie histo-
rii 1 kultury danej organizacji, indywidualnej i dostoso-
wanego do potrzeb klienta obstugi, a takze $wiadomo-
$ci marki i jej reputacji.

¢ Jakos¢ ustug. Na jakosc¢ ustug skladaja sie: prawi-
diowa obstuga, wykwalifikowani pracownicy, a takze
technologia informatyczna.

Produkt przewodni

Tradycyjny model miedzynarodowej bankowosci pry-
watnej wiaze sie z dyskrecjonalnym lub niedyskrecjo-
nalnym zarzadzaniem portfelem, a takze okreslonymi
ustugami typu offshore. Rozw6j nowych produktéw
i ustug laczy sie z ekspansja i wymogami rynku. Dodat-
kowo produkty i ustugi odzwierciedlaja oryginalnosc¢
i sile organizacii.

Znawcy przedmiotu zwykli mawia¢, ze produkt
przewodni jest wielowymiarowy, a typowe tego typu
produkty sa liderami sposréd calej gamy produktow

Schemat 3 Oferowanie produktow i ustug w bankowosci prywainej

 _ 

Klienci private banking

Produkty inwestycyjne Rozwigzania inwestycyjne Financial Planning/
Wealth Management

Produkty transakcyjne Zarzadzanie portfelem Planowanie ubezpieczeniowe i emerytalne
Produkty strukturyzowane Doradztwo Nieruchomosci
Uslugi brokerskie Planowanie podatkowe
Fundusze inwestycyjne Trusty i fundacje
Inwestycje alternatywne Skonsolidowana ksiegowo$¢
Ubezpieczenia 1 raportowanie
Kredyty i pozyczki

Podstawowe produkty & obstuga
Rachunki/platnosci Powiernictwo Raporty Pakiet VIP

Zrédto: opracowanie wiasne.
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i ustug!®. Produkty i ustugi mozemy podzieli¢ na trzy
segmenty.

e Indywidualne doradztwo inwestycyjne

Indywidualne doradztwo inwestycyjne polega na
konsultingu inwestycyjnym. Doradcy bankowi wspo-
magaja klientéw w zarzadzaniu majatkiem poprzez
opracowywanie indywidualnych strategii inwestowa-
nia i codzienne doradztwo. Cecha charakterystyczna
tych ustug jest to, ze wszelkie transakcje sa konsultowa-
ne z doradca, lecz ostateczna decyzja dotyczaca ich za-
warcia nalezy do klientéw.

e Zarzadzanie majatkiem

Ustuga ta skierowana jest do klientéw, ktérzy nie
chca, nie maja czasu lub nie czuja sie na sitach na bie-
zaco monitorowac¢ rynku i samodzielnie podejmowac
ryzyka inwestycyjnego, a w szczeg6lnosci efektywnie
pomnaza¢ swego portfela. Wraz z udzieleniem pelno-
mocnictwa i okre$leniem swoich preferencji inwesty-
cyjnych klienci przenosza ciezar zarzadzania ich majat-
kiem na do$wiadczonych ekspertéw.

e Wealth Management / Investment Planning

Przez Wealth Management rozumiemy stala opie-
ke nad klientem i jego rodzina. Cecha charakterystycz-
na tego segmentu jest wykorzystywanie ekspertow z ze-
wnatrz, m.in.: adwokatéw (np. doradztwo w zakresie
dziedziczenia, spadkéw, prawa rodzinnego, ochrony ma-
jatku na przyszlos¢), doradcéw podatkowych (tworzenie
optymalnych rozwiazan podatkowych), doradcoéw ubez-
pieczeniowych (ubezpieczenia na zycie, planowanie
emerytalne) czy specjalistow z branzy nieruchomosci.

Identyfikacja marki

Private banking jest prawdopodobnie jedyna ustuga fi-
nansowa, w ktorej warto$¢ marki jest tak istotna, a pre-
stiz odgrywa tak doniosla role. Dla bankowosci prywat-
nej warto$¢ marki to reputacja, sita i jakos¢ instytucji.

Banki prywatne najczesciej wykorzystuja nastepu-
jace techniki budowania swojej marki na rynku:

e Marka parasol. HSBC Private Banking jest na-
zwa bedaca marka parasolem dla wielu instytucji, kt6-
re w dalszym ciagu dzialaja pod wlasnymi markami,
czasami mylaco, jak British Bank of the Middle East
(BBME) i Midland Private Banking International. Taka
strategia wynika z rozumowania, ze lokalne nazwy sa
wciaz uwazane za wazne; taki sposéb postrzegania
marki jest typowy dla HSBC.

e .Submarka” dla marki matki: Citibank Private
Bank jest submarka dla Citicorp. Podobny styl identyfi-
kacji maja Lloyds Private Banking czy Barclays Private
Bank. Taka strategia podkresla jasny i silny zwiazek ze
spotka matka.
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e Marka niezalezna od spétki matki. Zachowanie
starej rodzinnej nazwy jest powszechne w miedzynaro-
dowym private banking. W Szwajcarii dziata np. nie-
mal cala sie¢ bank6w bedacych niegdy$ prywatna wta-
snoscia, ktére chociaz zostaly zakupione przez trzy du-
ze komercyjne szwajcarskie banki, wciaz funkcjonuja
pod wlasnymi nazwami, np.: Bank Leu, Bank Clariden,
Bank Hoffman, Armand von Ernst, Bank Ehinger, Hy-
poswiss, Coutts.

¢ Marka stowarzyszona. Cztery szwajcarskie ban-
ki: Bordier & Cie, Lombard Odier Darier Hentsch & Cie,
Mirabaud & Cie i Pictet & Cie, stowarzyszyly sie pod
nazwa Geneva Private Bankers Association.

Jakos¢ ustug

W przeszloéci w niektérych regionach $wiata private
banking byl czesto jedna z wielu ustug oferowanych
przez dana instytucje bankowa. Obecnie stal sie ustuga
o strategicznym znaczeniu i wystepuje coraz czeéciej
jako jasno okreslona, samodzielna i niezalezna cze$¢
dziatalnosci gospodarczej banku. Tendencja ta powo-
duje, ze struktura private banking w obrebie bankéw
prywatnych podlega przemodelowaniu®.

Zmiany te obejmuja np. system inwestycyjny back
office, standaryzacje portfeli inwestycyjnych, centrali-
zacje systemow zarzadzania portfelami, a takze centra-
lizacje analiz i strategii inwestycyjnych, co wiaze sie
z alokacja aktywo6w, charakterystyka geograficzna, wa-
lutami i selekcja akcji. Celem zmian sa zadowolenie
klient6w oraz wzrost zyskéw z inwestyciji.

Kolejnym waznym aspektem strategii ustug w ban-
kowosci prywatnej jest kultura. Historycznie ustugi ban-
kowosci prywatnej zwiazane byly z dominacja Szwajca-
rii. Szwajcarski styl private banking przez niektérych do
dzisiaj jest uwazany za godny nasladowania. Jednakze
sam private banking jest trudny do zdefiniowania, po-
niewaz wielu ludzi — w szczeg6lnosci Szwajcaréw —
uwaza, ze private banking to co$ wiecej niz ushugi i pro-
dukty. Mozna powiedzie¢, ze szwajcarski private ban-
king jest niepowtarzalny w ten sam sposéb jak to, ze
Ferrari moze by¢ produkowane tylko we Wtoszech16.

Zakonczenie

Ustugi dla zamoznych klient6w moga $wiadczy¢ wszy-
scy uczestnicy rynku. W przypadku private banking ma-
my jednak do czynienia z niemal globalnym rozwiaza-
niem zapewniajacym sukces w obsludze segmentu
klientéw, ktérzy wymagaja szczegélnego profesjonali-
zmu. By¢ moze kiedys$ istnialy podobne rozwiazania, ale
z pewnoscia nigdy nie staly sie elementem bankowosci.

14 1., Weldon: Private banking. A global perspective. Woodhead Publishing
Ltd. 1998.

15 por. L. Weldon, op.cit.
161, Weldon, op.cit.
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Schemat 4 RozZne modele ustug stosowane w miedzynarodowym private banking

Model szwajcarskiego banku prywatnego

Model anglosaskiego banku inwestycyjnego

Model zespolowy

-

Zrédto: Gemini Consulting.
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Private banking przekraczajac granice panstw,
trwale wpisal sie w krajobraz konsolidacji sektora ban-
kowego i to nie tylko w wymiarze przedsiebiorstw, lecz
takze dwoch jakze odmiennych dotychczas centréw fi-
nansowych — offshore i onshore.

Swoisty konserwatyzm, ktéry jest dominujaca ce-
cha tego segmentu bankowosci, nie przeszkadza jednak
w poszukiwaniu coraz to nowszych rozwiazan w funk-
cjonowaniu instytucji i oferowaniu produktéw. Nie
wszedzie zapewne dadza one jednakowe rezultaty, bo-
wiem w ustudze private banking wciaz duza role od-
grywa polozenie geograficzne, a co za tym idzie odreb-
noéci kulturowe, mentalnosci czy nawet religijne. Do-
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brze przygotowany produkt powinien uwzglednia¢ te
wszystkie elementy.

Bankowo$¢ prywatna wyznacza dzisiaj standardy
oferowania ustug. Zapewne juz niedtugo zaczna one prze-
nika¢ do innych segmentéw ustug finansowych. Jest to nie
tylko zindywidualizowany i kompleksowy system finan-
sowej obstugi przez bank zamoznych klientéw indywidu-
alnych, lecz swego rodzaju legenda, ktéra sprawia, ze my-
§limy o tym segmencie ustug jako o czyms$ wyjatkowym.

Jest kwestia bezsporna, ze bankowosé¢ prywatna
jest trwalym elementem wspdlczesnej bankowosci i nic
nie zapowiada jej schytku, a wrecz przeciwnie — nalezy
sie spodziewac jej rozwoju.



