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Streszczenie. Integralnym segmentem nowoczesnego i intensywnie rozwijajqcego sie obszaru
rynku bankowego w Polsce jest private banking. W tej dziedzinie wspotczesnej bankowosci w ciqgu
ostatnich kilkunastu lat nastqpity istotne przeobrazenia. Wzrost liczby zamoznych klientow i ich
oczekiwan determinuje poszukiwania przewagi konkurencyjnej w kreowaniu nowych produktow
finansowych. Niniejsze opracowanie przedstawia istote i rozwoj private banking w Polsce, kryteria
segmentacji klientow oraz analize oferty prestizowych kart ptatniczych wybranych bankow jako
standardowego produktu private banking.

Stowa kluczowe: bankowos¢ prywatna, kryteria segmentacji klientow, ustugi bankowe, pro-
dukty bankowe

Wstep

Private banking, ktory jeszcze do niedawna byl malo znana dziedzing banko-
wosci, obecnie jest integralng czgscia oferty nowoczesnego, migdzynarodowego
rynku bankowego, ktéra jest nieustannie doskonalona przez banki komercyjne.
Pojawienie si¢ ustugi private banking jest odpowiedzia bankéw na wyksztat-
cenie si¢ grupy oséb zamoznych i bogatych, ktdrych potrzeby i wymagania
w zakresie ustug bankowych odbiegaja od oczekiwan klientow detalicznych.
Wiasciwa segmentacja klientow skutkujaca poznaniem ich cech i oczekiwan,
jest warunkiem koniecznym do opracowania oferty indywidualnie dopasowanej
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do potrzeb konkretnego klienta. Gtéwnym celem publikacji jest przedstawienie
specyfiki ustugi private banking, ktora jest rozwijana w zakresie relacji banku
z najzamozniejszymi klientami, a takze prezentacja kierunkow jej rozwoju
w polskim sektorze bankowym w latach 2010-2016. Czg$¢ empiryczna, z uwagi
na objetos¢ publikacji, ograniczono do analizy poréwnawczej prestizowych kart
ptatniczych wybranych bankow.

1. Definicja, rozwdj i istota private banking

Bankowo$¢ prywatna narodzita si¢ w Anglii w XVII w. Pojecie to oznacza-
lo wowecezas specjalistyczne i1 zindywidualizowane ustugi bankowe kierowane
do niewielkiej grupy klientéw wywodzacych si¢ z arystokracji i ziemianstwa,
a w dalszych latach réwniez z bogatych kupcoéw i przemystowcow [Pietrzak
2003: 16]. Poczatkowo jako nadrzg¢dne kryteria kwalifikujace do grona klientow
bankowosci prywatnej funkcjonowaly w rownym stopniu majatek, pochodzenie
1 pozycja spoteczna. Z uplywem czasu i wraz z rozwojem ushug i szybkim
wzrostem zamoznosci nizszych warstw spotecznych — fabrykantow, przemystow-
cow 1 kupcow, decydujacym kryterium stata si¢ wielko$¢ posiadanych $rodkow
finansowych.

Poczatki private banking w Polsce siggaja lat migdzywojennych. Klientami
rodzimych prywatnych bankéw byli wowczas bogaci ziemianie, ktorzy oczekiwali
od bankéw przede wszystkim zabezpieczenia i ochrony swoich §rodkéw w zwiaz-
ku z niestabilng sytuacja gospodarcza i polityczna. Rozwodj bankowos$ci prywatnej
nastgpit w latach 90. XX w. Bankiem, ktory jako pierwszy na rynku polskim
udostepnit t¢ ustuge dla klientow indywidualnych, byl Bank Handlowy w War-
szawie. Miato to miejsce w 1993 r. W roku 1997 do grona bankéw $wiadczacych
ustugi dla zamoznych oséb indywidualnych dotaczyt bank PKO S.A., a bankiem,
ktory jako pierwszy skierowal swoja ofert¢ w catosci do klientow zamoznych,
byt Noble Bank S.A. [Opolski, Potocki, Swist 2010: 113]. Nieco pozniej private
banking zaczat pojawiac si¢ w ofercie innych bankow uniwersalnych, a obecnie
oferowany jest przez wigkszos¢ kluczowych instytucji sektora bankowego.

W literaturze przedmiotu istnieje wiele definicji odnoszacych si¢ do finan-
sowej obstugi zamoznych klientow (tab. 1). Trudno jednak wskaza¢ jedna,
powszechnie akceptowana definicje private banking. Od strony instytucjo-
nalnej private banking jest okreslany jako zindywidualizowana i luksusowa
ustuga finansowa dostarczana top klientom przez réznego typu instytucje
bedace posrednikami finansowymi [Hens, Bachmann 2010: 19]. Jego funkcje
obejmuja oferowanie zamoznym klientom ustug finansowych i powiazanych,
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Tabela 1. Przyktadowe definicje pojecia private banking
w literaturze polskiej i zagranicznej

Autor (zrodto) Definicja I
Zbigniew Ustugi bankowe §wiadczone wigkszym indywidualnym klientom, ktore sa
Krzyzkiewicz z reguly poufne, a bank moze wystgpowac jako przedstawiciel anonimowego

zleceniodawcy; bank pomaga klientowi w zarzadzaniu kapitatem, z uwzgled-
nieniem uzgodnionego ryzyka i oczekiwanych zyskow; moze tez dostarczac
mu informacji gospodarczych z okreslonych dziedzin.

Wactaw Smid Banki specjalizujace si¢ w ushugach dla jednostek o wysokich obrotach net-
to; opiekuja sig¢ klientami majacymi najbardziej wyszukane, ale tez wysokie
potrzeby finansowe; zapewniaja indywidualne ustugi bankowe przez swoich
menedzerow, ktorzy opiekuja si¢ poszczegolnymi klientami.

Robert Patterson | Scisle wydzielona cze$é rynku detalicznego lub rynku konsumpeyjnego, zdo-
minowana przez banki szwajcarskie, ktora charakteryzuje si¢ oferowaniem
,.pierwszorzegdowych” ustug osobom bardzo bogatym lub cennym klientom
indywidualnym.

Leszek Dziawgo | Zindywidualizowany i kompleksowy system finansowej obstugi przez bank
zamoznych klientow indywidualnych.

Zrodto: opracowanie whasne na podstawie: Dziawgo [2003: 14], Krzyzkiewicz [(red.) 2006: 354], Smid
[2007: 22], Patterson [2002: 36].

Schemat 1. Elementy private banking

Obstuga
zamoznych
0s0b fizycznych

Obstuga
rozliczeniowa
przez bank

Obstuga , Obstuga
kompleksowa zindywiduali-
zowana

Zrodto: opracowanie whasne na podstawie: Dziawgo [2006b: 15].

Obsluga
finansowa

wymagajacych spersonalizowanego podej$cia w zakresie doradztwa finanso-
wego, operacji na rynku pieni¢znym oraz inwestowania w réznego rodzaju in-
strumenty finansowe. Private banking definiowany jest w literaturze przedmiotu
najczesciej jako ,,zindywidualizowana i kompleksowa obstuga finansowa, a takze
pozafinansowa zamoznych klientow przez bank” [Dziawgo 2006a: 20]. W defi-
nicji tej zwrdcono uwage na podstawowe elementy bankowos$ci prywatnej, kto-
re przedstawia schemat 1. Jednym z najwazniejszych czynnikéw podjgcia przez
zamoznego klienta decyzji o korzystaniu z ushug private banking jest wtasnie
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Wykres 1. Liczba 0s6b zamoznych i bogatych w Polsce [w tys.]
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(p) — prognoza KPMG

Zrddto: opracowanie wiasne KPMG w Polsce na podstawie danych Ministerstwa Finansow i prognozy KPMG.

mozliwos¢ dostepu do szerokiej, kompleksowej i zindywidualizowanej oferty ban-
kowych produktow finansowych.

W Polsce rynek private banking rozwija sig¢ w bardzo szybkim tempie, jednak
nie mozna go poréwnac do rynku europejskiego czy amerykanskiego. Gtownym
ograniczeniem ekspansji private banking w Polsce jest poziom zamoznosci
polskiego spoteczenstwa. Jak wynika z raportu KPMG ,,Rynek dobr luksuso-
wych w Polsce. Edycja 2014” liczba bogatych i zamoznych Polakéw w 2016 r.
moze — po raz pierwszy — przekroczy¢ poziom 1 miliona (wykres 1). Analizujac
podatnikow, ktorzy osiagaja dochdd powyzej 85 tys. zt rocznie, obserwuje sig
wyrazny trend rosnacy i mozna przypuszczac, ze W przysztos$ci ta wzrostowa
tendencja bedzie si¢ utrzymywaé. Szacuje sig, ze w 2017 r. warto$¢ tacznych
dochodéw bogatych i zamoznych podatnikéw osiagnie poziom ok. 200 mld zt. Na
tle krajow zachodnioeuropejskich Polska znajduje si¢ w grupie krajow o niskiej
zamoznosci, ktorej poziom rosnie jednak w relatywnie wysokim tempie (w la-
tach 2008-2014 — 4,6% rocznie). Wobec tego faktu dogonienie najbogatszych
gospodarek europejskich stanowi¢ bedzie proces dlugotrwaly.

Na rynku polskim status klienta zamoznego i dostep do ustug private banking
mozna uzyskaé, dysponujac §rodkami na poziomie kilkuset tysigcy ztotych, nato-
miast zgodnie ze standardami zachodnimi rynek klientéw zamoznych obejmuje
osoby dysponujace aktywami finansowymi o wartosci powyzej 1 mln USD'.
Klienci spehiajacy ten warunek okreslani sa jako High Net Worth Individuals
(HNWI). Jak mozna zauwazy¢ na schemacie 2, wyroznia si¢ trzy grupy zamoznych
klientow: osoby bogate (HNWI), ktorych majatek szacuje si¢ na 1-5 min USD,

' www.worldwealthreport.com [dostep: 10.11.2016].
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Schemat 2. Kategorie klientow private banking

Very HNWI

HNWI

/£

Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie: Zaleska [2013: 136].

AN

Tabela 2. Wybrane cechy oséb zaliczanych do HNWI w Polsce

Wiek do 29 lat 0d 30 do 39 lat | od 40 do 49 lat | od 50 do 59 lat | powyzej 60 lat
ie
4% 21% 37% 27% 11%
Miejsce wies$ miasto ponizej miasto miasto miasto powy-
zamieszkania 20 tys. 20-100 tys. 100-250 tys. zej 250 tys.
mieszkancow | mieszkancow | mieszkancéw | mieszkancow
2% 9% 20% 16% 53%
Wykonywany prywatni najwyzsza $rednia kadra wolny pracownicy
zawod przedsigbiorcy kadra kierownicza zawod umystowi/
kierownicza specjalisci
57% 20% 10% 10% 3%
Zrédta dobra praca/ inwestycje spadek bogata wygrana
majatku kariera rodzina
58% 22% 15% 9% 1%

Zrédto: Rynek dobr luksusowych w Polsce. Edycja 2014 [2014: 12].

bardzo bogate (very/extremely HNWI) z majatkiem od 5 do 30 mln USD lub od
5 do 50 mIn USD oraz ultra bogate (ultra HNWI) posiadajace minimum 30 lub
50 mln USD [Gabryelczyk 2009: 16]. Standard serwisu private banking jest do-
stosowywany do kazdej z grup klientow. Majatek osob okreslanych jako HNWI
obejmuje zarowno $rodki pieni¢zne i instrumenty finansowe (aktywa finansowe),
jak réwniez nieruchomosci, dzieta sztuki, kamienie szlachetne i inne dobra luksu-
sowe (aktywa niefinansowe).

Jak wynika z tabeli 2, najbogatszymi mieszkancami Polski sa gtdwnie osoby
w przedziale wiekowym 40-59 lat, czyli funkcjonujace juz dos¢ dtugo na rynku
pracy. Zdecydowanie najczesciej mieszkaja one w najwigkszych miastach kraju.
Ponad potowa polskich HNWI jest prywatnymi przedsigbiorcami, a jedna piata
stanowia przedstawiciele najwyzszej kadry kierowniczej — dyrektorzy, prezesi,
cztonkowie zarzadu. Za najczgsciej wskazywane zrodlo zamoznosci uznaje sig
dobra prace oraz karierg. Waznym zroédtem dochodow dla wielu HNWI jest
dziatalno$¢ inwestycyjna.
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2. Kryteria segmentacji klientow private banking

Segmentacja rozumiana jako podzial rynku na grupy klientow o podobnych
potrzebach i oczekiwaniach jest niezbedna dla wiasciwego dopasowania do nich
konkretnych produktow i ustug. W segmentacji klientéw bankowosci prywatnej
wyroznia si¢ wiele kryteriow.

Ekspansja private banking spowodowata, ze obecnie niemal wszystkie liczace
si¢ banki majq w swojej ofercie ustuge skierowana do zamoznych osob indywi-
dualnych. Kryteria dostgpu do tego rodzaju ustug sa adekwatne do poziomu za-
moznosci polskiego spoleczenstwa. Podstawowym warunkiem, ktorego spetnienie
uprawnia do skorzystania z ustug private banking jest warto$¢ aktywow, jakie
klient jest w stanie powierzy¢ bankowi w zarzadzanie. Kryterium zamoznosci,
na podstawie ktorego klient kwalifikowany jest do obstugi w segmencie private
banking, jest ustalane przez kazdy bank indywidualnie.

Opierajac si¢ na danych zamieszczonych w tabeli 3, mozna zauwazy¢, ze
usluga private banking jest juz dostgpna w analizowanym okresie dla klientow
dysponujacych aktywami w wysoko$ci co najmniej 200 tys. zt. Bank Handlowy
w Warszawie S.A. utrzymywal przez kolejne lata analizy nieprzerwanie taki prog,
podwyzszajac go w 2015 r. do poziomu 300 tys. zl, co nadal stanowi najnizsze
minimum kwalifikacyjne. Warto jednak zwroci¢ uwage, ze bank ten oferuje
najbardziej zdywersyfikowana ofert¢ bankowos$ci prywatnej w zaleznosci od
deklarowanego minimalnego progu wejscia — od ustugi Citigold dla aktywow
od 200 do 300 tys. zt, poprzez Citigold Select przy zarzadzaniu majatkiem
w wysokosci 1,5 min zt oraz International Personal Banking z aktywami na
poziomie 500 tys. USD, az po Citi Private Bank London dostgpnej dla klientow,
ktorzy gotowi sa powierzy¢ bankowi co najmniej 10 mln USD. Najwyzszy
prog wejscia ustality banki: PKO BP S.A., Getin Noble Bank S.A., PKO S.A.,
mBank S.A., Millennium S.A. i Raiffeisen Bank Polska S.A., w ktorych klien-
tem private banking mozna zosta¢ dopiero wowczas, gdy warto$¢ aktywow
oddanych bankowi w zarzadzanie wyniesie co najmniej 1 mln zt. W czgéci tych
bankow taki poziom aktywow byl utrzymywany jako prog minimalny przez
wszystkie lata analizy. Reasumujac, w omawianym okresie dominuje gtownie
tendencja wzrostowa w zakresie progéw wejscia kwalifikujacych do bankowosci
prywatne;j.

Wielko$¢ posiadanych aktywow finansowych jako jedyne kryterium segmen-
tacji eliminuje coraz liczniejsza grupe klientéw — osoby o wysokich dochodach,
ktére z uwagi na mtody wiek nie zgromadzily jeszcze wymaganego majatku.
W praktyce analizowanych bankow oferujacych ustuge private banking podsta-
wowe kryterium zamoznosci klienta, bazujace na wartosci posiadanych aktywow



®

Specyfika ustug oferowanych w ramach private banking 111

Tabela 3. Zestawienie minimalnej wartosci aktywow jako kryterium stosowane
w segmentacji klientow private banking na dzien 30 wrzesnia badanego okresu [w z1]

Bank/Lata 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
PKO BP S.A. 500 000 500000 | 1000000 | 1000 000]|1000000]|1000000| 1000000
Getin Noble Bank 500000 500000| 500000| 500000| 500000| 500000|1000000
S.A.

BNP Paribas Bank 1000000| 600000| 600000| 600000| 600000| 600000| 600000
Polska S.A./BGZ

BNP Paribas S.A.

(0d 2015)

Bank Handlowy 200 000| 200000| 200000( 200000| 200000| 300000 300000

w Warszawie S.A.

ING Bank Slaski S.A. | 1000000 | 1 000 000 | 1 000000 | 500000 | 500000| 500000| 500000

PKO S.A. 1000 000 | 1000 000 | 1 000 000 | 1 000 000 | 1 000 000 | 1 000 000 | 1 000 000
BRE Bank S.A./ 500 000 | 500000 | 1000000 | 1000000|1000000|1000000|1000000
mBank S.A. (od 2014)

Millennium S.A. 100 000| 100000 | 1 000 000 | 1 000 000 | 1 000 000 | 1 000 000 | 1 000 000
Deutsche Bank Polska [ 500 000 | 1 000 000 [ 1 000 000 | 500000 | 500 000 : :
S.A.

Alior Bank S.A. 400 000| 400000| 400000| 400000| 400000| 400000 400000
Raiffeisen Bank 400 000| 500000 5000001000000 1000000|1000000|1000000
Polska S.A.

* minimalna wysoko$¢ aktywow ustalana jest indywidualnie

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie: www.privatebanking.pl [dostep: 12.11.2016].

finansowych, zostalo uzupetlione o warto$¢ biezacych dochodéw klienta. Jesli
nie posiada on aktywow finansowych na wymaganym minimalnym poziomie, ale
generuje biezace dochody na odpowiednio wysokim poziomie, to w czgsci ban-
kéw uzasadnia to zaoferowanie mu obstugi private banking. Poziom dochodéw
uwzgledniany w poszczegdlnych latach analizy w wybranych bankach przedsta-
wia tabela 4.

Analizujac okres ostatnich siedmiu lat mozna zauwazy¢, ze od 2013 r. jedynym
bankiem, ktory utrzymat do 2015 r. kryterium dochodu jako warunek przystapienia
do private banking jest Getin Noble Bank S.A. Kryterium to wiaczyt rowniez Deut-
che Bank Polska S.A., jednak wylacznie jako uzupekienie poziomu posiadanych
aktywow finansowych i tylko w okresie dwoch lat analizy. Wigkszo$¢ pozostatych
bankow, w ktorych minimalne miesigczne wptywy ksztaltowaty si¢ w przedziale
od 10 tys. zt do 20 tys. zt, wycofato si¢ z takiego rozwiazania od 2012 r. Cztery
instytucje: BGZ BNP Paribas S.A., ING Bank Slaski S.A., PKO S.A. oraz Alior
Bank S.A. w ogole nie braly kryterium dochodu pod uwagg.
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Tabela 4. Kryterium dochodu stosowane w segmentacji klientow private banking
[miesigcznie w zt]

Bank/lata 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
PKO BP S.A. 10 000 | 15 000 - - - - -
Getin Noble Bank S.A. - - 30000 [ 30000 | 30000 | 30 000 -

BNP Paribas Bank Polska S.A./ - - - - - - -
BGZ BNP Paribas S.A.
(od 2015)

Bank Handlowy w Warszawie - 12 000 | 12 000 — - - -
S.A.

ING Bank Slaski S.A. - - - _ - _ _
PKO S.A. - - _ . _ _ _

BRE Bank S.A./mBank S.A. - — - — - _ _
(0d 2014)

Millennium S.A. 12 000 | 12 000 - - - - -
Deutsche Bank Polska S.A. 20 000 - - 20 000" | 20 000 - -
Alior Bank S.A. - - - - - - -
Raiffeisen Bank Polska S.A. 10 000 | 20 000 - - - - -

* dodatkowo aktywa w wysokosci 150 tys. zt

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie: www.privatebanking.pl [dostep: 12.11.2016].

Tabela 5. Kryterium kredytu stosowane w segmentacji klientow private banking [w z1]

Bank/Lata 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Getin Noble 800000 800000| 800000| 800000| 800000| 800000 -
Bank S.A.

Alior Bank S.A. | 1000 000 | 1000 000| 1000 000| 1000000 1000000 1000 000{ 1000000

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie: www.privatebanking.pl [dostep: 12.11.2016].

Innym kryterium, na podstawie ktorego klient moze by¢ zaliczony do obstugi
w segmencie bankowosci prywatnej, jest posiadanie w danym banku kredytu.
Sposrod analizowanych instytucji finansowych takie kryterium stosuja Getin
Noble Bank S.A. oraz Alior Bank S.A. (tab. 5).

Zdarza si¢ rowniez, ze z ustug private banking korzystaja osoby niespet-
niajace wymienionych kryteriow. Naleza do nich zazwyczaj osoby o uznanej
pozycji spotecznej lub zawodowej, ktorych obecnos¢ wsrod klientow danego
banku przyczynia si¢ do kreowania odpowiedniego wizerunku banku. Przy-
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ktadem takiej strategii moze by¢ oferta private banking banku PKO S.A.
skierowana do najbardziej wptywowych osob ze §wiata polityki, kultury, sztuki
i biznesu.

3. Analiza oferty prestizowych kart platniczych
jako standardowego produktu private banking

Jak juz wspomniano wcze$niej, jednym z czynnikéw decydujacym o wyborze
ustugi private banking jest mozliwo$¢ dostepu do szerokiej i zindywidualizowanej
oferty produktéow i ushug. Ich zakres obejmuje produkty i ustugi standardowe
i dodatkowe [Pyka (red.) 2013: 147]. W ramach oferty standardowej, do ktorej
mozna zaliczy¢: prowadzenie rachunkow rozliczeniowych i oszczgdno$ciowych,
wydawanie kart platniczych, przyjmowanie depozytow, udzielanie kredytow
i pozyczek, klienci moga oczekiwaé mozliwosci negocjacji wysokosci optat
1 prowizji, atrakcyjniejszych warunkéw oprocentowania rachunkéw biezacych,
depozytéw oraz kredytow czy prestizowych kart ptatniczych wraz z pakietem
ustug dodatkowych i ubezpieczen [Gabryelczyk 2006: 163]. Oferta dodatkowa
wiaze si¢ z umozliwieniem bardziej efektywnej alokacji kapitatu. Produkty
1 ustugi oferowane sa w ramach rynku kapitalowego, walutowego, pieni¢zne-
go 1 ubezpieczeniowego, a takze rynku pozafinansowego obejmujacego m.in.
nieruchomosci, metale szlachetne i inwestycje alternatywne, np. w pasj¢ (wina,
kolekcje).

Z analizy oferty prestizowych kart platniczych wybranych bankéw (tab. 6)
wynika, ze wigkszo$¢ bankow oferuje swoim klientom zaréwno karty ptatnicze
w systemie Visa International, jak réwniez Master Card. Posiadaczom eksklu-
zywnych kart platniczych przystuguja okreslone przywileje. Naleza do nich:
dostep do bezptatnego pakietu assistance w trakcie podrozy obejmujacego m.in.
zgubienie bagazu, ubezpieczenie opdznienia lotu, rabaty w wybranych hotelach
i punktach ustugowych. W bogatym pakiecie ustug dodatkowych znajduja sie
rowniez: bezptatny wstgp do salonikéw VIP na lotniskach catego $wiata nie
tylko dla posiadacza karty, ale rowniez dla osob towarzyszacych, bezplatny
serwis Consierge, programy Private Consulting zapewniajace m.in. doradztwo
prawne i podatkowe.

W ofercie dwoch bankéw: BGZ BNP Paribas S.A. oraz mBank S.A. znaj-
duja si¢ dodatkowo prestizowe karty systemu klubowego — American Express,
ktorych posiadacze, po uprzedniej selekceji pod wzgledem zdolnosci kredytowe;,
pozycji spotecznej oraz prestizu, staja si¢ jednoczes$nie cztonkami stowarzyszenia
o bardzo elitarnym charakterze.
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Tabela 6. Oferta prestizowych kart ptatniczych wybranych bankoéw
(stan na 30.09.2016 1.)
Bank VISA Master Card American Express

PKO BP S.A. PKO Visa Infinite MasterCard Platinium -

Getin Noble Bank Visa Infinite MasterCard Elite Credit -

S.A.

BNP Paribas Bank - MasterCard World Elite, | American Express

Polska S.A./BGZ BNP MasterCard Gold

Paribas S.A.

(od 2015)

Bank Handlowy Citibank Gold, World Elite Debit Mas- -

w Warszawie S.A. Citibank Platinum terCard,

Citibank World Elite
MasterCard Ultime,
Citibank Premier Miles

ING Bank Slaski S.A. | Platynowa karta - -
kredytowa Visa

PKO S.A. Visa Infinite, World Elite MasterCard, -

Visa Platinum, Maestro Private Banking,
wielowalutowa karta
World Elite Debit Ma-
sterCard

BRE Bank S.A./ Visa private banking, | MasterCard World Elite, | American Express

mBank S.A. Visa Classic private | MasterCard Miles&More | Gold,

(0d 2014 ) banking, Premium American Express
Visa Gold private Platinum,
banking, American Express
Visa Platinum private Centurion
banking

Millennium S.A. - Millennium MasterCard -

World Elite,
Millennium MasterCard
World Elite VIP,
Millennium World Debit
MasterCard
Deutsche Bank - DB MasterCard GOLD, -
Polska S.A. 1Q World MasterCard,
DB MasterCard Platinum
wraz z karta Priority Pass
Alior Bank S.A. - MasterCard World Elite, -
Private Banking World
Debit MasterCard
Raiffeisen Bank Visa Platinum MasterCard World Elite -
Polska S.A.

Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie: www.privatebanking.pl [dostep: 12.11.2016].
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Podsumowanie

Dynamiczny rozwoj ustug private banking w skali globalnej potwierdza, ze
ta sfera bankowosci jest jedna z najprezniej rozwijajacych si¢ w ostatnich latach.
Dynamika tego rozwoju jest pochodna rosnacego zapotrzebowania na specyficzne
ustugi finansowe dla powigkszajacego si¢ grona zamoznych klientow. Réwniez
w Polsce widoczna jest skala dzialalno$ci w tym obszarze, zarbwno z uwagi na
rosnacy liczbg zamoznych klientow bankdw, jak i na spektrum i kompleksowos¢
oferty do nich skierowanej. Wyzwaniem stojacym przed bankami jest stworzenie
wartosci dodanej, specyficznej wigzi, ktora jest relacja bank — klient, polegajace;j
na poczuciu zaufania, komforcie wspolpracy i dtugoterminowej wspolnocie celow.
Wydaje sig, ze w $wietle rywalizujacych ofert jest to bardzo istotny czynnik
konkurencyjny.
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The Unique Characteristics
of Private Banking Services

Abstract. Private banking is an integral component of Poland'’s modern and rapidly growing
market for banking services. At the same time, it is a segment of the banking industry that has expe-
rienced significant changes over the last several years. The expectations of an increasing number of
well-to-do clients have put a pressure on seeking a competitive edge by developing and launching
new financial products. The paper discusses the salient characteristics, such as e.g. the criteria for
market segmentation, and the evolution of private banking in Poland, and offers a review of exclu-
sive payment cards representing an emblematic private banking product.

Keywords: private banking, client segmentation criteria, banking services, banking products



