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Wprowadzenie

Private banking stanowi dzi$ jeden z najbardziej prestizowych, a zarazem
wymagajacych segmentéw rynku finansowego, dedykowany obstudze klientéw o
wysokim poziomie zamoznosci, czesto okreslanych w literaturze przedmiotu jako
HNWIs (High Net Worth Individuals) lub w przypadku szczegdlnie zamoznych -
UHNWISs (Ultra High Net Worth Individuals). Idea tego rodzaju ustug wywodzi sie
z tradycji bankowosci szwajcarskiej, brytyjskiej czy luksemburskiej, gdzie
indywidualne podejscie do klienta, petna dyskrecja, a takze kompleksowa troska o
bezpieczenstwo i pomnazanie majatku od dziesiecioleci stanowity fundament
oferty. Private banking obejmuje nie tylko produkty finansowe w waskim
znaczeniu, takie jak zarzadzanie portfelem inwestycyjnym, doradztwo kapitatowe
czy strukturyzowanie inwestycji, lecz takze peten wachlarz ustug
komplementarnych, ktéore maja na celu zaspokojenie specyficznych potrzeb
klienta w zakresie sukcesji majatku, planowania podatkowego, optymalizacji
ryzyka, a coraz czesciej takze ustug pozafinansowych, jak concierge czy wsparcie
w przedsiewzieciach filantropijnych.

Na rynku polskim segment private banking pojawit sie stosunkowo p6zno. Jego
poczatki mozna datowac na przetom XX i XXI wieku, kiedy to po okresie
transformacji ustrojowej zaczety wyrazniej ksztattowaé sie nowe struktury
majatkowe, a prywatna przedsiebiorczos¢ - wczesniej mocno ograniczona - stata
sie gtownym motorem wzrostu dochodow. Rozwoj sektora bankowego w Polsce w
latach dziewieédziesiatych i na poczatku dwutysiecznych byt w duzej mierze
determinowany przez wejscie na rynek kapitalowy miedzynarodowych instytucji
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finansowych, ktore wniosty know-how w zakresie obstugi zamoznego klienta, jak
réwniez przez rosnaca konkurencje miedzy bankami krajowymi, dazacymi do
dywersyfikacji zrodet przychodéw. Wraz z pojawieniem sie rosnacej grupy oséb
posiadajacych aktywa finansowe o wartosci przekraczajacej kilkaset tysiecy, a
nastepnie milion ztotych, banki zaczely wyodrebnia¢ dedykowane dziaty i linie
produktowe dla klientow z segmentu premium. Poczatkowo wzorowano sie na
zachodnich modelach, jednak szybko okazatlo sie, ze polski klient private banking
rézni sie pod wieloma wzgledami od swojego odpowiednika z Londynu czy
Zurychu. Réznice te dotyczyly nie tylko oczekiwan co do produktow
inwestycyjnych, ale takze stosunku do ryzyka, sposobu komunikacji z doradca, a
nawet postrzegania samego banku jako instytucji zaufania publicznego.

W odroéznieniu od wielu rynkéw zachodnich, gdzie private banking jest ustuga
znang od pokolen i czesto przekazywang z rodzicéw na dzieci wraz z calymi
strategiami zarzadzania majatkiem rodzinnym, w Polsce segment ten musi
budowaé swoja pozycje od podstaw. Klienci zamozni wciaz czesto pozostaja
pierwszym pokoleniem, ktére zgromadzito znaczacy kapitat, co wptywa na ich
strategie inwestycyjna - sa ostrozniejsi, bardziej skoncentrowani na
bezpieczenstwie niz na maksymalizacji zyskéw, a jednoczesnie oczekuja duzej
elastycznosci i natychmiastowej reakcji banku na zmieniajace sie warunki
rynkowe. Brakuje tez silnie ugruntowanej kultury dtugoterminowego planowania
sukcesji, co w praktyce oznacza, ze doradcy private banking w Polsce czesto
musza laczy¢ funkcje zarzadzajacego aktywami z rola edukatora,
wprowadzajacego klienta w Swiat bardziej ztozonych instrumentéw finansowych i
strategii inwestycyjnych.

Rozw(j private banking w Polsce napotyka réwniez na uwarunkowania
regulacyjne. Harmonizacja prawa bankowego z regulacjami unijnymi wprowadzita
szereg wymogow dotyczacych przejrzystosci dziatan, raportowania i ochrony
interesow klienta. Z jednej strony podnosi to standardy obstugi i wzmacnia
zaufanie do sektora, z drugiej - ogranicza swobode w ksztaltowaniu niektorych
rozwiazan inwestycyjnych, szczegdlnie tych o wyzszym poziomie ryzyka lub
wymagajacych bardziej elastycznych struktur prawnych. Do tego dochodza
wyzwania podatkowe, ktore czesto determinuja atrakcyjnosé poszczegolnych form
lokowania kapitatu. W poréwnaniu z krajami o bardziej przyjaznych rezimach
podatkowych, Polska nie oferuje réwnie korzystnych warunkow dla
zaawansowanych form optymalizacji majatkowej, co sprawia, ze czesc¢



najzamozniejszych klientow korzysta z ustug bankow zagranicznych, w tym w
Szwajcarii czy w Luksemburgu.

Istotnym czynnikiem ksztaltujacym wyzwania dla private banking w Polsce sa
takze globalne megatrendy w sektorze finansowym. Cyfryzacja bankowosci
sprawita, ze klienci - nawet ci najbardziej zamozni - oczekuja natychmiastowego
dostepu do informacji o swoich inwestycjach, mozliwosci dokonywania transakcji
online oraz personalizowanych raportow dostepnych w czasie rzeczywistym.
Pandemia COVID-19 dodatkowo przyspieszyta proces przechodzenia na kanaty
zdalne, co w przypadku private banking wymusito stworzenie hybrydowych
modeli obstugi, taczacych cyfrowa wygode z zachowaniem charakterystycznego
dla tego segmentu elementu ekskluzywnego, osobistego kontaktu. Pojawito sie
rowniez wyzwanie zwiazane z ekspansja fintechow i platform inwestycyjnych typu
robo-advisor, ktore - cho¢ nie zapewniaja tak szerokiej gamy ustug jak banki - sg
w stanie konkurowac¢ cenowo i technologicznie, przyciagajac czes¢ mtodszych,
technologicznie zaawansowanych klientéw.

W kontekscie polskim wyzwaniem jest rowniez edukacja finansowa klientéw,
ktérzy nierzadko dysponuja znacznym kapitatem, lecz nie posiadaja
odpowiedniego zaplecza wiedzy w zakresie zarzadzania majatkiem. Dotyczy to
szczegolnie bardziej zaawansowanych instrumentéw, takich jak fundusze private
equity, strukturyzowane produkty inwestycyjne czy miedzynarodowe rozwigzania
sukcesyjne. Brak znajomosci tych narzedzi sprawia, ze banki musza inwestowac¢ w
proces edukacyjny, jednoczesnie utrzymujac konkurencyjnos¢ i wysoki poziom
obstugi.

Kolejnym wymiarem wyzwan jest rosnaca rola elementéw pozafinansowych w
ofercie private banking. Globalnie zauwaza sie, ze zamozni klienci coraz czesciej
oczekuja od swojego banku wsparcia w takich obszarach jak filantropia,
inwestowanie w sztuke, finansowanie projektow spotecznych czy dostep do
ekskluzywnych wydarzen i sieci kontaktow. W Polsce ten trend réwniez zaczyna
sie zaznaczac, jednak jego rozwdj wymaga umiejetnego laczenia oferty finansowej
z ustugami o charakterze lifestyle’owym, co z kolei wymusza na bankach
tworzenie interdyscyplinarnych zespotéw ekspertéw.

Konkurencja na rynku private banking w Polsce jest coraz bardziej ztozona. Obok
tradycyjnych bankéw uniwersalnych z wyspecjalizowanymi dziatami dla klientéw
zamoznych, pojawiaja sie banki w pelni dedykowane temu segmentowi, a takze



niezalezne firmy doradcze, family offices i miedzynarodowe instytucje finansowe
obstugujace klientéw z Polski z zagranicy. Do tego dochodza globalne platformy
inwestycyjne, ktore dzieki cyfrowym kanatom dystrybucji moga oferowaé
zaawansowane instrumenty inwestycyjne bez fizycznej obecnosci na rynku
lokalnym. Oznacza to, ze polskie banki musza konkurowac nie tylko oferta
produktowa, ale takze jakosScia relacji, doswiadczeniem doradcow,
innowacyjnoscia technologiczna i umiejetnoscia dostosowania ustug do
zmieniajacych sie oczekiwan.

Wszystkie te czynniki tworza ztozony krajobraz, w ktérym rozwdj private banking
w Polsce wymaga precyzyjnego balansowania miedzy tradycyjnymi wartosciami
segmentu - dyskrecja, personalizacjg, dlugoterminowym partnerstwem - a
nowoczesnymi rozwigzaniami, jakie wymusza rynek. Wyzwaniem jest jednoczesnie
utrzymanie lojalnosci dotychczasowych klientow i przyciaganie nowych, czesto
mtodszych przedstawicieli zamoznej grupy, ktérzy maja inne przyzwyczajenia i
oczekiwania. W tym kontekscie w niniejszym rozdziale zostana szczegdétowo
omowione uwarunkowania rozwoju polskiego rynku private banking, nowe modele
obstugi klienta, rola pozafinansowych elementéw oferty oraz struktura i dynamika
konkurencji. Analiza ta pozwoli uchwyci¢ specyfike wyzwan, przed jakimi stoi ten
segment w Polsce, oraz wskaza¢ mozliwe kierunki dalszej ewolucji, w ktérej
sukces bedzie zalezal od zdolnosSci potaczenia tradycji bankowosci prywatnej z
wymogami nowoczesnej gospodarki cyfrowe;j.
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