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Z Kkorzyscia dla najzamozniejszych

Juz sam tytut niniejszego artykutu moze sktonic wielu
klientow Private Bankingu do gtebszego zastanowienia nad
korzysciami, jakie moga wynikac z prywatnej bankowosci.
Wielu z nich zada sobie pytanie o koszt zwigzany z tego
typu przywilejami. Obawy moga dotyczy¢ miedzy innymi
nietrafionych inwestycji lub mniejszej niz oczekiwana stopy
zwrotu. Kazdy z nas jako klient czy inwestor oczekuje, aby
jego finanse byly bezpieczne i miaty odpowiednig stope
zwrotu do stopnia podjetego ryzyka.

Dominik Wréblewski

zastepca dyrektora ds. sprzedazy
i dystrybucji Quercus Towarzystwo
Funduszy Inwestycyjnych

Jak wynika z obserwacji aktualnej
sytuacji na rynku oraz dostgpnych
ofert, banki postawily sobie wyraz-
nie za cel pozyskanie do portfela jak
najwickszej liczby zamoznych klien-
téw, proponujac im szereg dodatko-
wych ustug i udogodnien. W ofercie

znajdziemy — specjalistéw w zakresie
doradztwa i zarzadzania majatkiem,
portfelem maklerskim, dedykowana
oferte kredytows, wyzsza oferte depo-
zytowa niz rynkowa, prestizowa loka-
lizacje oddziatéw (wraz z darmowym
parkingiem), szczegdlne przywileje
w danym oddziale czy tez wlasnym
concierge). Wisréd ofert na powita-
nie banki nagradzaja nowych klien-
tOwW wyZszym oprocentowaniem na
lokacie lub kartami przedptaconymi
czy tez ipadami.

1. Kazdy z bankéw ma swoje wia-
sne kryteria przy klasyfikacji klienta
do danego segmentu. Wymogi do-
tyczace salda potrafia si¢ znaczenie
réznic miedzy soba zaczynajac od kil-
kaset tysiecy do kilku milionéw. Ist-

nieja banki, keére np. powyzej pewnej
kwoty oferujg swym klientom ustuge
asset management, inne z kolei zarza-
dzanie majatkiem przez Private Ban-
king London.

2. Dodatkowo, instytucje bankowe
kieruja si¢ réznymi kryteriami przy
ocenie, ktérzy z klientéw posiadajg
wystarczajace zasoby finansowe, aby
zashuzy¢ na miano zamoznych. Banki
musza bra¢ pod uwagg fake, iz wielu
sposréd nich, cheac jak najlepiej za-
dba¢ o swoj majatek ,nie trzyma
wszystkich jajek w jednym koszyku”,
lecz lokuje swoje oszczednosci w kilku
bankach jednoczesnie.

Réznorodnosé produktéw
inwestycyjnych

Tym, co wyrdznia PB od oferty stan-
dardowej, jest przede wszystkim
réznorodno$¢ produktéw inwesty-
cyjnych niedostgpnych w segmen-
cie klienta masowego. W wachlarzu
rozwigzan poza funduszami inwesty-
cyjnymi i obligacjami skarbu pan-
stwa, znajdziemy FIZ-y, doradztwo
na akgjach, obligacje korporacyjne
czy strukturyzowane z biezacej oferty

lub tworzone na zyczenie inwestora.
Banki przykladaja coraz wigksza wage
do edukacji oraz staraj si¢ zwigksza¢
$wiadomos¢ inwestycyjna klientéw
poprzez mozliwo$¢ uczestniczenia
w bezptamnych seminariach na te-
mat rynku dotyczacych doktadnego
przyjrzenia si¢ sytuacji makroekono-
micznej dzigki wspétpracy z zarza-
dzajacymi z Towarzystw Funduszy
Inwestycyjnych.

Relacja z doradca,

W rozmowach z klientami zamoz-
nymi czesto pojawia si¢ kluczowa
kwestia, jaka jest ,relacja z doradey’.
Klient zamozny liczy na pefen profe-
sjonalizm z jego strony, etyke, infor-
mowanie na biezaco, czgsty kontake
oraz blyskawiczne reagowanie na
sytuacj¢ rynkowa: poprzez szybkie
zmiany, konwersje w funduszach
inwestycyjnych czy tez informacje
o nowym produkcie, w keéry warto
zainwestowaé cze$¢ swoich $rodkéw
w ramach tzw. dywersyfikacji port-
fela. Opiekun konta ma by¢ po-
strzegany nie tylko jako osoba od

inwestycji ale réwniez jako wsparcie

we wszystkich kwestiach zwiazanych
z finansami, dotyczy to réwniez roz-
wiazan ubezpieczeniowych gwaran-
tujacych ochrong rodziny wiascicieli
kont. Nowe technologie wprowa-
dzane w bankach pozwalaja réwniez
na mozliwo$¢ spotkania poza oddzia-
lem, co w przypadku oséb prowa-
dzacych whasng dziatalnos¢ lub oséb
pracujacych w godzinach otwarcia
oddziatéw pozwala na wigksza kon-
trole finansw.

Nalezy réwniez wspomnie(, ze pro-
pozycja wprowadzenia dyrektywy
MIFID 1II przez Komisj¢ Nadzoru
Finansowego nie ogranicza klientom
segmentu Private Bankingu dostgpu
do produktéw TFI, poniewaz banki,
w celu zapewnienia sobie najwyzszego
success fee, beda mialy mozliwos¢
oferowania ustug z wlasnej , stajni”.
To sprawi, ze klient zacznie szukaé no-
wych rozwiazari na whasna reke, m.in.
rozmawia¢ bezposrednio z Towarzy-
stwami Funduszy Inwestycyjnych,
inwestowa¢ w produkty z dobra, wy-
nikowa czy rankingowa historia za-
rzadzania oraz korzysta¢ z oferty asset
menagment.
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ZESTAWIENIE OFERT PRIVATE BANKING

Szanowni Panstwo

prezentujemy Pafistwu zestawienie najciekawszych ofert bankowosci prywatnej na ro-
dzimym rynku. Warto si¢ z nim zapoznad, jesli macie Paistwo w planach zadbanie
o swoje finanse. Owszem, nie kazdy dysponuje srodkami pozwalajacymi na korzysta-

nie z ustug private bankingu, jednak, jak twierdza specjalisci od tego rynku, z jednej

do lektury.

strony grupa zamoznych Polakéw jest coraz wieksza, z drugiej banki coraz czesiciej ob-
nizaja progi i zapraszaja do siebie klientéw o ciut mniej zasobnym portfelu. Zach¢cam

Nazwa banku Nazwa Minimalna Oprocentowanie rachunku Optata za prowadzenie | Ustugi dodatkowe
produktu/ wysokos¢ rachunku
rachunku aktywow
klienta
Bank BGZ BNP BGZ BNP 1000000 PLN | 0 proc. — do konta oprocentowane rézne rodzeje rachunkéw standard: 240 PLN 1) Doradztwo Inwestycyjne do wszystkich instrumentéw finansowych
Paribas Paribas Private oszczednosciowych dostepnych na kazde zadanie oraz kwartalnie 2) Zarzadzanie portfelowe- rynek Polski i zagraniczny
Banking / Pakiet negocjowanie stawek proc. lokat na dowolny termin mozliwos¢ (zdecydowany wyrdznik oferty private banking)
Bankowosci indywidualnego 3)indywidualnie przygotowywane produkty strukturyzowane w zaleznosci od oczekiwar,
Prywatnej negocjowania, optata preferencji w zakresie poziomu ryzyka, ochrony kapitatu, branz, indekséw, walut
nie jest pobierana 4) szeroka oferta funduszy inwestycyjnych
w przypadku klientow 5) planowanie majatkowe
korzystajacych 6) dostep do miedzynarodowej oferty BNP Paribas Wealth Management, np. art banking,
z ustug doradztwa 7) oferta filantropijna
inwestycyjnego 8) oferta Wealth Managament dla przedsiebiorcéw w zakresie
lub zarzadzania majatku prywatnego 9) indywidualna oferta kredytowa
portfelowego
Bank Zachodni Private Banking | 3000000 PLN | Konto VIP — bezptatne prowadzenie rachunku, 0 proc. 0zt Osobisty Bankier Private Banking, ktérego doswiadczenie i profesjonalizm
WBK Indywidualnie negocjowane lokaty terminowe potwierdza Europejski Certyfikat Doradztwa Finansowego (EFPA, EFP),
Dedykowane emisje lokat strukturyzowanych Dostep do Regionalnych Biur Private Banking, ktre zapewniaja
dla klientéw Private Banking wygode i dyskrecje przy podejmowaniu decyzji finansowych,
Produkty inwestycyjne — dostep do najlepszych Telefoniczne wsparcie Zespotu Obstugi Klienta Private Banking oraz
zarzadzajacych funduszami Arka TFl oraz do najlepszych kompleksowa realizacje zleceri przekazywanych t3 droga,
analitykdw Domu Maklerskiego BZWBK S.A., Dostep do platformy internetowej BZWBK24 pozwalajacej na
Ustugi maklerskie zarzadzanie finansami i m.in. monitorowanie stanu inwestycji,
— Rachunek brokerski Dostep do innowacyjnych ustug bankowosci mobilnej — BZWBK24 mobile
— Obligacje skarbowe i korporacyjne (polskie i zagraniczne) Funkcjonalne i mobilne konto osobiste klasy Premium
- ETFy Konto VIP uzupetniaja Ztote i Platynowe karty kredytowe oraz pfatnicze, a
— Doradztwo inwestycyjne wygode kazdego dnia zapewniaja ustugi Assistance oraz Concierge.
Aktywne Doradztwo Gietdowe pozwala na samodzielne (ztonkostwo w Programie Priority Pass (dostep do salonikéw VIP na lotniskach)
podejmowanie decyzji inwestycyjnych, ale w oparciu o profesjonalne Oferta ubezpieczeniowa
porady przygotowane przez makleréw DM BZ WBK. W ramach Optymalizacja naleznosci podatkowych oraz mozliwosc¢ zaplanowania miedzypokoleniowego
tej ustugi maklerzy rekomenduja co, kiedy i za ile kupic¢ lub transferu majatku — ze szczegdlnym uwzglednieniem kwestii prawno-fiskalnych.
sprzedac, w zaleznosci od biezacej koniunktury dynamicznego Dzigki wspotpracy nawiazanej z zewnetrzng firma doradcza — polska instytucja
rynku gietdowego i wynikajacych z tego okazji inwestycyjnych 0 10-letnim doswiadczeniu — oferujemy najbardziej satysfakcjonujace rozwiazania.
Oferta wspétpracy z Departamentem Ustug Skarbu, ktdry udostepnia Certyfikat IS0 9001:2008 potwierdza, ze Bank Zachodni WBK spetnia wszelkie
wysoko specjalizowane produkty: z zakresu zarzadzania ryzykiem wymogi stawiane przez globalny standard najwyzszej klasy obstugi Klientow
walutowym oraz z zakresu zarzadzania ryzykiem st6p procentowych
(transakcje natychmiastowej wymiany walut, terminowe transakdje
walutowe FORWARD, transakcje FX SWAP, transakcje CAP).
Deutsche Bank Elite Private 1000000PLN | 1,5proc. (od 50 tys. zt) 500,00 zt do negodjacji Otwarta architektura produktowa — ponad 800 polskich i zagranicznych funduszy 19 TFI
Banking/ (dotyczy kont otwartych | (w tym 3 zagraniczne), w tym fundusze wypfacajace dywidende na rachunek klienta;
db Elite od 4 lutego 2010 private placement/ obligacje strukturyzowane — od 1 min euro; oferta biura maklerskiego;
— pozostate bez optat) produkty strukturyzowane z czesciowa lub catkowita ochrong kapitatu; produkty
inwestycyjno-ubezpieczeniowe; regularne subskrypcje w ramach funduszy inwestycyjnych
zamknietych; produkty szyte na miare; opieka 2 dedykowanych doradcw dla kazdego
Klienta — eksperta w zakresie produktw rynku kapitatowego i bankowosci prywatnej
oraz doradce do obstugi biezacej; doradztwo inwestycyjne;bezptatne rekomendacje
inwestycyjne; realizacja dyspozydji na hasto przez telefon, e-mail; dedykowana infolinia
EliteLine; bezptatny pakiet db Elite Assistance (home, medical i car assistance, concierge);
bogata oferta rabatow i znizek u Partnerow (Strefa Rabatéw); mozliwos¢ udziatu
w profesjonalnych golfowych zawodach migdzynarodowych; mozliwos¢ skorzystania
z oferty PWM Luxemburg; dedykowane placdwki Private Banking oraz dodatkowo
dostepnos¢ Menedzeréw Private Banking w oddziatach banku w catej Polsce.
ING Bank Slaski Nazwa Kryterium nieoprocentowany bez optat Dostepne prestizowe karty: Platynowa karta kredytowa VISA z bogatym
programu kwalifikacji: pakietem ustug dodatkowych (concierge, assistance, ubezpieczenia)
obstugi: Private Dodatkowe elementy oferty (odrézniajace ja od innych instytudji z tej branzy):
Premium/ Banking - Ustuga Zarzadzania Portfelem Inwestycyjnym — dla klientdw korzystajacych z Ofert Private
Private Banking | —aktywa Banking i Wealth Management
/ Wealth W Wys. min. « Ustuga Doradztwa Inwestycyjnego
Management 500 tys PLN; « Starannie wybrana oferta FIZ — dla klientéw korzystajacych z Ofert Private Banking i Wealth
Nazwa Wealth Management
rachunku Management - Program Wealth Consulting — doradztwo prawno-podatkowe, w zakresie sztuki oraz
podstawowego: | —aktywa doradztwo edukacyjne oferowane we wspdtpracy z wyselekcjonowanymi partnerami. \
Konto Premium | w wys. min. + Dedykowane produkty kredytowe — Pozyczka Pieniezna
2min PLN Private Banking z zabezpieczeniem na aktywach
+ Obstuga przez dedykowanych, certyfikowanych Doradcow
w wyodrebnionych centrach obstugi
- Dedykowany serwis telefoniczny — Serwis Premium
« Specjalny program spotkan i seminaridw dla klientéw
Raiffeisen Polbank | Bankowos¢ 1000000PLN | negocjowane 0zt dla aktywow Ustugi — petna oferta inwestycyjna z otwartg architektura produktowa, doradztwo
Prywatna powyzej 1 min PLN inwestycyjne od 2 min PLN z wyznaczonym menedzerem inwestycyjnym, opieka osobistego
Friedrich doradcy bankowego Friedrich Wilhelm Raiffeisen z miedzynarodowg certyfikacja European
Wilhelm Financial Planner, dealer walutowy, makler papierdw wartosciowych, internetowa
Raiffeisen platforma do transakcji walutowych, doradztwo w zakresie sukcesji, oferta offshore banking

(bankowos¢ miedzynarodowa), inwestycje w ztoto, rozwoj nowej klasy aktywow, ktdra jest
inwestowanie w nieruchomosci mieszkaniowe i komercyjne oferowane w formie posredniej
i bezposredniej, doradztwo edukacyjne dla dzieci klientéw Friedrich Wilhelm Raiffeisen,
mozliwos¢ utajnienia danych klienta, wyptaty zamkniete (dowéz gotoweki), elitarna karta
kredytowa MasterCard World Elite z wysoka suma ubezpieczenia nawet do 7,5 min euro.
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ISTOTA BANKOWOSCI PRYWATNE]

- dla kogo i po co?

Oferta produktowa czy ustugowa banku, skierowana

w zatozeniu do wszystkich, w rzeczywistosci rozmijataby sie
z wiekszoscig oczekiwan potencjalnych klientéw. Stosowana
przez banki segmentacja umozliwia wyodrebnienie

grup, uwzgledniajacych m.in. kryteria demograficzne

i behawioralne. Jednak najczesciej wykorzystywanym

przez banki kryterium réznicowania klientow jest wielkos¢
dochododw, a takze posiadanych aktywoéw.

Bozena Nowosielska

wyktadowca
w Wyzszej Szkole Bankowej
we Wroctawiu

Niewatpliwie, jednym z bardziej po-
zadanych przez banki segmentem
klientow, jest ten, dotyczacy zamoz-
nej czedei spoteczenistwa. Wprawdzie
podstawowa oferta skierowana do wy-
mienionej grupy odbiorcow nie wy-
réznia si¢ szczeg6lng oryginalnoscia
(rachunki bankowe, przeprowadza-
nie rozliczen, karty platnicze, finan-
sowanie wnioskowanych potrzeb)
jednak sa to produkty o lepszych pa-
rametrach niz w ofercie standardowe;.
Grupa ta moze liczy¢ takze m.in.: na
pakiet produkeéw i ustug, w tym do-
tyczacych doradztwa (inwestycyj-
nego, podatkowego czy prawnego)
oraz na mniej konwencjonalne pro-
pozycje pomnazania $rodkéw (np.
inwestycje alternatywne, w tym art
banking — dziefa sztuki, zakup foto-
grafii, trunkéw i innych) czy posred-
nictwo w zakupie nieruchomosci za
granica. Wszystko to, podane w pro-
fesjonalnym ,opakowaniu”, okre-
slanym jako private banking (ang.
bankowo$¢ prywatna).

Oprécz ustug z zakresu private ban-
king instytucje finansowe proponuja
takze asset management i wealth ma-
nagement. Nie s3 to pojecia tozsame.
Oferta z zakresu asset management
(ang. assets — aktywa) koncentruje
si¢ na doradztwie, zarzadzaniu i po-
mnazaniu wydzielonej czesci akty-
wéw. Natomiast wealth management
dotyczy kompleksowego zarzadzania
catym majatkiem (ruchomosci, nie-
ruchomodci, papiery wartosciowe,
inne inwestycje). Bywa prowadzone
z zamystem sukeesji.

Istota private banking

Istotg private banking jest zakres i spo-
s6b obstugi kierowany przez bank do
klientéw VIP (ang. very important
person — bardzo wazna osoba), czyli
tych o szczegdlnym statusie zawo-
dowym, spofecznym i finansowym.
Powierzajac bankowi opieke nad swo-
imi finansami, oczekuja szczegdlnego
traktowania. Wyraza si¢ ono najcze-

Sciej poprzez: — zindywidualizowana
oferte, niedostepng dla klientéw z in-
nych segmentéw, — bardziej wyszu-
kane nazewnictwo produktéw, np.
Konto Elitarne, Prestige, VIB, — przy-
gotowanie w placéwee odrebnego po-
mieszczenia, poza ogolna sala obstugi,
— drobne przywileje, np. korzysta-
nie z salonikéw na lotniskach, uzy-
skanie bezplatnej karty parkingowej
w centrum miasta, mozliwo$¢é uczest-
nictwa w prestizowych eventach, po-

kazach, — dedykowanie do kontaktéw
z VIP-em pracownika, posiadajacego
wiedzg, do§wiadczenie i odpowied-
nie kompetencje w zakresie sper-
sonalizowanego i kompleksowego
traktowania finansowych potrzeb
i probleméw klienta.

Efekt synergii

Kierujac ofert private banking do
klientéw indywidualnych, banki
wykorzystuja czesto efeke synergii,
zwigzany z fakeem, ze Zrodlem cze-
$ci powierzonych bankom aktywéw
jest prowadzona dziafalnos¢ gospo-
darcza. Pozwala to nawiaza¢ wspot-
pracg z klientem takze na tym polu
(rachunki, rozliczenia, kredyty, gwa-
rangje, obstuga ksiegowa itp.).
Swoista ,wartodcia dodana”, ofe-
rowang coraz cz¢dciej do pakietu

private banking, staje si¢ serwis con-
cierge (franc. dawn. dozorca, obec-
nie ,asystent do zadan specjalnych”).
Mianem concierge okresla si¢ takze
pracownika banku, ktdrego zada-
niem jest organizacja szerokiego
zakresu ustug pozabankowych, uta-
twiajacych klientom korzystajacym
z private banking np.: pozyskanie in-
formacji o pogodzie na innym kon-
tynencie, zorganizowanie opicki nad
zwierzeciem domowym, umodwienie
serwisu do réznych napraw, rezerwa-
cja biletéw na spektakl teatralny itp.

Niezbedna wysokos¢ aktywéw

Do rozstrzygniecia pozostaje: jak wy-
sokimi aktywami trzeba dysponowac,
aby bank zaliczyt klienta do grupy za-
moznej — private banking i jak liczne
jest to grono.
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Odbiorcy ustug private banking
okreslani sa na $wiecie jako High Net
Worth Indivituals (HNWI), dyspo-
nuja majatkiem w wysokosci min.
1 miliona USD (w plynnych $rod-
kach finansowych: gotéwka, akgje,
depozyty bankowe).

Wedtug raportu KPMG w Polsce pt.:
»Rynek débr luksusowych w Polsce.
Edycja 2016” liczbg zamoznych i bo-
gatych Polakéw, osiagajacych roczny
dochéd brutto przekraczajacy 85 tys.
PLN (od 7,1 tys. PLN mies.), okre-
$lono na nieznacznie ponad 1 milion.
Mogloby si¢ wydawaé, ze nie jest to
szezegolnie wysoki putap wplywow.
Jednak juz przecigtny miesigezny do-
chéd w tej grupie wynosi 18 tys. PLN
brutto.

Z uwagi na limitowang liczbe klien-
téw VID interesujacym, przyszto-
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Swoista
,wartoscia
dodana’”,
oferowana coraz
czgéciej do pakietu
private banking,
staje sie serwis
concierge (franc.
dawn. dozorca,
obecnie ,,asystent
do zadan
specjalnych”).
Mianem concierge
okresla sie takze
pracownika
banku, ktérego
zadaniem jest
organizacja
szerokiego
zakresu ustug
pozabankowych,
ulatwiajacych
klientom

korzystajacym
z private banking

$ciowym segmentem staja si¢ klienci
obecnie nizej uposazeni, ale z po-
tencjalem rozwojowym (awans za-
wodowy, zwickszenie osiaganych
dochodéw). Powoduje to bardziej
zrdznicowana segmentacj¢ w ramach
private banking.
Banki nie stosujg jednolitego kry-
terium, obowiazujacego wszystkich
uczestnikéw rynku. Oferujac ustugi
private banking ustalaja whasne kry-
teria dot. wysokosci dochodéw i ak-
tywéw, dostosowane do wewnetrznej
polityki banku oraz warunkéw krajo-
wych. Moga si¢ one przedstawia¢ jak
w tabeli ponizej.
Segment - klient | Wymagane dochody/
aktywa (w PLN
lub odpowiednio
w walucie obcej)

0 wysokiej wartosci
indywidualnej
(HNWI1 -High Net
Worth Individuals)

bardzo zamozny
(Premium Affluent)

aktywa powyzej 4 min
PLN, zazwyczaj wiecej

aktywa powyzej
TminPLN

powyzej 10 tys. PLN
/ aktywa powyzej
200 tys. PLN

5-10tys. PLN

$rednio zamozny
(Core Affluent )

mniej zamozny
(Mass Affluent)

Zrédto: opracowanie wiasne, na podstawie
informacji z wybranych bankow
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wspierajace zarzadzanie majatkiem

Mam kilkadziesiat tysiecy wolnej gotéwki w banku i zadnych
pomystow na jej wydanie. Zostawic jg to rozrzutnos¢, wiec
zabieram sie za inwestowanie. Wyciggam telefon i otwieram
serwis z inwestycjami, ktory podobnie jak system rezerwac;ji

hoteli lub zamawiania taksowek pozwoli mi

bra¢

najlepsza dla mnie opcje. Odpowiadam na zadane pytania
- wybieram minimum trzy lata inwestycji i dopuszczam

ryzyko matej straty.

Tomasz Korecki

prezes EFIX Dom Maklerski

Mam trzy pierwsze propozycje do
wyboru. Méglbym zainwestowaé
w biotechnologi¢ lub turystyke, ale
wybieram wirtualng rzeczywistos¢,
bo sam z niej codziennie korzy-
stam. Moja inwestycja bedzie ak-
tywnie zarzadzana przez algorytm,
keéry kupi akcje $redniej wielko-
éci spotek o dobrej kondycji finan-
sowej w czasie hossy. Algorytm co
miesiac sprawdza wyniki finansowe,
dane ekonomiczne, nastrdj na rynku
i notowania moich spétek kupujac
i sprzedajac odpowiednie akcje. Po
akeeptacji moje pieniadze beda au-
tomatycznie zainwestowane, a ja
w kazdej chwili bede mégt zatrzy-
mac¢ program i wycofa¢ gotdowke.

Wizja przysztosci

0 oczywiscie na razie tylko wizja,
ale bardzo bliskiej przyszlosci. Coraz
lepsze smartfony dajace dostgp do
obliczert w chmurze, nowa generacja
konsumentéw, kedrzy cheg zatarwié
wszystko za pomoca swojego telefonu
wymuszaja nowe podejécie do $wiad-
czenia ustug, réwniez finansowych.

Jeszeze w 2010 roku wydatki na
technologie finansowe (fintech)
wyniosly ponizej 2 miliardéw do-
laréw, tymczasem w 2015 roku
przekroczyly 22 miliardy dolaréw.
To ponad dwunastokrotny wzrost
wydatkéw w ciagu picciu lat. Jed-
nym z nurtéw tego dynamicznego
wzrostu jest robo-advisory, czyli
technologie, ktére dzigki automa-
tyzacji pomoga nam lepiej inwesto-
wacé i zarzadza¢ naszym majatkiem
w przysztosci. Wyceny mlodych
spotek i start-upéw rzedu kilkuset
milionéw dolaréw w tej branzy nie
dziwia, biorac pod uwagge prognozo-
wane zmiany. Wedtug firmy dorad-
czej ATKearney w samych Stanach
Zjednoczonych, juz w 2020 roku
duze banki i instytucje finansowe
moga obawiac si¢ utraty rocznych
przychodéw z tytulu $wiadczenia
ustug zarzadzania w wysokosci 90
miliardéw dolaréw. To efekt réz-
nicy ceny migdzy $wiadczeniem
ustug zarzadzania w sposob tra-
dycyjny i czterokrotnie tariszych
ustug automatycznych. Automa-
tyzacja i obnizka cen daja jednak
szans¢ skierowania tego typu ustug
do duzo szerszego grona klientéw
iw efekcie zwickszenia przychodéw.

Inwestowad w nowe technologie
Banki i firmy inwestycyjne musza
tylko pilnowa¢ nowych pomystéw
i inwestowa¢ w nowe technologie.
Dlatego juz dzisiaj takie firmy jak
Betterment, FutureAdvisor, MotifI-
nvesting znalazly branzowych inwe-
storéw, ktérzy zainwestowali setki
milionéw dolaréw w ustugi, keére
jeszcze dzisiaj wydaja si¢ trywial-
nie proste. Korzystajac z ich serwi-
sow inwestor moze wybraé portfel
inwestycyjny ztozony z kilkuna-
stu funduszy ETE dobranych pod
katem zadeklarowanego ryzyka.
Kazda kolejna wptata $rodkéw na
konto powoduje automatyczny
podziat $rodkéw, zgodnie z wybra-
nym celem i zakup odpowiednich
funduszy. Mozna réwniez skorzy-
sta¢ z gotowych ,,motywéw”, czyli
portfeli akeji zwiazanych z pewna
idea lub branzg (np. zielona ener-
gia, zfoto, ubrania) i zainwestowa¢
w nie réwnoczesnie jednym kliknie-
ciem myszy. Wsréd nowych tech-
nologii finansowych, ktére moga
podbi¢ $wiat jest réwniez polski
produkt — projekt Exeria, ktéry
wygral prestizowa nagrode Ben-
zinga Fintech Awards w 2016 roku
w Nowym Jorku. Exeria umozliwia
intuicyjne tworzenie i testowanie
wlasnych algorytméw inwestycyj-
nych lub skorzystanie z gotowych
strategii. Jego unikatowa cecha jest
aktywne zarzadzanie, dzieki czemu
kupujemy i sprzedajemy akcje
w odpowiednim momencie.

Nowe technologie dadza mozli-
wo$¢ inwestowania w przyjazny
sposdb szerokiemu kregowi konsu-

mentdw. Jest to niezmiernie wazne
réwniez ze spolecznego punktu
widzenia. Na coraz szerszej auto-
matyzacji w produkgji i ustugach
zarabiajg gléwnie whasciciele firm,
dlatego tak wazne jest, aby jak naj-
wicksza grupa os6b mogta zainwe-
stowa¢ w ich akcje lub udzialy.
Prekursorami branzy sa obecnie
Stany Zjednoczone, gdzie ustugi
robo-advisory moga zarzadzaé
srodkami w wysokosci dwoch try-
lionéw dolaréw w 2020 roku (we-
dhug raportu ATKearney).

Nowe technologie pomoga nam nie
tylko inwestowad w gotowe portfele
akgji. Juz niedtugo bedziemy mogli
skorzysta¢ z automatycznych analiz
i raportéw, ktére pomoga nam oce-
ni¢ czy warto akcje spétki kupi¢, czy
sprzeda¢ lub automatycznych sce-
nariuszy inwestycyjnych przygoto-
wanych na konkretne wydarzenia,
jak wybory lub zmiany w pra-
wie. Inwestorzy otrzymaja mozli-
wo$¢ obserwowania, skanowania,
pilnowania rynkéw i zawiera-
nia transakeji z kazdego urzadze-
nia, w dowolnym miejscu. Wielu
z nas bedzie moglo oderwac si¢ od
ekranu swoich komputeréw zleca-
jac zmudne czynnosci analizowania
wykreséw i cen algorytmom dziata-
jacym w chmurze.

Kiedy za kilka lat bedziemy wsia-
dali do automatycznej takséwki,
nasz zegarek cicho mruknie in-
formujac, ze gdzie§ w Singapu-
rze whasnie kupit opcje na indeks.
Nie jest to jednak wizja przeraza-
jaca, skoro wsiadamy do pojazdu
bez kierowcy.
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Klienci bankow oczekuja innowacyjnych
ustug finansowych

Wspodtczesni klienci bankéw oczekuja od instytucji
finansowych szerszego wykorzystania technologii

i Swiadczenia innowacyjnych ustug. Jednoczesnie jednak
nadal chcg odwiedzaé stacjonarne oddziaty zlokalizowane

jak najblizej domu.

Badanie Salesforce ujete w raporcie
,2017 Connected Banking Custo-
mer Report” poswigcono trendom na
rynku ustug finansowych i oczekiwa-
niom klientéw. Jak pokazuje badanie,
im mniej innowacyjnych i uzytecz-
nych ustug oferuje bank, tym czesciej
klienci korzystaja z oferty firm fintech,
co zaburza dotychczasowy status quo
na rynku detalicznych ustug banko-
wych. Klienci oczekujg m.in. takich
udogodnien, jak wirtualne oddzialy,
blockchain, obstuga walut cyfrowych,
voice banking czy roboty pelnigce role
kasjeréw i doradcow.

Technologie zmieniaja rynek

i wymuszaja konkurencyjnos¢
Cyfrowa transformacja ma ogromy
wplyw na sektor finansowy nie tylko
dlatego, ze wymaga od tradycyjnych
bankéw przekladania nowych tech-
nologii na innowacyjne ustugi. Jedna
zkonsekwendji transformacji cyfrowej
jest réwniez pojawienie si¢ tzw. firm
fintech (financial technology), kiére
oferuja ustugi dotad $wiadczone wy-
facznie przez instytucje finansowe.
Aby nie straci¢ kawatka rynkowego
tortu, banki detaliczne musza wiec
stawac si¢ bardziej konkurencyjne.
Badanie Salesforce ,,2017 Connected
Banking Customer Report” przepro-
wadzone na grupie klientéw bankéw
z USA i Wielkiej Brytanii wykazato,
7e rosnaca ilo§¢ firm fintech zaburza
rynek bankowosci detalicznej. Co-
raz wigeej klientéw korzysta z ustug
nowych firm podczas dokonywa-
nia réznego rodzaju platnosci i jest
to tendencja widoczna we wszyst-
kich grupach wiekowych. Pomimo
iz banki oferuja podobne ustugi,
klienci wybieraja oferte fintech z po-
wodu wygody oraz tatwosci uzywa-
nia ich rozwiazari. Banki stoja wigc
przed waznym momentem, jakiego
jeszeze w tej branzy nie bylo: jesli nie
cheg zmniejszenia swoich udziatéw
w rynku, musza postawi¢ na innowa-
cyjnos¢ i walke o klienta, zwhaszeza
w obszarach, ktére zaczely obstugi-
wac fintechy.

Klient wybiera

bezpieczeristwo i zaufanie

Ostatnie zmiany polityczne i gospo-
darcze, takie jak wybory prezydenckie
w USA i Brexit wyraznie wplynely na
klientéw bankéw. W niespokojnych
czasach znaczenie zaufania i bezpie-
czefistwa danych wzrosto  wsrdd
klientéw. Srednio dwie trzecie Amery-
kanéw uznaje, ze finansowa stabilnos¢
banku (63 proc.) i bezpieczeristwo da-
nych osobowych (66 proc.) s3 najwaz-
niejszymi czynnikami wyboru banku,
w ktérym ma by¢ prowadzone konto

osobiste. Co ciekawe, chociaz wiek-
sz0§¢ ufa informacjom podawanym
przez banki, to jednak tylko 26 proc.
uznaje, ze dobro klienta jest tam naj-
wyzszym  priorytetem. Jak wida¢
w dziedzinie zaufania wiele jest do
nadrobienia.

Triumf mobilnej bankowosci

i przywiazanie do

fizycznych oddzialéw

Rutynowe transakcje bankowe
(wplaty, wyplaty, depozyty), jakich
dokonujg dzisiejsi klienci w USA,
realizowane sg zaréwno zdalnie, jak
iw oddziatach. Ponad 30 proc. takich
operacji wykonywanych jest za po-

$rednictwem serwisu internetowego,

16 proc. za pomocy aplikacji mobil-
nych, 12 proc. w bankomatach. Weigz
jednak 21 proc. klientéw korzysta po
prostu z kasy w oddziale banku.

Najwickszy wzrost odnotowuje obec-
nie bankowos$¢ mobilna. Jedna trze-
cia klientéw (31 proc.) z najmiodszej
grupy wiekowej posiadajacych konta
biezace lub oszczednosciowe, wyko-
rzystuje bankowe aplikacje mobilne
do wigkszosci rutynowych transakgji.
Chociaz banki utatwiaja wykony-
wanie transakgji poprzez urzadzenia
mobilne, duza grupa klientéw (nie-
zaleznie od wicku) kontynuuje wi-
zyty w stacjonarnych oddziatach. Az
58 proc. Amerykanéw odwiedza od-
dziat swojego banku raz w miesiacu.
Ten trend jest korzystny dla bankéw
tradycyjnych, dajac przewagg konku-
rencyjng nad wirtualnymi fintechami,
kdre takiej opdji nie posiadaja. Likwi-
dacja oddziatéw bankowych (lub ich
znaczace ograniczenie) prognozo-
wana przez analitykéw nie nastapi
wicc zapewne tak szybko, jak si¢ spo-
dziewano — przynajmniej w USA.
Wisréd amerykariskich klientow, kt6-
rzy w ciagu ostatnich 5 lat zmienili
bank, 39 proc. wybrato tradycyjny,
duzy bank krajowy, a tylko 13 proc.

najmiodszych — bank cyfrowy do-
stepny wylacznie w sieci. Jednym
z najwazniejszych kryteriéw wyboru
okazata si¢ bliska odlegloé¢ oddziatu
od miejsca zamieszkania. Byt to czyn-
nik réwnie istotny jak bezpieczeristwo
danych, tatwe w uzyciu aplikacje mo-
bilne, wieksze mozliwoéci transak-
¢ji online, nowoczesne technologie
w oddziatach fizycznych (tablety, di-
gital signage, beacony) czy personali-
zacja obstugi.

Amerykanskie fintechy
przejmuja klientéw bankéw

W Stanach Zjednoczonych klienci
bankéw nadal nie uwazaja branzy
bankowej za innowacyjna, w prze-
ciwienistwie do takich sektoréw jak:
prywatna ochrona zdrowia czy handel
detaliczny. To whasnie braki bankéw
tradycyjnych w dziedzinie innowa-
cyjnego zastosowania technologii
wykorzystaly fintechy, oferujac no-

woczesniejsze ustugi finansowe, ktére
ciesza si¢ coraz wicksza popularnoscia.
Platnosci za ich posrednictwem do-
konuje juz 83 proc. ludzi z pokolenia
Millenialséw (18-34 lata), az 79 proc.
z pokolenia X (35-54 lata) i 62 proc.
z pokolenia Baby Bomers (+55 lat).
Jeszcze bardziej wymowny jest fake,
ze 55 proc. najmiodszych klientéw
woli przeprowadzac transakeje za po-
$rednictwem fintech, niz przy uzyciu
podobnych ustug oferowanych przez
banki, poniewaz uwazaja je za wygod-
niejsze (56 proc.), szybsze i fatwiejsze
w obstudze (55 proc.).

7 badania Salesforce wynika, ze
klienci bankéw detalicznych zdecy-
dowanie rzadziej kierowaliby swoja
uwagg w strong fintechéw, gdyby ich
banki oferowaly innowacyjne rozwia-
zania, takie jak: wirtualne oddzialy,
mozliwo$¢ dokonywania opera-
cji za pomoca glosu (méwienie do
aplikacji w telefonie), obstuge walut
cyfrowych (np. bitcoin), ustugi peer-
-to-peet, wykorzystanie sztucznej in-
teligencji w postaci robotéw w roli
kasjeréw czy doradcéw finansowych.
Klienci chcieliby réwniez, by banki
w celu zapewnienia bezpieczefistwa
danych i transakgji stosowaly techno-

logi¢ blockchain (zbiorowa, cyfrowa
ksiega rachunkowa transakgji rozpro-
szona po calej sieci, w takich samych
kopiach). Technologia ta opiera si¢
na sieci peer-to-peer bez centralnych
komputeréw, systeméw zarzadzaja-
cych i weryfikujacych transakgje).
Milodzi Brytyjczycy watpia w innowa-
cyjnos¢ bankdw i wybieraja fintechy
Podobnie jak Amerykanie, klienci
w Wielkiej Brytanii kontynuujg wi-
zyty w oddziatach swoich bankéw,
pomimo posiadania dostepu do ustug
internetowych: 41 proc. odwiedza
swoj bank przynajmniej raz w mie-
siacu, a 32 proc. robi to raz na kilka
miesiecy. Do wykonywania rutyno-
wych dziatai na koncie uzywaja gtow-
nie strony internetowej (30 proc.),
kasy w oddziale (21 proc.), aplikacji
mobilnych (15 proc.) i bankomatu
(10 proc.).

Co do innowacyjnosci brytyjskich
bankéw zdania s3 podzielone. Az

58 proc. klientéw z pokolenia X
uwaza, 7e sa one tak samo innowa-
cyjne jak branza prywatnej ochrony
zdrowia, handel detaliczny czy sek-
tor nowych technologii. Jednak naj-
miodsi klienci nie maja dobrego
zdania o nowoczesnosci brytyjskich
bankéw — za takie uznaje je jedy-
nie 10 proc., podczas gdy 43 proc.
uwaza, ze ich bank uzywa przestarza-
tych technologii (np. nie posiada apli-
kacji mobilnych).

Podobnie jak w USA, brytyjscy Mil-
lenialsi (52 proc.) i pokolenie X
(33 proc.) z powodu braku nowo-
czesnych narzedzi w swoich ban-
kach wola uzywa¢ do podstawowych
platnosci ustug firm fintech, ponie-
waz alternatywne rozwiazania ofero-
wane przez ich bank oceniaja znacznie

stabiej.

Polski klient banku ma dostep

do najnowoczesniejszych ushug

W Polsce sytuacja jest dos¢ specy-
ficzna, poniewaz polskie banki sa
w gronie lideréw zmian technolo-
gicznych na $wiecie. W ostatnich
kilku latach zdobyly one 24 nagrody
w 12 miedzynarodowych konkursach
(m.in. Best of Show, Model Bank

Awards). Polscy klienci, szczegdlnie
miodsze pokolenia, sa wige przyzwy-
czajeni do korzystania z nowocze-
snych rozwigzan, co spowodowalo,
ze staliSmy si¢ liderem w dziedzi-
nie platnosci zblizeniowych. Obec-
nie az 55 proc. wszystkich ptatnosci
karta w Polsce jest przeprowadzonych
bezstykowo.

Innym przyktadem szybkiej adaptacji
nowosci technologicznych jest ban-
kowo$¢ mobilna. Jak wynika z ra-
portu PwC ,Sektor finansowy coraz
bardziej #fintech”, az 61 proc. posia-
daczy komérek w Polsce uzywa apli-
kacji mobilnej, co jest najwyzszym
wynikiem w Unii Europejskiej (przy
$redniej 40 proc.). Polski klient jest
jeszeze pod jednym wzgledem spe-
cyficzny — jest najmniej przywiazany
do swojego banku i najczesciej zmie-
nia bank gféwny, przenoszac si¢ tam,
gdzie otrzymuje nowoczesniejsze niz
uprzednio rozwigzania.

Wszystko to sprawia, ze sytuacja fin-
techéw w Polsce jest odmienna niz
w innych krajach. Fintechy, ke6re
musza si¢ mierzy¢ z bankami beda-
cymi liderami innowacji, zamiast
trudnych zmagai na rynku czesto
stawiaja na wspétprace, co jest ko-
rzystne dla wszystkich stron. Wedlug
badania Monitora Bankowego z 2016
roku, bankowcy okredlaja firmy fin-
tech jako inspiracje do wprowadzania
nowych produktéw (75 proc.) oraz
sugeruja, ze moga to by¢ potencjalni
partnerzy innowadji (66 proc.). Tylko
51 proc. badanych w Polsce instytu-
¢ji finansowych obawia si¢, ze firmy
te niosa ryzyko przejecia dotychczaso-
wych klientéw.

Nie oznacza to jednak, ze banki
w Polsce mogg spa¢ catkiem spokoj-
nie. Musza pilnowaé obszaréw naj-
bardziej zagrozonych konkurencja ze
strony fintechéw, a naleia do nich:
bankowo$¢ indywidualna, przekazy
pieni¢zne i platnosci, inwestycje i za-
rzadzanie aktywami, bankowos¢ dla
matych i $rednich firm oraz ustugi
brokerskie.

Sytuacjg na rynku ustug finansowych
w Europie zmienia zapewne nowe
przepisy regulacyjne, czyli PSD2 (Dy-
rektywa Parlamentu Europejskiego
i Rady Unii Europejskiej 2015/2366
z dnia 25 listopada 2015 r. w sprawie
ustug platniczych w ramach rynku
wewngetrznego), kedra wprowadza na
rynek platnosci nows kategorig pod-
miotéw — dostawcow ustug platni-
czych, bedacych osobami trzecimi
TPP — third party provider. PSD2
wplynie w znaczacym stopniu na
ksztatt calego rynku ustug ptatniczych

i utatwi rozwj fintechéw.

Informacja o badaniu:
Firma Salesforce przeprowadzita ba-
danie online w grudniu 2016 roku
wéréd 2052 klientéw bankéw deta-
licznych w USA i 1089 w Wielkiej
Brytanii.
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