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Wprowadzenie

Private  banking  stanowi  dziś  jeden  z  najbardziej  prestiżowych,  a  zarazem
wymagających segmentów rynku finansowego, dedykowany obsłudze klientów o
wysokim poziomie zamożności, często określanych w literaturze przedmiotu jako
HNWIs (High Net Worth Individuals) lub w przypadku szczególnie zamożnych –
UHNWIs (Ultra High Net Worth Individuals). Idea tego rodzaju usług wywodzi się
z  tradycji  bankowości  szwajcarskiej,  brytyjskiej  czy  luksemburskiej,  gdzie
indywidualne podejście do klienta, pełna dyskrecja, a także kompleksowa troska o
bezpieczeństwo  i  pomnażanie  majątku  od  dziesięcioleci  stanowiły  fundament
oferty.  Private  banking  obejmuje  nie  tylko  produkty  finansowe  w  wąskim
znaczeniu, takie jak zarządzanie portfelem inwestycyjnym, doradztwo kapitałowe
czy  strukturyzowanie  inwestycji,  lecz  także  pełen  wachlarz  usług
komplementarnych,  które  mają  na  celu  zaspokojenie  specyficznych  potrzeb
klienta  w  zakresie  sukcesji  majątku,  planowania  podatkowego,  optymalizacji
ryzyka, a coraz częściej także usług pozafinansowych, jak concierge czy wsparcie
w przedsięwzięciach filantropijnych.

Na rynku polskim segment private banking pojawił się stosunkowo późno. Jego
początki  można  datować  na  przełom  XX  i  XXI  wieku,  kiedy  to  po  okresie
transformacji  ustrojowej  zaczęły  wyraźniej  kształtować  się  nowe  struktury
majątkowe, a prywatna przedsiębiorczość – wcześniej mocno ograniczona – stała
się głównym motorem wzrostu dochodów. Rozwój sektora bankowego w Polsce w
latach  dziewięćdziesiątych  i  na  początku  dwutysięcznych  był  w  dużej  mierze
determinowany przez wejście na rynek kapitałowy międzynarodowych instytucji
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finansowych, które wniosły know-how w zakresie obsługi zamożnego klienta, jak
również  przez  rosnącą  konkurencję  między  bankami  krajowymi,  dążącymi  do
dywersyfikacji źródeł przychodów. Wraz z pojawieniem się rosnącej grupy osób
posiadających aktywa finansowe o wartości  przekraczającej  kilkaset tysięcy,  a
następnie milion złotych, banki zaczęły wyodrębniać dedykowane działy i linie
produktowe dla klientów z segmentu premium. Początkowo wzorowano się na
zachodnich modelach, jednak szybko okazało się, że polski klient private banking
różni  się  pod  wieloma  względami  od  swojego  odpowiednika  z  Londynu  czy
Zurychu.  Różnice  te  dotyczyły  nie  tylko  oczekiwań  co  do  produktów
inwestycyjnych, ale także stosunku do ryzyka, sposobu komunikacji z doradcą, a
nawet postrzegania samego banku jako instytucji zaufania publicznego.

W odróżnieniu od wielu rynków zachodnich, gdzie private banking jest usługą
znaną od pokoleń i  często przekazywaną z rodziców na dzieci  wraz z całymi
strategiami  zarządzania  majątkiem  rodzinnym,  w  Polsce  segment  ten  musi
budować  swoją  pozycję  od  podstaw.  Klienci  zamożni  wciąż  często  pozostają
pierwszym pokoleniem, które zgromadziło znaczący kapitał,  co wpływa na ich
strategię  inwestycyjną  –  są  ostrożniejsi,  bardziej  skoncentrowani  na
bezpieczeństwie niż  na maksymalizacji  zysków, a jednocześnie oczekują dużej
elastyczności  i  natychmiastowej  reakcji  banku  na  zmieniające  się  warunki
rynkowe. Brakuje też silnie ugruntowanej kultury długoterminowego planowania
sukcesji,  co w praktyce oznacza, że doradcy private banking w Polsce często
muszą  łączyć  funkcję  zarządzającego  aktywami  z  rolą  edukatora,
wprowadzającego klienta w świat bardziej złożonych instrumentów finansowych i
strategii inwestycyjnych.

Rozwój  private  banking  w  Polsce  napotyka  również  na  uwarunkowania
regulacyjne. Harmonizacja prawa bankowego z regulacjami unijnymi wprowadziła
szereg  wymogów  dotyczących  przejrzystości  działań,  raportowania  i  ochrony
interesów  klienta.  Z  jednej  strony  podnosi  to  standardy  obsługi  i  wzmacnia
zaufanie do sektora, z drugiej – ogranicza swobodę w kształtowaniu niektórych
rozwiązań  inwestycyjnych,  szczególnie  tych  o  wyższym  poziomie  ryzyka  lub
wymagających  bardziej  elastycznych  struktur  prawnych.  Do  tego  dochodzą
wyzwania podatkowe, które często determinują atrakcyjność poszczególnych form
lokowania kapitału.  W porównaniu z krajami o bardziej  przyjaznych reżimach
podatkowych,  Polska  nie  oferuje  równie  korzystnych  warunków  dla
zaawansowanych  form  optymalizacji  majątkowej,  co  sprawia,  że  część



najzamożniejszych klientów korzysta z usług banków zagranicznych, w tym w
Szwajcarii czy w Luksemburgu.

Istotnym czynnikiem kształtującym wyzwania dla private banking w Polsce są
także  globalne  megatrendy  w  sektorze  finansowym.  Cyfryzacja  bankowości
sprawiła, że klienci – nawet ci najbardziej zamożni – oczekują natychmiastowego
dostępu do informacji o swoich inwestycjach, możliwości dokonywania transakcji
online  oraz  personalizowanych  raportów  dostępnych  w  czasie  rzeczywistym.
Pandemia COVID-19 dodatkowo przyspieszyła proces przechodzenia na kanały
zdalne,  co  w  przypadku  private  banking  wymusiło  stworzenie  hybrydowych
modeli obsługi, łączących cyfrową wygodę z zachowaniem charakterystycznego
dla tego segmentu elementu ekskluzywnego, osobistego kontaktu. Pojawiło się
również wyzwanie związane z ekspansją fintechów i platform inwestycyjnych typu
robo-advisor, które – choć nie zapewniają tak szerokiej gamy usług jak banki – są
w stanie konkurować cenowo i technologicznie, przyciągając część młodszych,
technologicznie zaawansowanych klientów.

W kontekście  polskim wyzwaniem jest  również  edukacja  finansowa  klientów,
którzy  nierzadko  dysponują  znacznym  kapitałem,  lecz  nie  posiadają
odpowiedniego zaplecza wiedzy w zakresie zarządzania majątkiem. Dotyczy to
szczególnie bardziej zaawansowanych instrumentów, takich jak fundusze private
equity, strukturyzowane produkty inwestycyjne czy międzynarodowe rozwiązania
sukcesyjne. Brak znajomości tych narzędzi sprawia, że banki muszą inwestować w
proces edukacyjny,  jednocześnie utrzymując konkurencyjność i  wysoki  poziom
obsługi.

Kolejnym wymiarem wyzwań jest  rosnąca rola  elementów pozafinansowych w
ofercie private banking. Globalnie zauważa się, że zamożni klienci coraz częściej
oczekują  od  swojego  banku  wsparcia  w  takich  obszarach  jak  filantropia,
inwestowanie  w  sztukę,  finansowanie  projektów  społecznych  czy  dostęp  do
ekskluzywnych wydarzeń i sieci kontaktów. W Polsce ten trend również zaczyna
się zaznaczać, jednak jego rozwój wymaga umiejętnego łączenia oferty finansowej
z  usługami  o  charakterze  lifestyle’owym,  co  z  kolei  wymusza  na  bankach
tworzenie interdyscyplinarnych zespołów ekspertów.

Konkurencja na rynku private banking w Polsce jest coraz bardziej złożona. Obok
tradycyjnych banków uniwersalnych z wyspecjalizowanymi działami dla klientów
zamożnych, pojawiają się banki w pełni dedykowane temu segmentowi, a także



niezależne firmy doradcze, family offices i międzynarodowe instytucje finansowe
obsługujące klientów z Polski z zagranicy. Do tego dochodzą globalne platformy
inwestycyjne,  które  dzięki  cyfrowym  kanałom  dystrybucji  mogą  oferować
zaawansowane  instrumenty  inwestycyjne  bez  fizycznej  obecności  na  rynku
lokalnym.  Oznacza  to,  że  polskie  banki  muszą  konkurować  nie  tylko  ofertą
produktową,  ale  także  jakością  relacji,  doświadczeniem  doradców,
innowacyjnością  technologiczną  i  umiejętnością  dostosowania  usług  do
zmieniających  się  oczekiwań.

Wszystkie te czynniki tworzą złożony krajobraz, w którym rozwój private banking
w Polsce wymaga precyzyjnego balansowania między tradycyjnymi wartościami
segmentu  –  dyskrecją,  personalizacją,  długoterminowym  partnerstwem  –  a
nowoczesnymi rozwiązaniami, jakie wymusza rynek. Wyzwaniem jest jednocześnie
utrzymanie lojalności dotychczasowych klientów i przyciąganie nowych, często
młodszych przedstawicieli zamożnej grupy, którzy mają inne przyzwyczajenia i
oczekiwania.  W  tym  kontekście  w  niniejszym  rozdziale  zostaną  szczegółowo
omówione uwarunkowania rozwoju polskiego rynku private banking, nowe modele
obsługi klienta, rola pozafinansowych elementów oferty oraz struktura i dynamika
konkurencji. Analiza ta pozwoli uchwycić specyfikę wyzwań, przed jakimi stoi ten
segment  w Polsce,  oraz  wskazać  możliwe kierunki  dalszej  ewolucji,  w której
sukces będzie zależał od zdolności połączenia tradycji bankowości prywatnej z
wymogami nowoczesnej gospodarki cyfrowej.
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