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Szanowni Panstwo

Kiedy na gietdach pojawia sie bessa, a wraz z nig jeszcze
wieksze ryzyko i niepewnos¢ co do przysztych zyskéw, inwestorzy
zwracajg sie ku inwestycjom alternatywnym. W Polsce obserwu-
jemy rosnaca popularno$¢  zaawansowanych  produktow
inwestycyjnych. Jest to dobra wiadomo$¢ dla wymagajacych
inwestordw, ale z drugiej strony pojawia sie problem z ich porow-
naniemiocena, atym samym potrzeba wysokiej jakosci doradztwa.
W takiej sytuacji idealnym rozwigzaniem moze byc¢ korzystanie
z ustugi Private anking.

Raport Private Banking 2008 zawiera analize rynku Private
Banking w Polsce, trendéw w zarzadzaniu majatkiem oraz nowych
mozliwosci inwestowania.

Raport przygotowany zostat w giéwnej mierze na podstawie
analizy ankiet rozesfanych do instytucji dziatajagcych w segmencie
Private Banking. Dodatkowo przeprowadzili§my badania wsrédd
klientow bankowosci prywatnej, ktérzy ocenili jakos¢ obstugi,
oferty, dostepne produkty i ustugi dodatkowe.

Goraco polecam tekst wprowadzajacy, ktérego autorem jest
autorytet w dziedzinie Private Banking — prof. Leszek Dziawgo.
Zwraca on uwage na problem doradcow, ktérzy pefnig raczej role
aktywnego sprzedawcy, dziatajac w zasadzie bardziej w interesie
banku niz klienta. W dalszej czesci prezen—tujemy materiaf o tym,
jak polski Private Banking zmieniat sie na przestrzeni lat, jak
dojrzewat i co istotne - dokad zmierza. W raporcie poruszamy
kwestie rosnacego znaczenia instytucji niebankowych dziatajacych
w segmencie bankowosci prywatnej. Oczywiscie cze$¢ z nich to
posrednicy, ktorzy dla bankéw stanowia raczej pewnego rodzaju

Anna Janus
Prezes IPO.pl
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sie¢ dystrybudji, anizeli realng konkurendje,
ale coraz czesciej tego rodzaju podmioty
daza do osiagniecia przewagi konkuren-
cyjnej na rynku. ,Art banking po polsku”
— podejmuje temat ustugi, o ktérej w mediach coraz glosniej, nato-
miast na rynku funkcjonuje ona czesto w formie nieprzystajacej do
faktycznej definicji art bankingu.

Inwestycje w nieruchomosci
zyskowne “na bank”?

Private Banking uwzglednia réwniez potrzeby klienta dotyczace
transakgji na rynku niefinansowym, w tym miedzy innymi rynku
nieruchomosci. Czy warto inwestowa¢ w nieruchomosci? Czy
sytuacja w USA moze powtdrzyc sig¢ w Europie i Polsce? O tym,
jakie sa trendy i czy mozna zarobic na tych inwestycjach — wszystko
w czesci poswieconej nieruchomosciom.

Czy nadal méwiac o polskiej bankowosci prywatnej nalezatoby
okresli¢ ja mianem ,prawie jak Private Banking”? Wydaje sie, ze
mimo pewnych niedoskonatosci bankowo$¢ prywatna w Polsce
stanowi juz dosy¢ atrakcyjna oferte dla klientéw.

Mamy nadzieje, ze przygotowany przez nas Raport stanowit
bedzie dla Panstwa cenne zrddio interesujacych informagji.
Polecam Panstwu niniejszy Raport.

-
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Czekajac na sukces
w kategorii ,,jako$¢”

Nalezy stwierdzi¢, ponad wszelkq wqtpliwosé, iz private
bankingodniéstwPolscesukces. Zpewnoscigjesttosukceswkate-
gorii ,,znajomosc pojecia” (nie myli¢ z ,,rozumieniem pojecia”),
a takze w kategoriach ,,popyt” i ,,podaz”. Dla zamoznych
i wymagajqcych klientéw postep na polskim rynku bankowym
jest ewidentny, ale jeszcze niezadowalajqcy. Teraz mamy prawo
oczekiwac sukcesu takze w kategorii ,,jakosé”.

Kategorie sukcesu

Lekcewazona do niedawna dziafalno$¢ bankowa skierowana do
najzamozniejszych klientéw ma juz w Polsce niepodwazalng pozycje
jako rzeczywiscie powazny biznes bankowy. Pojecie ,private banking”
nie wymaga juz diuzszego wyjasniania ani menedzerom bankowym,
ani pozostatym pracownikom banku, ani nawet klientom. To jest juz
sukces. Ponadto wspdlnie, zainteresowane banki oraz zainteresowani
klienci odniesli kolejne sukcesy w kategorii ,podaz” i ,popyt”, bo
w Polsce proces tworzenia rynku private banking odbyt sie chyba w tej
wiasnie kolejnosci. Najpierw trzeba byto bowiem uswiadomic klientéw,
ktérzy dopiero zaczynali wyczuwal, czego nalezy od banku
wymagacd.

Jednak etap relatywnie fatwych sukceséw mamy juz za soba. Teraz
zadecyduje jakos¢, tak jak to zawsze miato miejsce na wszystkich ryn-
kach ,czegokolwiek”.

Problemem pozostaje zrozumienie czym jest ,private banking”.
Przede wszystkim dla pracownikéw bankowosci, bo chodzi o profesjo-
nalizm. Jezeli informujemy rynek, iz ,private banking” to ,indywidu-
alne” i ,kompleksowe” traktowanie klienta, to dziafajmy w bankach
w ten sposob skutecznie. Tymczasem sprawiane jest zbyt czesto tylko
wrazenie takich dziatan, a rozbudzone oczekiwania klientdw robig

swoje.

Ponosze osobiscie znaczng czes¢ odpowiedzialnosci za spopulary-
zowanie w Polsce pojecia ,private banking”. Z przykro$cia musze
wyznac, iz na spotkaniach z klientami i pracownikami bankéw mniej
czasu zabiera mi ttumaczenie czym jest private banking, niz ttuma-
czenie dlaczego wtasnie nie jest taki, jaki ma by<. To jest problem witas-
ciwego rozumienia tego pojecia i mozliwosci realizacji tej ustugi w ban-
kach. Wszyscy jestesmy indoktrynowani sloganami i by¢ moze znaczna
czes$¢ 0séb uwaza, iz ,indywidualne” i ,kompleksowe” to tylko kolejne
dwa hasta sktadajace sie na peten slogan o bankowosci prywatnej. To
btad, z ktdérego wynikaja wzajemne i uzasadnione rozczarowania
bankdw i klientow. Proponuje zaakceptowad te prawde, iz ,indywidu-
alne” i ,kompleksowe" to przeciez nie dodatkowe, ale immanentne
cechy private banking. To tak, jakby ekskluzywna restauracja probo-
wata zdoby¢ zamoznych klientow oferujac obiady zamiast ,smacznych
obiadéw”. W ten sposéb w miejsce ekskluzywnej restauracji otrzy-
mamy po prostu ,jadtodajnig” z wiasciwa jej grupa klientdw.

Faza rozwoju, w jakiej znajduje sie polski private banking, pozwala
jeszcze litosciwie na pewne ignorowanie jakosci. Jednak juz niedtugo
stanie sie jasne, ktéry bank bedzie liderem private banking, a ktéry
jedynie personal banking.

Polski private banking
— Materia czy Duch?

W private banking mozna wskaza¢ dwa komponenty. Jeden z nich
to ,wsad materialny”. Sa nimi produkty. Natomiast komponent drugi
ma charakter ,niematerialny” i sg to relacje z klientem i odpowiednie
zarzadzanie nimi. W tym takze doradztwo.

Kreowanie przewagi produktowe] banku jest wprawdzie kosz-
towne, ale za to proste, stad wiasnie pokusa poszukiwania przewag
konkurencyjnych w kreowaniu nowych produktow finansowych. Majac
na uwadze niedoskonate doradztwo oraz niedoskonate relacje z klien-
tami, mozna bytoby podsumowac aktualne dyskusje na temat wzajem-
nego pozycjonowania bankowosci prywatnej i bankowosci detaliczne;
w Polsce w ten sposdb, iz w zasadzie z pewnoscig dysponujemy ban-
kowosciag detaliczng i prawdopodobnie bankowoscia ,nie-detaliczng”
(bo kwestig sporng jest, czy jest to juz private banking). W poréwnaniu
z bankowoscia detaliczng bankowo$¢ ,nie-detaliczna” (private ban-
king?) dysponuje, przedstawmy to obrazowo: diuzsza pétka produk-
towa, czyli jest wiece] produktow, albo szersza pdtka produktowsa,
czyli mamy bardziej intrygujace i skomplikowane produkty. Pod
wzgledem produktowym na polskim rynku private banking sytuacja
polepsza sie, gdyz pdtka staje sie jednoczesnie i szersza i diuzsza,
pozostaje jeszczy pytanie: kto rozmawia z klientem i podaje towar?

Bankowy ,wyscig produktowy” jest pogonia za ,pozornym atutem”.
Produkty finansowe sa bowiem fatwe do skopiowania. Wydaje sie
zatem, iz trwalej przewagi konkurencyjnej nalezy poszukiwad w innym
obszarze, zwracajac uwage na kompetencje doradcy klienta i jego
zaangazowanie.

Doradca klienta - krotki opis
patologii

Z badan wynika, iz najstabszym ogniwem private banking jest
doradca klienta. To wtasnie z ta osoba zwiazane sa najwieksze oczeki-
wania i najwieksze rozczarowania polskich klientow. Jest to tym bar-
dziej irytujace, iz przeciez doradztwo ma fundamentalne znaczenie
w bankowosci prywatnej. Uwagi klientéw wobec doradcédw dotycza
ich kwalifikacji merytorycznych, kwalifikacji interpersonalnych, przyj-
mowanych postawwobecklienta, atakze znaczeniairolidoradcy wstruk-
turze organizagji bankowej. Jednym stowem, uwagi dotycza wszyst-
kiego, chod na szczescie w réznym stopniu.

Umiejetnosci doradcow ograniczaja sie zbyt czesto jedynie do
znajomosci cech oferowanych produktéw i sa niewystarczajace dla
szerszej dyskusji na temat sytuacji na rynku finansowym. Nie wystar-
czaja rowniez do sporzadzenia wiarygodnego, wieloletniego indywi-
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dualnego planu finansowego dla klienta (lub w wersji uproszczonej -
wiasciwie zintegrowanej oferty finansowej). Zdarzaja sie réwniez
opinie, iz nawet w zakresie znajomosci oferowanych produktéw
doradcy dysponuja powierzchowna wiedza (mozna to okresli¢ jako
sytuacje ,produkt madrzejszy od doradcy”). Najczesciej dotyczy to
produktéw strukturyzowanych i bardziej ztozonych funduszy inwesty-
cyjnych. W efekcie doradca nie jest na ogdt postrzegany jako autorytet
w kwestiach finansowych, co moze by<¢ uznane za pewne kuriozum
w bankowosci opartej na doradztwie. Natomiast w kwestii zaangazo-
wania doradcy w relacje z klientem ustysze¢ mozna okreslenia ,obo-
jetny”, ,nieuchwytny”, ,chaotyczny”.

Osobna grupa probleméw wynika z umiejscowienia doradcy
klienta w strukturze instytucji finansowej i przypisanych mu funkgcji, co
w sposoéb bezposredni dotyczy wspdtpracy banku z klientem. Przede
wszystkim klienci odnosza wrazenie, iz doradca klienta petni role
aktywnego sprzedawcy, dziatajac w zasadzie bardziej w interesie banku
niz klienta. Ten brak zréwnowazenia funkgji jest, niestety, niemal cha-
rakterystyczny dla serwisu private banking w Polsce. Inne zastrzezenia
zgtaszane przez klientéw to ,pozorny indywidualizm”. Te uwagi sygna-
lizowane sg najczescie] przez klientdw nizszego segmentu private ban-
king i oznaczaja sytuacje, w ktorej np. wybdr wariantéw portfela inwe-
stycyjnego jest ograniczony i zaden z nich w petni nie odpowiada wizji
klienta.

Pewnym wyttumaczeniem jest m.in. fakt, iz banki w stusznej pogoni
za rynkiem (bo rynek roénie bardzo szybko) zaoferowaly private ban-
king nie tylko najzamozniejszym klientom, ale takze mniej zamoznym.
Nie byty przy tym w stanie zapewni¢ odpowiedniego serwisu dla
wszystkich. Wykreowano w ten sposéb elitarny private banking oraz
masowy private banking. Podziat ten bedzie raczej utrwalany w najbliz-
szych latach i wystepuje réwniez na innych rynkach, takze rozwinie-
tych. Na pocieszenie nalezy doda¢, iz w bankowosci wystepuje $wia-
domos¢ uchybien i mozna oczekiwad relatywnie szybkiej poprawy
takze w segmencie ,mass private banking”.

Relationship banking, czyli badz
czlowiekiem dla klienta

Czy kluczowe znaczenie relacji z klientem to tylko przejaw pew-
nych modnych i przejsciowych fanaberii, czy jednak efekt strukturalne;
przemiany miejsca cztowieka w zyciu spoteczno-gospodarczym ?

We wspdiczesnym biznesie rosnie znaczenie relacji miedzyludz-
kich. W pewnym stopniu jest to paradoks, poniewaz wyrazista pozo-
staje agresywnos$¢ i bezwzglednos¢ tegoz biznesu. Mozna bytoby te
sprzeczno$¢ wyttumaczy¢ m.in. albo powierzchownoscia zaintere-
sowan takimi relacjami w celu kamuflowania negatywnych cech nowo-
czesnego biznesu, albo tez checia okazjonalnego wykorzystania relacji
w celu zwiekszenia efektywnosci biznesu. Nie mozna jednak wyklu-
czyc¢ i takiej mozliwosci, iz zrédiem zainteresowan relacjami miedzy-
ludzkimi w biznesie jest takze ewolucja wspdtczesnej gospodarki i spo-
teczenstwa, w ktdrych wystepuje coraz bardziej wyedukowany i Swia-
domy swoich praw oraz pozycji obywatel, kontrahent, pracownik,

inwestor, klient. W kreowaniu trwale konkurencyjnej pozycji rynkowe;
nowoczesnego przedsiebiorstwa, w tym takze banku, nalezy to
wreszcie uwzgledniad.

Majac na uwadze charakter wspdtpracy banku i klienta mozna
wyrézni¢ dwa podstawowe rodzaje prowadzenia dziatalnosci ban-
kowej. Jeden z nich to tzw. bankowos¢ transakcyjna, w ktorej bank
akceptuje sytuacje, iz absolutnym kryterium wyboru danego produktu
banku przez klienta jest cena (przy zafozeniu porownywalnosci jakosci
ofert innych bankéw). Dziatalno$¢ bankowa tego typu mozna byloby
takze okredli¢ jako ,deal-based banking” i jest ona powszechnie stoso-
wana w bankowosci detaliczne.

Natomiast inng filozofia wspdtpracy z klientem jest wiasnie
Relationship Banking — bankowo$¢ relacyjna, w ktérej wartoscia
dodanag jest ,wiez — relacja” z klientem oparta o wkiad intelektualno-
emocjonalny. Cena pozostaje wprawdzie istotng cecha oferty, ale zna-
czenia nabiera zaawansowane i obiektywne doradztwo, poczucie
wzajemnego zaufania, komfortu wspdtpracy oraz diugoterminowej
wspdlnoty celdw, nieograniczone do jednostkowej transakgji.

W relationship banking szczegdlny charakter kontaktow z klientem
stanowi dla banku wazny, bo oryginalny, czynnik konkurencyjny. Dla
typowego klienta bankowosci prywatnej swiat finanséw jest w takim
samym stopniu atrakcyjny, jak i abstrakcyjny — stad tesknota za zaufanym
i wykwalifikowanym przewodnikiem po tym $wiecie.

Z przedstawionego opisu wynika, iz private banking jest czysta
wersja relationship banking dla oséb fizycznych. No wiasnie, tak
ma by¢.

By<¢ moze ewolucja filozofii prowadzenia biznesu we wspotczesnym
spoteczenstwie sprawi, iz kiedys w przysziosci do powszechnego
uzycia wejda nawet takie pojecia jak Partnership Banking. Oznaczatoby
to jeszcze wieksze znaczenie relacji miedzyludzkich, tym razem o cha-
rakterze bardziej rownorzednym.

Bankowos¢ relacyjna ma tez jednak pewne mankamenty. W prak-
tyce bankowej wiele aspektow relationship banking mozna uznac za
dyskusyjne, jak np. zakres, jakos$¢ i autentycznos¢ relacji pomiedzy ban-
kiem a klientem. Ponadto, swoista niewymiernos¢ relacji utrudnia jej
wyceng, wobec czego istnieje realna pokusa przeceniania przez banki
jej wartosci dla klienta, co bywa zauwazalne w taryfach opfat

i prowizji.

Co na dzis - konkluzja

Private banking w Polsce mimo pewnych jeszcze ufomnosci sta-
nowi juz dos¢ atrakcyjng oferte dla klientéw. Maja oni szanse efektyw-
niej zarzadza¢ wilasnym kapitafem i zdecydowanie proponuje
z tej szansy skorzysta¢. Rynek finansowy bedzie coraz
bardziej skomplikowany. Nalezy wiec niezwlocznie rozpoczad lub zin-
tensyfikowa¢ poszukiwania odpowiedniego bankowego partnera
w finansowych interesach.

private banking 2008
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Miesiecznik Finansowy
BANK

Wielcy dzi¢ki sztuce

W krajach zachodnich znaczacym kupcami na
aukcjach dziel sztuki sg firmy. W Polsce odwrot-
nie - kupuja je przede wszystkim osoby prywat-
ne.

Sytuacje na rynku sztuki w Polsce okresli¢ moz-
na mianem stabilnego wzrostu. Jest si¢ z czego
cieszy¢. Tym niemniej mogloby by¢ jeszcze lepiej,
gdyby zainteresowali si¢ nim klienci instytucjo-
nalni.

Z uwagi na swa dochodowos¢ i specyfike, inwesty-
cje na rynku sztuki z pewnoscia stanowi¢ moga
ciekawe rozwiazanie lokacyjne réwniez dla firm.
Co prawda transakcje nie pozbawione sa elementu
ryzyka, jednak rynek, na ktérym sg one zawierane
z opOznieniem i w tagodniejszej formie odczuwa
recesje. Mozna go zatem traktowac jako miejsce
alternatywnych form lokaty kapitatu. W okresach
dekoniunktury na rynkach finansowych, ewentu-
alna sprzedaz czesci badz calosci instytucjonalnej
kolekeji moze dodatkowo poprawi¢ ptynno$¢
firmy.

Nie nalezy wszakze zapominad, iz jako inwestycja,
sztuka zawsze powinna by¢ traktowana inaczej

niz pozostate instrumenty. Rynek cechuje brak
przejrzystos$ci, a trendy wyznaczaja zmieniajace sie
mody i gusta. Instytucje — z uwagi na to, iz trans-
akcje z ich udziatem czestokro¢ opiewaja na sumy
daleko wyzsze od tych, ktére zaproponowa¢ moga
klienci indywidualni, a dodatkowo nie pozostaja
one anonimowe — czestokro¢ moga mie¢ jednak

private banking 2008

realny wplyw na rynkowe trendy. Przyktadowo,
w srodowisku inwestoréw lokujacych na global-
nym rynku moéwi sie, ze jezeli praca jakiegos ma-
larza trafi do korporacyjnej kolekcji agencji rekla-
mowej Saatchi & Saatchi, wlasciciele pozostatych
dziel tego autora spokojnie moga sobie wowczas
dopisa¢ jedno zero do wartosci przedmiotu.

Sztuka a wizerunek

W wiekszosci instytucji rozpatrujacych mozli-
wos¢ stworzenia firmowej kolekcji, to nie kwestie
inwestycyjne traktowane sa jednak priorytetowo.
Nie do przecenienia jest dla nich perspektywa
ksztaltowania pozytywnego, a co wigcej — presti-
zowego, wizerunku za posrednictwem wtasnego
zbioru dziel. To powinno zainteresowac szczegodl-
nie mocno instytucje dzialajace w sektorze private
banking.

Swiadomos¢, ze bank, poza kwestiami finanséw,
zwraca uwage na wartosci bardziej uniwersalne,
stwarza nowg plaszczyzne do komunikowania sie
nie tylko z klientami i inwestorami, ale tez — co
réwnie istotne — z obecnymi oraz potencjalnymi
pracownikami. Caroline Made z University of St.
Andrews School of Art History, wskazuje na nie-
mate znaczenie kolekcji dziet sztuki w procesach
rekrutacyjnych do firm. Kulturowe wyrafinowanie
instytucji mogacej poszczycic¢ sie wlasnym zbio-
rem dziet sztuki, moze by¢ magnesem przyciaga-
jacym do niej lepiej wykwalifikowanych i profesjo-
nalnych kandydatow.

Obraz w biurze

Sztuka w miejscu pracy nie pozostaje rowniez bez
wplywu na zatrudnionych juz w instytucji pra-
cownikow. Pozwalajac na moment kontemplacji,




daje szans¢ wytchnienia i zniwelowania ewentual-
nego stresu. Dziefa sztuki, umieszczone w biurach
czy ciggach komunikacyjnych, zaburzaja mono-
tonie i dodajg tym miejscom energii, dziatajac na
przebywajace tam osoby inspirujaco i pobudzaja-
co.

Stephen McCoubrey z banku UBS AG w wy-
wiadzie udzielonym miesi¢gcznikowi Art Review
tak definiuje funkcje zbioru dziet wystawianych
w przestrzeniach biurowych tejze instytucji:
»Naszg ambicja jest, by sztuka, ktéra pokazujemy,
stymulowata kreatywnos¢, jak réwniez skltaniata
przebywajace w jej obecnosci osoby do wycho-
dzenia my$lami ponad codzienno$¢”. Do zadan
instytucjonalnej kolekcji dziet sztuki nalezy m.in.
poszerzanie horyzontéw myslowych pracownikéw
czy prowokowanie pytan i refleksji. Dlatego tez
zdarza sig, iz instytucje sSwiadomie dobieraja do
swego zbioru dzieta kontrowersyjne, wywotujace
reakcje widza. Przykladem moze by¢ tutaj Chase
Manhattan Bank, w ktérego kolekcji pojawiaja sie
obiekty z oskarzajacymi motywami politycznymi.

Jesli chodzi o obszar oddzialtywania wewnatrz fir-
my, to interesujgca wydaje si¢ teza, iz w przypad-
ku wysoko wykwalifikowanych i doswiadczonych
pracownikow, wpisanie dziel sztuki w przestrzen,
w ktorej funkcjonuja, stanowi silniejszy bodziec
motywujacy do dziatania, anizeli otrzymanie
przez nich pienieznej premii. Nie do przecenie-
nia wydaje sie réwniez mozliwos¢ ksztattowania
za posrednictwem kolekeji dziet sztuki, kultury
w strukturach firmy, co przekltada si¢ miedzy
innymi na wzrost poziomu identyfikacji pracow-
nikow z firma.

Efektywno$¢ kanatu komunikacji wewnetrznej,
W postaci umieszczonej w miejscu pracy kolek-
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cji dziet sztuki, dostrzeglo juz kilka instytucji
dzialajacych na polskim rynku bankowym.
Zadaniem stworzonej przez Grupe ING Fundacji
Sztuki Polskiej jest gromadzenie dziet artystow
wspolczesnych, sg one eksponowane w miejscach,
gdzie moga je zobaczy¢ goscie i pracownicy banku
- z reguly w korytarzach czy salach konferencyj-
nych. Dobry przyklad stanowi réwniez przepro-
wadzony w roku 2004 przez wchodzacy w sklad
grupy HVB - Bank BPH SA, projekt ,,Europa

w sztuce” majacy na celu integracje pracownikow
oraz propagowanie elementoéw kultur narodowych
wsrdd spolecznosci tych krajow europejskich,

w ktorych jest ona obecna. Pracownicy dokonywa-
li wyboru dziet sztuki sposrdd posiadanych przez
spotki grupy HVB kolekgji, potem prezentowane
byly na wystawach w 8 krajach europejskich, tak-
ze w Polsce.

Poza biurem

Sztuka moze réwniez odgrywac istotna role

w procesie komunikacji zewnetrznej firmy: wyréz-
niajac jej marke na rynku, przedstawiajac wizje

i wartosci instytucji badz tez dodajac jej wizerun-
kowi prestizu. Interesujacym przykiadem moze tu
by¢ Noble Bank, funkcjonujacy na rynku banko-
wosci prywatnej w Polsce. Mimo, iz dziatalno$¢
rozpoczal zaledwie w polowie 2006 r., postawil na
budowanie marki z tradycjami, przywodzacej na
mys$l doswiadczenie oraz profesjonalizm. Wydaje
sie, iz w realizowaniu przyjetej strategii niemata
role, obok m.in. ogdlnego wystroju wnetrz oddzia-
téw, odegraty umieszczone w placéwkach fotogra-
fie z lat 20. poprzedniego stulecia.

Nie bez znaczenia wydaje si¢ ponadto szansa uru-
chomienia, za posrednictwem kolekeji sztuki, do-
datkowego kanatu kontaktéw z mediami i mozli-
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wos¢ dotarcia do klientéw, ktorych nie przekonuje
tradycyjna reklama. Nasycenie mediéw reklama-
mi powoduje, ze firmom coraz trudniej dotrze¢ do
odbiorcéw z przekazem, ktéry bytby wiarygodny

i nieskazony znamionami nachalnej promocji.
Zorganizowanie wystawy firmowej kolekcji badz
wypozyczenie jej czesci do muzeum stanowi gwa-
rancje tzw. reklamy miekkiej (soft advertising),
dzieki ktorej instytucja w subtelny sposdb zyskuje
pozytywny rozglos, a takze zwigksza poziom zna-
jomosci oraz prestiz marki.

Jozef Krzysztof Oraczewski zauwaza przy tym
jeszcze jeden wazny aspekt wykorzystania sztuki
w celach reklamowych. - Tak jak np., promu-

jac marke samochodu, faczy sie ja z konkretng
modelka, jej uroda, stylem, sposobem poruszania
sie, podobnie mozna mysle¢ o potaczeniu firmy

z artysta, jego dzielami, estetyka, postawa arty-
styczna i zyciowa — podkresla. Wspieranie kultury
daje bankom mozliwo$¢ budowania marki, przy
wykorzystaniu bogactwa skojarzen, jakie niesie
$wiat sztuki. Dziela stanowia pewnego rodzaju
symbol, odno$nik do osoby ich tworcy - inwe-
stujac w nie, nabywa si¢ niejako prawa do wyko-
rzystania w promocji firmy réwniez jego pozycji

i rangi. Instytucje decydujace si¢ na wspdtudziat
w inicjatywach kultury sg ponadto postrzegane
jako odpowiedzialne spotecznie, odwazne i wiary-
godne, a to warto$ci niebagatelne przy tworzeniu
silnej marki.

Warto takze zauwazy¢, ze aby wykorzystac¢
wszystkie te mozliwosci, instytucja nie zawsze
musi decydowac si¢ na stworzenie wtasnej kolek-
cji. Na rynku funkcjonujg bowiem np. podmioty
wypozyczajace firmom dziela. W Polsce tego
typu dziatalnoscig zajmuje si¢ m.in. powsta-

ta w roku 2003 Latajaca Galeria. Promuje ona
zdolnych polskich artystéw i sztuke wspotczesna
w szerszych kregach. Za swg aktywnos¢ na polu
organizacji wystaw indywidualnych w siedzibach
firm, wyrézniona zostata w III edycji konkursu
Arts&Business Awards 2007.

Atrakcyjne wizerunkowo wydaje sie réwniez mia-
no sponsora czy mecenasa kultury. Przyktadowo,
Bank Millennium nie gromadzi wlasnych zbioréw,
ale jest mecenasem wielu wystaw i konkurséw,

a takze fundatorem stypendiéw z dziedziny sztuk
plastycznych. Decyzja bankéw badz innych insty-
tucji finansowych o podjeciu dziatalnosci sponsor-
skiej w zakresie kultury i sztuki nierzadko podno-
si dodatkowo ich wiarygodnos¢ wsréd inwestorow
i partneréw biznesowych.

Potrzeba zmiany sposobu myslenia

Dzielo sztuki jest czyms$ bardzo indywidualnym,
tak od strony jego twoércy, jak i odbiorcy, ktéry
skupia swoja uwage na pojedynczym przedmio-
cie. Ta uwaga i zainteresowanie wynikaja z tego,
ze ma ono cechy w jaki$ sposdb je wyrdzniajace,
stanowiace o jego wlasnym stylu. Ow potencjat
rzadko kiedy bywa jednak wykorzystywany przez
instytucje dziatajace na rynku polskim. Wprowa-
dzenie zachecajacych odpiséw podatkowych czy
przepiséw prawnych, ktére funkcjonuja w Europie
Zachodniej, méwiacych o tym, ze w projekt budo-
wanego wiezowca nalezy wpisa¢ §rodki finansowe
przeznaczone na wyposazenie wnetrz (np. w dzie-
ta sztuki), nie wyczerpuje zagadnienia.

Potrzeba zmiany sposobu myslenia, dostrzezenia
przez osoby zarzadzajace przedsigbiorstwami

(w tym instytucjami finansowymi), iz dzieto sztu-
ki to nie tylko ewentualny element wystroju biura,
ale réwniez interesujacy instrument inwestycyjny
czy narzedzie tworzenia unikalnej tozsamosci

i wizerunku firmy. Wydaje sie, ze dzi$ calo$ciowa
identyfikacja firmy (Corporate Identity) w wielu
przypadkach wciaz jeszcze utozsamiana jest gtow-
nie z jej logotypem.

Tymczasem instytucja, ktdra zdecyduje sie
przeznaczy¢ cze$¢ posiadanego kapitatu na cele
zwigzane ze sztuka, moze liczy¢ na wiele. Firmo-
wa kolekcja to bowiem potaczenie m.in. rentownej
inwestycji, przyjaznej i tworczej atmosfery w miej-
scu pracy z darmowa kampania wizerunkows.

Anna Piechaczek
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Dokad zmierza polski
private banking?

Kiedy w potowie lat 90-tych pierwsze polskie banki rozpoczynaty
segmentacje Klientdw, niewielu tamtejszych bankowcdédw zdawalo
sobie sprawe, ze dzialania te s poczatkiem swoistej rewoludji.
Owczesne banki dopiero raczkujgce w realnym biznesie ze swoja
organizacja wywiedziona ze struktur NBP, dzielity klientéw na instytu-
gjonalnych (przedsiebiorstwa) i indywidualnych (osoby fizyczne).

Dalsza segmentacja dzielaca Klientdw na bardziej jednorodne
grupy byfa nastepstwem prowadzonych analiz, badz checi zaofero-
wania kompleksowej ustugi dla obstugiwanych przedsiebiorstw. Dla
jednego z pionierdw polskiego private bankingu, do dzi§ bedacy wio-
daca instytucja w tym segmencie — tj. BRE Banku, powodem wdro-
zenia ustug dla Klientdéw Zamoznych byfa che¢ zaoferowania swoich
produktéw bankowych dyrektorom i menedzerom obstugiwanych
firm. W przypadku innych bankdéw wydzielanie obstugi Klientow
Zamoznych byto zwigzane z analizg bazy Klientdw — banki dochodzity
do wniosku, ze ta niewielka liczebnie grupa Klientéw jest zrédtem
znacznych wolumendw depozytdw (w mniejszym stopniu tez kre-
dytéw) a co za tym idzie zyskdéw. Nalezalo wiec o tych Klientéw
zadbad, tak by nie odeszli do konkurendji, a dodatkowo zmaksymali-
zowac zyskownos¢ na tej grupie. W centralach bankéw tworzono
wiec Departamenty Klientéw Zamoznych / Private Banking a w oddzia-
fach wydzielono grupe pracownikéw — Doradcéw Klientéw
Zamoznych. Poczatkowo nie rozdzielano od siebie oferty personal
i private banking — stosunkowo niskie byty tez progi wejscia do tej ,eli-

tarnej” grupy.

Pierwsze skfadniki oferty dla Klientow Zamoznych stanowity:

e zindywidualizowana obstuga — za posrednictwem wydzielo
nego pracownika (rowniez poza Oddziatem),

e mozliwo$¢  negocjowania  stawek  (oprocentowanie,

prowizje, opfaty) i preferencyjne warunki cenowe,

id prestizowe karty — gold,

e szybsza $ciezka  kredytowa oraz limit kredytowy
w rachunku biezacym,

e w  bardzo indywidualnych przypadkach — niestandar
-towe produkty.

Konkurencja bankéw zachodnich dopiero raczkowata, cho¢ miata
swoje wazne miejsce na rynku. Dla przyktadu private banking w ING
Bank Oddziat w Warszawie powstat doktadnie w tym samym czasie co

w BRE Banku, tj. w 1995 roku. Po kilku latach taka ustuge oferowaty
m.in. ABN AMRO, BNP Paribas czy Societe Generale. Klienci chetnie
korzystali z ustug bankdw zagranicznych m.in. z powodu:

(@) dyskrecji, rozumianej nie jako osobny pokdj do rozmowy z
doradca, ale jako ochrona danych dotyczacych zamoznych
klientow przed ,wyciekaniem” na zewnatrz (dla wielu klientéw
byl on w potowie lat 90-tych bardzo istotny, gdyz w bankach
polskich o dyskrecji nie bylo mowy),

(b) elitarnosci (np. ING Bank od poczatku ustawit prog wejscia na
poziomie PLN 500.000),

(© duzo wyzszego niz w polskich bankach poziomu obstugi.

Ponadto wsrdd klientéw bankdw zagranicznych byto wielu
expatow oraz obcokrajowcdw, poniewaz w bankach zagranicznych
mozna sie byto swobodnie porozumiec po angielsku lub
w innych jezykach.

Wraz z bogaceniem sie polskiego spoteczenstwa a takze coraz
wieksza konkurencja, na bankowym rynku obstugi Klientéw Zamoznych
nastapity bardzo znaczne przeobrazenia. Przede wszystkim zwiek-
szyfa sie konkurencja miedzy instytucami finansowymi — w tym ze
strony bankéw zagranicznych. Obnizona inflacja oraz szybko rozwija-
jaca sie gospodarka rynkowa i rynek kapitatowy powodowaty, ze pro-
dukty bankowe nie nadazaty w zakresie zyskownosci. Klienci byli tez
coraz bardziej wyedukowani i swiadomi swojej wartosci oraz znajacy
coraz lepiej produkty bankowe (do czego po czesci przyczynili sie sami
bankowcy w ramach wzajemnej konkurendji).

Na rynku obstugi Klientdw Zamoznych zaczat jasno klarowac sie
segment private banking, ktéremu, w zakresie wartosci posiadanych
aktywow (polski prog wejscia 200-300 tys.PLN, przy swiatowych
standardach ok. 100 tys. Euro), brakowato jeszcze do $wiatowych
standarddw, ale ktéry bardzo szybko sie rozwijat.

Pierwszym elementem rozwoju oferty byty zmiany instytucjo-
nalne. Zaczety powstawac wydzielone placdwki zajmujace sie obstuga
najzamozniejszych Klientdw, a takze oddzielone od Klientéw personal
banking — dziaty private banking. Wydzielenia dokonywaty sie nie tylko
bezposrednio w ramach bankdéw — powstaty wydzielone linie bizne-
sowe (np. Millennium Prestige) lub nawet wydzielone banki — Noble
Bank.

Drugim elementem rozwoju oferty byty zmiany produktowe. Po
pierwsze wprowadzano coraz wiecej produktéw alternatywnych dla
klasycznych lokat bankowych — a bedacych powiazaniem z rynkiem
kapitatowym badz surowcowym — produkty strukturyzowane. W dal-
szej kolejnosci rozbudowano game kart oferowanych Klientom, nie
byty to juz tylko karty gold ale coraz czesciej platinum lub nawet karty
z | ligi bankowej tj: AmEx Centurion czy VISA Infinite . Coraz dostep-
niejsze stawaty sie produkty ,szyte na miare” - czesto niestandardowe.
Coraz wieksza uwage zaczeto tez przywigzywac do badania potrzeb
klienta i jego skfonnosci do ryzyka. Rostfa tez rola doradcy bankowego,
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bedacego forpoczta swojego banku. Pamietano tez o wysokich stan-
dardach w zakresie poufnosci informacji o klientach private banking.

Kolejnym elementem byty ustugi towarzyszace, takie jak assistance,
ustugi concierge czy chociazby programy partnerskie, ktére wspieraja
Klienta w réznych sytuacjach, badz jak w przypadku programéw part-
nerskich pozwalaja mu dokona¢ rekomendowanych wybordw z premia
finansowa (np. znizki w markowych sklepach jubilerskich). Oprécz tego
banki zaczety przygotowywac oferte w zakresie ustug dodatkowych
takich jak doradztwo prawne.

Aktualne trendy w zakresie private bankingu — optymalny model
oferowania tej ustugi mozna scharakteryzowac nastepujaco:

|.Podstawa oferowania ustugi — petny profil Klienta. Aby Klient
byt zadowolony z ustug banku, przede wszystkim bank musi poznac
jego potrzeby i zanalizowad jego sktonnos$¢ do ryzyka. Nalezy tez
okresli¢ horyzont czasowy inwestycji oraz pozna¢ przeptywy finan-
sowe Klienta. Na tej podstawie bank powinien przygotowac odpo-
wiedni portfel produktéw i ustug indywidualnie dla niego dobrany.

Il. W petni profesjonalna obstuga przez dobrze wyszkolo-
nych pracownikéw. Opiekun Klienta jest jednym z najwazniejszych
elementdw procesu private banking. To od jego umiejetnosci i wiedzy
zalezy czy Klient bedzie zadowolony z ustug banku, to on jest czasami
szansg na utrzymanie Klienta w sytuacjach awaryjnych. Co najwaz-
niejsze musi by¢ zachowana pefna dyskrecja dotyczaca Klienta.

[l Otwarta architektura produktowa. Coraz czesciej uzupet-
nieniem dobrego okreslenia profilu Klienta jest oferowanie produktéw
niekoniecznie instytucji obstugujacej. Korzystanie z produktéw innych
instytugji rynku finansowego przy obecnej globalizacji jest wiec cza-
sami ,by¢ albo nie by¢” w zakresie utrzymania Klienta. W' ramach
otwartej architektury produktowej oferowana jest pefna gama pro-
duktéw: produkty rynku finansowego i kapitatowego, produkty struk-

turyzowane, opdje itp.

IV.  Podkreslenie elitarnosci ustug private banking. Prestizowe
karty bankowe, ekskluzywne warunki obstugi, spotkania w prestizo-
wych miejscach. Objecie ustuga Klientéw o coraz wyzszym mini-
malnym progu kapitatowym (coraz czesciej sa to aktywa w wysokosci
min. 500.000 zt)

V. Dodatkowe produkty pozabankowe: art banking,
doradztwo podatkowe i spadkowe, programy partnerskie, doradztwo
w zakresie nieruchomosci.

Aby pokaza¢ jak daleko nam do tego ideatu, postuzmy sie wypo-
wiedzig jednego z najbardziej do$wiadczonych polskich private

bankieréw:

,Do dalszego dynamicznego rozwoju ustug private banking
w Polsce niezbedna jest m.in.:

- klarowna wizja rozwoju private bankingu na poziomie zarzadu

bankéw, szczegdlnie duzych bankéw detalicznych oraz konsekwencja
w realizacji wytyczonych celéw

- implementacja systemdéw bankowych dedykowanych do
obstugi private banking (prawdziwy private banking nigdy nie bedzie
mozliwy w oparciu o systemy informatyczne stworzone do obstugi
bankowosci detalicznej!)

- tzw. ,otwarta architektura produktowa” bedzie fikcja, dopdki
oferowane w Polsce fundusze inwestycyjne oraz produkty struktury-
zowane nie beda notowane, tzn. ze kazdy uczestnik rynku bedzie
mogt  kupi¢ kazdy produkt na gieldzie, a nie od emitenta.
W przypadku produktéw strukturyzowanych pozwoli to takze na
rozwdj rynku wtodrnego, ktory w tej chwili wiasciwie nie istnieje.” -
stwierdza Jerzy Majorek — Director Head of Poland Dresdner Bank
Luxembourg S.A.

Na zakonczenie nalezy tez wspomnie¢, ze wraz z rozwojem rynku
ro$nie tez konkurencja dla bankdéw w postaci instytugji niebankowych.
Wiele instytugji finansowych rowniez dostrzegto Klientéw private ban-
king i zaczeto tworzyc dla nich pakiety ustug — alternatywnych dla ban-
kowego private bankingu — takich jak fundusze inwestycyjne, towarzy-
stwa ubezpieczeniowe czy doradcy finansowi. Przy dobrze skrojonej
ofercie bankowej —ich pozycja jest jednak znacznie sfabsza co utwierdza
banki w dalszym rozwijaniu oferty private banking.

Wykres 1

Czy w Panstwa ofercie przewazajq produkty typu in-house
czy tez produkty typu third-party?
(odpowiedzi udzielaty instytucje niebankowe)

zdecydowanie wiasne h

raczej wiasne

50/50 %

raczej obce

zdecydowanie obce

0% 10%  20%  30% _ 40% _ 50%

Zrodio: IPO.pl

Wykres 2

Czy w Panstwa ofercie przewazaja produkty typu in-house
czy tez produkty typu third-party?

zdecydowanie wiasne
raczej wlasne

50/50 %

raczej obce

zdecydowanie obce
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

r

Zrodio: IPO.pl
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SAXO BANK: ZACHECENI
SPADKIEM CEN AKdJI, POLACY
SPIESZA INWESTOWAC.

Miliarder Warren Buffet nie jest jedyng osobg odnoszacg zyski
dzieki kryzysowi finansowemu. Obecnie wielu prywatnych
inwestorow w Polsce prébuje znalez¢ mozliwosci zarobienia
pieniedzy w momencie, kiedy ceny akcji wahajg sie na
rekordowo niskim poziomie, a Warszawska Gietda Papierow
Wartosciowych traci znaczna czes$¢ swej wartosci od poczatku
tego miesigca. W rezultacie firmy maklerskie obserwujg znaczny
naptyw klientow.

.Niestabilny rynek daje interesujgce mozliwosci inwestowania

oraz ogromna szanse bankom i maklerom”, moéwi Karol
Piovarcsy, Manager, Central European Department,Saxo Bank.
Piovarcsy moéwi, ze klienci Saxo Banku nie obawiajg sie
spekulowadé nawet w momentach zatamania. ,,Inwestujg wiecej
i sa bardziej agresywni, czesciej korzystajg z lewarowania
oraz spekulujg na wzrostach i spadkach. Obracajg tym,
czym w normalnych warunkach by nie obracali. Niektorzy
prawdopodobnie zainwestowali tylko w waluty, ale teraz moga
tez dorzucic¢ do tego akcje, poniewaz widzg w tym duzg szanse,”
mowi Piovarcsy.
Wedtug  Piovarcsy  wartos¢  transakcji na  rynkach
miedzynarodowych monitorowanych przez Saxo Bank wzrosta
co najmniej dwukrotnie w poréwnaniu z iloscia z zesztego
miesigca. Taki wzrost oznacza, iz zyski bankow tez wzrastaja.

W przeciwienstwie do innych bankéw Saxo Bank nie jest
uzalezniony od udzielania pozyczek dla finansowania biznesu,
co jest korzystne w tych niespokojnych czasach. Nasz zysk
operacyjny przed opodatkowaniem za pierwsze pétrocze roku
2008 wzrost do 21.7 miliondw Euro, a zmiany na rynku jakie
zaszly w sierpniu i wrzesniu miaty korzystny wptyw na zarobki
banku,” méwi Piovarcsy.

Wiecej informacji na www.saxobank.pl

SAXO BANK: WYJATKOWY
GRACZ NA RYNKU BANKOWOQOSCI
PRYWATNEJ.

Podczas gdy zamieszanie na rynkach finansowych nie rzuca
dobrego swiatfa na duze instytucje finansowe, niektére z nich,
ktore wyszty z kryzysu bez wiekszego uszczerbku odnoszg teraz
zyski.

Wydaje sie, ze Saxo Bank jest jednym z tych, ktérzy na tym
skorzystali. ,,Najwyrazniej odnosimy korzysci walczac o jakos¢
oraz z faktu, iz Saxo Bank jest instytucjg, ktéra bez uszczerbku
przetrwata najgorsze dzieki swojej strategii i zarzadzaniu,”
mowi Jacob Wester, Director, Private Wealth Management,
Saxo Bank.

W czasie, gdy zadna z instytucji finansowych nie pozostaje
nieczutanazamieszanienarynkachkapitatowych, nadtuzszagmete
kryzys kredytowy daje bankom i inwestorom nowg mozliwos¢

docenienia ich prywatnych operacji
bankowych, co obecniepostrzegane
jest jako  Zrédto  stabilnosci
a w dtuzszym czasie mozliwosc¢
wzrostu pochfaniajac stosunkowo
niewielki kapitat.

Wester jest za  wspieraniem
przedsiebiorcow oraz 0s6b
zamoznych, ktére stanowig znaczng czes¢ nowego bogactwa
stworzonego dla Saxo Bank Private Wealth Management
(Zarzadzania Prywatnym Majatkiem Saxo Banku).

,,Podczas gdy rosng obawy co do stanu globalnej ekonomii
oraz w szczegolnosci sektora bankowego nie ma watpliwosci,
ze globalne bogactwo ciggle rosnie w szybkim tempie. Zamozne
osoby oraz rodziny pochodza z réznych stref geograficznych
i domagaja sie wyzszej jakosci ustug bankowych oraz oséb,
ktdre zarzadzajq ich majatkiem,” zauwaza Wester.

Saxo Bank przejat ostatnio Swiss Synthesis Bank w celu
zwiekszenia systemu prywatnej bankowosci oraz zarzadzania
majatkiem. Jest to czes¢ ambitnej strategii rozwoju do roku
2010.

.Jednym z priorytetow Saxo Banku na nadchodzace lata jest
rozwdj systemu prywatnej bankowosci oraz zarzadzania
majatkiem. Przejecia Swiss Synthesis Bank oraz otwarcie Saxo
Bank Switzerland z pewnoscig bedzie miafo na to pozytywny
wptyw,” moéwi Wester.

»~Dominujacym trendem na rynku jest trend gdzie klient poszukuje
wiekszej swobody oraz obiektywnego doradztwa. W tej wiasnie
dziedzinie Saxo Bank wyrdznia sie sposréd innych graczy na
rynku prywatnej bankowosci. Ustugi doradztwa personalnego,
ktore skupiajg sie na zyczeniach klienta w pofaczeniu z fatwag
w obstudze platformg pozwalajg klientom na fatwy kontakt
z prywatnym bankowcem wtedy, kiedy tego potrzebuja. Jest to
gwarancja unikalnej pozycji na rynku jaka ma Saxo Bank,” méwi
Wester.

Wiecej informagji: http://pwm.saxobank.com

O SAXO BANK

SAXO
BANK

Saxo Bank A/S jest nowoczesnym bankiem inwestycyjnym
specjalizujgcym sie  w inwestycjach online na rynkach
miedzynarodowych. Saxo Bank udostepnia klientom mozliwos¢
zawierania transakcji na parach walutowych, akcjach,
kontraktach na réznice kursowe (CFD), kontraktach futures,
opcjach walutowych oraz innych instrumentach pochodnych,
jak réwniez mozliwos¢ zarzadzania portfelem przy pomocy
platformy SaxoTrader.

Platforma SaxoTrader, stworzona przez dziat techniczny Saxo
Bank, taczy bardzo bezpieczne srodowisko z szeroka ofertg
modutéw transakcyjnych. Przez 3 lata SaxoTrader otrzymywat
prestizowe nagrody, jak nagroda e-FX oraz nagrody dla najlepszej
platformy transakcyjnej online. Nasz platforma byta réwniez
uznana i nagradzana przez miedzynarodowe czasopisma
finansowe: Euromoney, Profit&Loss oraz FX Week.

Wiecej informacji na www.saxobank.pl
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Polski private banking dla
mniej bogatych

Gléwna wada polskiego private banking jest niski
prog dochodéw. Utrudnia on oferowanie dedyko-
wanych produktow.

Na Zachodzie minimalny poziom dochodéw,
powyzej ktoérych przystuguje opieka personal
banking, to milion euro lub dolaréw. Jeszcze
wyzsze sg progi dla private banking — w Cre-

dit Suisse jest to 5 mIn frankéw szwajcarskich,
za$ do Merill Lynch Global Private Client
trzeba przynie$¢ minimum 3 mln dolaréw.

W Dresdner Bank Luxembourg wigkszo$¢ ustug
wealth management

jest dostepna od 2,5 mln euro, ale do zalozenia
rentownej struktury SIF lub SICAR potrzebna
jest kwota 10 mln euro.

I tu mamy gléwna réznice miedzy polskim

a zagranicznym private banking. W krajowych
bankach minimalne aktywa, wymagane przy
obstudze prywatnej,

Sa znacznie nizsze. Moze to by¢ réwniez milion
zlotych - jak w BZ WBK Private Bank, 500 tys.
zt w Deutsche Bank PBC, ale 200 tys. zt w Raif-
feisen Banku. Zdarza sie nawet, ze w ramach
private bankingu obstugiwane sg osoby o jeszcze
nizszych aktywach - 100-150 tys. zt. Banki
tlumacza to dobrymi perspektywami wzrostu
majatku. Prywatng obstuga obejmuja réwniez

- niezaleznie od posiadanych aktywéw - osoby
o specjalnym statusie w zyciu kraju.

Nie zmienia to faktu, ze nawet jesli dla zato-
zenia struktury nie bedzie potrzeba 10 mln
euro, ale ,,zaledwie” milion - to i tak w wielu
bankach trzeba zebra¢ kilku, kilkunastu czy
nawet kilkudziesieciu VIP-6w, zeby stworzy¢
dla nich produkt. Nic zatem dziwnego, ze czgsto
obsluga zamozniejszych klientéw rézni si¢ od
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propozycji masowej gtéwnie sposobem obstugi.
Jednak dedykowany doradca zaoferuje niemal te
same produkty, rézniace si¢ co najwyzej opro-
centowaniem (w przypadku lokat) czy liczba
proponowanych portfeli (przy ustugach typu
asset management). Podobnie jest w przypadku
kredytéw. Na pewno bedzie to tatwiej, szybciej,
moze nawet taniej — ale w zasadzie tak samo, jak
w ogolnej ofercie. Tymczasem Dresdner Bank
Luxembourg oferuje — réwniez polskim klien-
tom - miedzynarodowy kredyt lombardowy.
Pozwala on na krotkoterminowe finansowanie

z wykorzystaniem miedzynarodowych réznic
oprocentowania i kurséw walut. Udzielany

jest bowiem we wszystkich popularnych walu-
tach. Zabezpieczeniem jest depozyt lub papiery
warto$ciowe, natomiast najciekawszym elemen-
tem jest efekt dzwigni w inwestycji finansowej
(wykorzystanie réznic w wysokosci stép procen-
towych).

Czego najbardziej brakuje w ofercie dla najbo-
gatszych? Chyba calosciowego zarzadzania ich
majatkiem, ze szczegélnym uwzglednieniem ko-
rzys$ci podatkowych. Tego w ofercie banki pra-
wie nie majg. Wealth Management tak naprawde
oferuje tylko wyspecjalizowana spotka BRE
Banku. A chodzi o rzecz niebagatelng: zarzadza-
nie calym majatkiem, a nie tylko ptynnymi ak-
tywami. Podstawowym zalozeniem jest ochrona
zgromadzonego majatku oraz jego bezpieczne
pomnazanie. Oznacza to, ze z ustug spotki moze
korzysta¢ wiasciciel firmy, ktorego majatkiem sa
przede wszystkim jej udzialy. Ustugi obejmuja
takze doradztwo podatkowe, spadkowe, transfer
miedzypokoleniowy.

BRE jest wyjatkiem, jezeli chodzi o strukture or-
ganizacyjng pionu obstugi zamoznych klientow.
Osobno oferuje private banking, osobno wealth
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management, wreszcie - w odpowiedzi na ros-
nace zainteresowanie klientéw alternatywnymi
wzgledem rynku kapitalowego formami loko-
wania aktywdow finansowych utworzono spotke
BRE Property Partner. Jest ona integratorem
kompetencji i ustug z zakresu prawa, finanséw
i prowadzenia dziatalno$ci gospodarczej, a jej
celem jest umozliwienie dokonywania bezpo-
$rednich inwestycji na rynku nieruchomosci

z wykorzystaniem potencjatu biznesowego
banku.

W innych bankach mamy do czynienia tyl-

ko z pionem/dziatem/departamentem private
banking. Tymczasem np. jeden z najwigkszych
bankow $wiata, Deutsche Bank, posiada pion
obstugujacy klientéw indywidualnych, tj. Private
Clients and Asset Management (PCAM), w kto-
rego sklad wchodzg jednostki Private Banking
i Private Wealth Management, a takze DWS

i Deutsche Asset Management.

Ale i tak wealth management w polskim wy-
daniu to prog ,,zaledwie” 2 mln zt. Tymczasem
w bankach zagranicznych zarzadzanie majat-
kiem zaczyna si¢ od 5 mln dolaréw. Wprawdzie
polski rynek HNWI - High Net Worth Indi-
viduals - rosnie szybciej niz na Zachodzie, ale
wolniej niz w Rosji, a ostatnio w Indiach, Chi-
nach i w Brazylii. A wlasnie szybkim wzrostem
liczby zamoznych os6b i poziomu ich zamozno-
$ci ttumacza banki niskie progi dochodowe.
Wydaje sie, ze wzrost zamozno$ci spoleczen-
stwa spowoduje uksztaltowanie si¢ w bankach
albo struktury zblizonej do tego, co proponuje
BRE - a zatem zgrupowanych w jednym pionie,
wyspecjalizowanych spolek — albo powstawa-
nie osobnych bankéw do obstugi najbogatszych
klientow. W tym kierunku poszed! Getin,
tworzac Noble Bank. A ze takie banki doskonale
daja sobie rade, moze $wiadczy¢ przyktad obec-
nego w Polsce Sal.Oppenheim, specjalizujacego
sie w obstudze najbogatszych klientéw juz od
ponad 200 lat.

Bank kontra butik

Mimo weciaz relatywnie niskiego w stosunku do krajéw
Europy Zachodniej poziomu prywatnych aktywdw ptynnych per
capita, konkurencja na lokalnym rynku private banking nabiera na
intensywnosci. Do gry o najbardziej lukratywnych klientow
wchodza coraz to nowi gracze - kolejne przedstawicielstwa naj-
wiekszych  bankdéw  zagranicznych, ale takze podmioty
niebankowe.

W badaniu przeprowadzonym przez IPO.pl, wsréd bankdow
dziatajacych na rynku private banking w Polsce, najczesciej poda-
wanym priorytetem na najblizsze lata byto z jednej strony rzecz
jasna zdobycie nowych, ale z drugiej, co réwnie istotne - utrzy-
manie dotychczasowych klientow.

Trzy plaszczyzny wsparcia klienta

Bankowos$¢ prywatna to trzy plaszczyzny wsparcia klienta
w procesie zarzadzania majatkiem: ,Pierwsza z nich — poznawcza
— wymaga zbudowania i utrzymania z klientem relacji opartej na
wzajemnym zrozumieniu i zaufaniu. Jest to baza do efektywne;
wspotpracy na plaszczyznie drugiej - doradczej, na ktdrej to
opracowywane sg dla klienta okreslone rozwiazania, przy
uwzglednieniu sytuacji osobistej klienta, biezacych uwarunkowan
rynkowych, aspektéw prawnych czy podatkowych transakgji.
Ostatnia plaszczyzna wspdtpracy — wykonawcza - to etap reali-
zacji  poszczegdlnych transakgji i ich pdzniejszy monitoring.
Realizacji powyzszych zadan licencja bankowa z pewnoscig nie
wadzi, ale tez nie koniecznie pomaga.” - wskazuje Macie]
Pieczkowski z firmy Partnerzy Inwestycyjni.

Podmioty zajmujace sie obsfuga klientow z segmentu Private
Banking a nieposiadajace licencji bankowej — butiki inwestycyjne,
firmy doradcze, z uwagi na swa waska specjalizacje, stanowia
konkurencje dla tradycyjnego modelu bankowosci prywatne;.
,Banki maja oczywiscie przewage, bo posiadajg ,monopol” na
ustugi rozliczeniowe, ptatnicze i kredytowe, przez co w praktyce
to one faktycznie ,trzymaja” pieniadze klientow. Walorem
butikdw inwestycyjnych jest jednak elastycznosc i szybkos¢ dzia-
fania, nizsze koszty i w efekcie lepsze parametry produktéw.” —
zauwaza Maciej Kossowski z Wealth Solutions.

Konkurencja czy komplementarnos¢

Czes¢ niebankowych instytucji finansowych to jednak fak-
tycznie posrednicy, ktérzy dla bankow stanowia raczej pewnego
rodzaju sie¢ dystrybudji, anizeli realna konkurencje. Inaczej sytu-
acja wyglada w przypadku wspomnianych juz butikdéw inwesty-
cyjnych. ,Rodzima bankowo$¢ prywatna w istotnym stopniu
opiera sie na kompetencjach w zakresie sprzedazy. Sita butikdw,
ktére specjalizujg sie w okreslonych segmentach rynku, sa kom-
petence w zakresie konstruowania produktéw.” — zaznacza
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Maciej Kossowski. Na tym poziomie butiki inwestycyjne bez watpienia
stanowia rzeczywista konkurencje dla bankéw funkcjonujacych w seg-
mencie najbardziej zamoznych klientéw.

,Skupiamy sie wytacznie na produktach inwestycyjnych — nie ofe-
rujemy petnej palety produktéw bankowych. Jestesmy szybsi i bardziej
elastyczni od bankéw. Stosujemy otwartg architekture — nie ograni-
czamy sie do jednej czy kilku instytugji finansowych z ktérymi wspot-
pracujemy. Dla klienta oznacza to szerszy wybdr i wiecej mozliwosci.”
— dodaje Prezes Zarzadu Wealth Solutions.

Czynniki przewagi konkurencyjnej

Niezaleznie od faktu posiadania czy tez nie licencji bankowej,
o sukcesie na coraz bardziej konkurencyjnym polskim rynku banko-
wosci prywatnej decyduje: profesjonalizmm doradcy, obiektywnos¢
dziatania, szeroko$¢ oferty produktowej oraz elastycznos¢ w poszuki-
waniu optymalnych rozwiazan dla klienta.

Zdaniem Macieja Pieczkowskiego z firmy Partnerzy Inwestycyjni:
,W bankach, nawet tych majacych w swojej ofercie produkty pod-
miotow trzecich, istnieje sktonnos$¢ do preferowania wtasnych pro-
duktéw. Skrajnym przejawem braku obiektywizmu jest bankowo$cé
prywatna realizowana na bazie produktéw i ustug wytacznie pod-
miotow przynaleznych do macierzystej grupy kapitafowe].” Na
podobny aspekt zwraca uwage Przemysfaw Jézwiak z firmy Doradcy
24: ,Banki w podstawowej ofercie (core assets w portfelu Klienta) nie
posiadaja z reguty szerokiej palety produktéw. Zdarza sie, ze sa nakie-
rowane na dystrybuce wiasnych produktéw (np. TFl z grupy
kapitalowej).”

Jednym z filaréw budowania przewagi konkurencyjnej na rynku
private banking jest otwarta architektura produktowa, kazdorazowo
gwarantujaca klientowi poczucie otrzymania najlepszego z dostepnych
produktéw.

,Kolejna sprawa to ludzie — najcenniejsze z aktyw. Klienci sg przy-
wiazani do poszczegdinych doradcdw, a ci nie moga narzekac na brak
propozydji pracy. Sztuka jest utrzymanie dobrych doradcédw — i tutaj
tez wracamy do oferty, musi by¢ na tyle szeroka by doradca czut sie
komfortowo wspdtpracujac z klientami.” — uwaza Maciej Kossowski.
Podobnego zdania jest prezes Xelion — Adam Niewinski: ,Dla praw-
dziwych Klientow Private Banking nie licza sie prestizowe karty (bo te
oferuja im wszyscy), marmurowe oddziaty (bo ich biura czy mieszkania
tez sa piekne) czy drogie kampanie reklamowe (gdyz szkoda na to ich
pieniedzy). Dla Klienta Private Banking liczy sie profesjonalny, doswiad-
czony i bardzo kompetentny Doradca, ktéry bedzie dla niego part-
nerem w podejmowaniu kluczowych decyzji finansowych.” Maciej
Pieczkowski z firmy Partnerzy Inwestycyjni wskazuje przy tym na
istotna role wyksztatcenia, wiedzy i wciaz pogtebianych kompetencji
doradcéw klienta: ,Private Banking rozumiany jako proces doradczy,
bazuje na kompetencjach doradcy, ktéry powinien zdoby¢ pefne
zaufanie klienta i sta¢ sie dla niego partnerem do rozmow, a nie, jak to
zdarza sie w bankach, narzedziem do realizacji dyspozycji bankowych.
Doradca podobnie jak lekarz czy prawnik, powinien mie¢ jak naj-

szersza wiedze o sytuadji klienta po to, aby moc znalez¢ najlepiej
odpowiadajace rozwigzanie. Takie partnerstwo trudno jest osiagnac
bez ustawicznej edukadji i inwestowania w wiedze. Wraz z rozwojem
rynkéw finansowych pojawiajg sie coraz to nowe mozliwosci, ktdre
trzeba poznad¢ i umie¢ stosowac [...JFunkcjonujac poza strukturami
bankowymi doradca lepiej reprezentuje interesy klienta, bowiem wie,
ze to nie rachunek bankowy, czy karta kredytowa, lecz profesjonalizm
oferowanych klientowi usfug, stanowi o jego wiezi z instytucjg.”

Niemniejsza role odgrywa przy tym zaplecze produktowo-anali-
tyczne: ,Oczywiscie, nawet najlepszy czlowiek nie bedzie w stanie
spetni¢ oczekiwan klienta bez dostepu do odpowiedniego zaplecza:
bardzo dobrych produktdéw, narzedzi analitycznych czy sprawnego
procesu realizacji zlecen klienta. Dopiero umiejetnosci i wiedza
doradcy, w polaczeniu z efektywnymi narzedziami, pozwalajg odnie$¢
petny sukces, czyli zadowolenie klienta” — dodaje Maciej Pieczkowski.

Przewaga instytucji niebankowych jest réwniez nizsza cena ofero-
wanych ustug: ,Dla klientdw jestesmy tansi niz banki z uwagi na brak
,naziemnej” sieci dystrybucji — wigkszo$¢ naszych produktow sprzeda-
jemy przez Internet.” — méwi Maciej Kossowski. Istotnym czynnikiem
jest przy tym wyzszy poziom kreatywnosci tego rodzaju podmiotow.
,Dziatamy tak ja deweloper. Deweloper aranzuje caty proces budowy
mieszkan — szuka finansowania, kupuje dziatke, szuka wykonawcy,
architekta itp. Za takie know-how inkasuje swojg marze. W naszym
przypadku jest podobnie. Co ciekawe, jestesmy w stanie oferowad
klientom produkty, ktérych nigdy nie znaleZliby w ofertach bankéw —
chodzi przede wszystkim o poziom prowizji ale réwniez o kreatyw-
no$¢. Jednoczesnie wspdtpraca z nami nie oznacza dla klienta wyz-
szego ryzyka — nasze produkty oferujemy w analogicznych formach
prawnych jak wiekszo$¢ bankéw” - zaznacza Prezes Zarzadu Wealth
Solutions.

Reasumujac, nalezatoby zwrdci¢ uwage na jeszcze jeden istotny
aspekt. Mianowicie, w Polsce dominuje bogactwo zdobyte w pierw-
szym pokoleniu, klienci sg stosunkowo mtodzi, precyzyjnie i szeroko
wyksztalceni, znajacy swoja wartos¢, pewni siebie. Elastyczna oferta
wyspecjalizowanych i nowoczesnych niebankowych podmiotéw
bardzo dobrze trafia w ich potrzeby i gusta. Wydaje sie, iz dla pod-
miotow utozsamiajacych bankowos¢ prywatng jedynie z zaoferowa-
niem klientowi ztotej karty czy indywidualnie negocjowanego opro-
centowania lokaty bankowej, nadszedt najwyzszy czas by uswiadomié
sobie, ze ustugi ,prawie jak Private Banking” odchodza do lamusa.
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Nowe podmioty w polskim
segmencie Premium

Konkurencja na lokalnym rynku private banking zaostrza sie.
Pojawiaja sie nowi gracze, w tym kolejne przedstawicielstwa najwiek-
szych bankéw zagranicznych.

Ekspansji na polski rynek podjaf sie miedzy innymi niemiecki bank
Sal. Oppenheim. Instytucja od ponad 200 lat stanowi wiasno$¢ rodziny
i jest wiodaca niezalezna prywatna grupa bankowa w Europie.
Funkcjonuje w ponad 30 lokalizacjach na catym $wiecie. Aktualnie
grupa Sal. Oppenheim zarzadza majatkiem o wartosci okofo 150 mid
euro.

Dlaczego zdecydowali si¢ wej$¢ na

polski rynek?

Pan Robert Czajkowski, dyrektor Sal. Oppenheim jr.&Cie odpo-
wiedzialny za rozwdj dziafalnosci instytucji w Polsce zaznacza, ze
Polska jest centralnym regionem ekspansji Sal. Oppenheim w CEE.
Elementem decydujacym byta ogdlna atrakcyjno$¢ rynku i brak pordéw-
nywalnej oferty ustug.

Dla banku HSBC, ktéry zdecydowal sie uruchomi¢ w Polsce ban-
kowos¢ osobista, lokalny rynek wydaje sie by¢ réwnie interesujacy.
,Obserwujemy silnie rosnacy popyt na usfugi bankowosci osobiste;
w Europie Srodkowo-Wschodniej. Polska jest najwiekszym rynkiem
tego regionu i dostrzegamy tutaj wiele mozliwosci rozwoju.” — zauwaza
Matgorzata Kowalska, PR Manager HSBC Bank.

Instytucja oferuje ustuge z segmentu personal banking, przezna-
czonga dla 0séb aktywnych, robiacych miedzynarodowa kariere, czesto
podrézujacych, oczekujacych wysokich standardow obstugi nieza-
leznie od tego, gdzie sie znajduja.

,Obecnie jesteSmy na etapie wprowadzania oferty na rynek. Nasza
oferta kierowana jest zaréwno do obywateli Polski, jak i innych
krajow, ktorzy oczekuja wyjatkowych ustug o wysokiej jakosci oraz
oséb, ktére juz korzystaly z ustug HSBC w innych cze$ciach $wiata.”
— dodaje Matgorzata Kowalska.

Do bankéw walczacych o portfele najzamozniejszych Polakow
w ostatnim czasie dofaczyt réwniez BZ WBK. Oprécz fachowych
doradcédw bank stawia na ,szyte na miare” rozwigzanie inwestycyjne,
przejrzyste produkty o jasnej strukturze kosztéw oraz szeroka game
mozliwosci finansowania.

Segment private banking to najbardziej wymagajaca czes¢ bankowosci,
jednakze jest to bez watpienia rynek o ktéry warto zabiegad.

private banking 2008
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Lukratywny klient
ekskluzywnej bankowosci

Najczescie
klientéw bankowosci prywatnej jest niezmiennie warto$¢ posiadanych

stosowanym kryterium w procesie segmentaci

doradczymi ze strony instytucji, jednakze ostateczng decyzje podej-
muje sam. Jak wynika z opinii instytucji bioracych udziat w badaniu,
klienci czesciej jako podmiot zarzadzajacy w petni powierzonymi przez
nich aktywami wybieraja instytucje niebankowe. W takim wypadku
niektére z biezacych uprawnien decyzyjnych klient ceduje na
instytucje.

przez klienta wolnych aktywdw. Instytucje biorg jednak pod uwage iinne
czynniki umozliwiajace wydzielenie w miare jednorodnych pod

wzgledem potrzeb czy preferendji grup klientéw.

Z analizy przeprowadzonej przez IPO.pl wynika, iz obok wspo-
mnianej juz wielkosci posiadanych przez klienta aktywdw, banki biora
tez pod uwage lojalnos¢ klienta, udziat powierzonych instytugji
aktywow finansowych (w catosci wartosci aktywdw klienta), rentow-
nos¢ wspotpracy z klientem, a takze kryteria behawioralne tj.: prefe-
rencje co do oferty private banking, aktywnos¢ jej wykorzystania czy
zakres decyzyjnosci powierzony instytucji.

Kim jest zatem klient
private banking?

Z analizy przeprowadzonej przez IPO.pl wirdd instytucji dziataja-
cych w segmencie private banking wynika, ze bankowy VIP to najczes-
ciej osoba w wieku miedzy 41 a 50 lat, pragnaca ulokowad swoj
kapital na okres od | do 3 lat.

Typowy klient private banking korzysta z ustug co najmniej kilku
instytugji finansowych i raczej samodzielnie podejmuje decyzje doty-
czace alokacji posiadanego kapitatu. Jest zainteresowany ustugami

Wykres 7
Jak istothe w procesie segmentacji klientow sa Panstwa
ponizsze kryteria?
(odpowiedzi instytucji bankowych)
kryteria behawioralne —
kryteria psychograficzne —
kryteria demograficzne —
lojalnosé Klienta —
pozycja spoteczna klienta —
zwiazki klienta z innymi obszarami funkcjonowania —
rentowno$¢ wspoétpracy z klientem —
wysoko$¢ miesigcznych dochodéw klienta —
udziat powierzonych instytucji aktywoéw finansowych —
wartos¢ posiadanych przez klienta wolnych aktywow — EETET
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
Wykres 8 Zrédto: IPO.pl

Jak szacujg Panstwo sredni horyzont inwestycyjny zaktadany

przez Panstwa aktualnych klientéw?
(odpowiedzi udzielaty instytucje niebankowe)

6 - 12 miesiecy [~
1-3ra [T—
3-5at —
powyzej 5 lat [~
0%. = .10.%. = .20.%. = .30.%. = .40.%. = .50.%
Wykres 9 Zrédto: IPO.pl

Jak szacujg Panstwo sredni horyzont inwestycyjny zaktadany

przez Panstwa aktualnych klientow?
(odpowiedzi udzielaty instytucje bankowe)

6 - 12 miesiecy

1-3lat

3-5lat

|

powyzej 5 lat

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Zrédto: IPO.pl
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Wykres 10

Jak oceniaja Panstwo zakres decyzyjnosci pozostawiony
Panstwa instytucji przez klientow?
(odpowiedzi udzielaly instytucje bankowe)

wysoki (bank - decydent:
bank proponuje> klient akceptuje
> bank decyduje i wykonuje)

umiarkowany (bank - doradca:
bank doradza> klient decyduje
> bank wykonuje)

niski (bank - administrator: |
klient decyduje> bank wykonuje)

Lo oo ouuuunnn LoD
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Zrédto: IPO.pl

Wykres |11

Jak szacujg Panstwo sredni horyzont inwestycyjny zaktadany

przez Panstwa aktualnych klientow?
(odpowiedzi udzielaty instytucje niebankowe)

wysoki (bank - decydent:

bank proponuje> klient akceptuje
> bank decyduje i wykonuje)
umiarkowany (bank - doradca:
bank doradza> klient decyduje

> bank wykonuje)

niski (bank - administrator: |
klient decyduje> bank wykonuje)

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Zrédto: IPO.pl

Bankowy VIP w spddnicy

Interesujaca kwestia, jesli mowa o kliencie private banking jest ros-
nacy udziat kobiet wirdd bankowych krezuséw. Aktualnie, w opinii
wiekszosci instytucji bankowych bioracych udziat w badaniu, ksztaftuje
sie on na poziomie ok. 26-50%.

Zaréwno podmioty bankowe, jak i podmioty nieposiadajace licencji
bankowej przewiduja wzrost udziatu kobiet w segmencie private ban-
king w przysztosci. Zdaniem Wioletty Kociszewskiej, Dyrektor Biura
Produktow i Wsparcia Sprzedazy w Deutsche Bank PBC S.A.
,Wspdiczesna kobieta to coraz czesciej osoba niezalezna finansowo,
Swiadoma mozliwosci, jakie daje obecny rynek i cenigca sobie rzetelne
informacje pochodzace z wiarygodnych zrddet. Stale wiec rosng jej
wymagania, zwiaszcza w zakresie obstugi bankowej. Liczy sie juz nie
tylko jakos¢ oferowanych produktéw, ale przede wszystkim wysoki
poziom doradztwa. Dotyczy to w szczegdlnosci rozwigzan inwesty-
cyjnych. Panie bardzo chetnie korzystaja z pomocy i wiedzy doradcéw.
Co wazne, w kwestiach zwiazanych z finansami kobiety wydaja sie by¢
rozsadniejsze. Inwestuja mniejsze kwoty w wiekszg ilos¢ produktow,
a zatem intuicyjnie dywersyfikuja swdj portfel i poziom ryzyka. Dlatego
w okresie giefdowej niepewnosci to wiasnie panie moga okazad sie
lepszymi inwestorami. Od pewnego czasu zauwazamy, ze nasze
zamozne Klientki coraz czesciej sposrdd rozwiazan inwestycyjnych
wybierajg produkty strukturyzowane z catkowita lub czesciowa

Wykres 12

Jak (zgodnie z Panstwa obserwacjami) ksztaltuje sie obecnie
odsetek kobiet wsréd klientéw private banking?
(odpowiedzi udzielity instytucje bankowe)
ponizej 5%

5-10%
11-25%

26 -50 % —

powyzej 50 % |
. e ————————
0% 10% 20% 30% 40% 50%

Zrédto: IPO.pl

ochrong kapitatu. To doskonale odzwierciedla ich podejscie do kwestii
inwestycji — cenig sobie wieksze bezpieczenstwo, ale tez nie chca
rezygnowad z mozliwosci wyzszych zyskéw generowanych przez
rynki $wiatowe.”

Jak pozyskac klienta
Premium?

Klient private banking to klient niefatwy. Bywa kaprysny i zmienny
niezaleznie od pfci. Tym niemniej warto o niego zabiegad i instytucje
dziatajace w segmencie doskonale zdaja sobie z tego sprawe.

Banki uniwersalne wydaja sie mie¢ ufatwione zadanie, bowiem
potencjalnych klientéw bankowosci prywatnej wychwytuja z wiasnej
bazy masowych klientdéw  detalicznych.  Jarostaw  Milewski
z Departamentu Zarzadzania Rynkiem Bankowosci Prywatneji Matych
Przedsiebiorstw w ING Banku Slaskim zauwaza: ,Dla nas ,entry pro-
duct” to rachunek oszczednosciowy OKO. Obserwujemy klientéw,
ktérzy lokuja na OKU znaczne $rodki, a gdy pozwala na to sytuacja,
zachecamy do tego, by stali sie klientami bankowosci prywatne;.
Wihasnie dzieki kontu OKO mamy najwiece] nowych klientow.
Oczywiscie, licza sie tez rekomendacje srodowiska. Osoby, ktére
korzystaja u nas z private bankingu, polecaja nas znajomym, a sita reko-
mendacji wérdd oséb zamoznych jest nie do przecenienia - czesto to
ona wiasnie przewaza przy wyborze dostawcy ustugi. Oprocz wyzej
wymienionych  sposobdw ma  miejsce  naturalny  przeptyw
klientéw z bankowosci korporacyjnej w ING.”

Sztuka jest jednak zdoby¢ klienta spoza wiasnej bazy. Do efektyw-
nych kanatéw komunikagji z klientem obecnym, jak i tym potencjalnym
Jolanta Rycerz, Dyrektor Zarzadzajacy kierujacy Pionem Sprzedazy
Detalicznej PKO BP, zalicza przede wszystkim:

- ,dziatania z zakresu PR: publikacje (W tym m.in.: wypowiedzi,
komentarze, rankingi, zestawienia) w tytutach opiniotworczych oraz
wydawnictwach, portalach adresowanych do oséb zamoznych, udziaf
w konferencjach, targach oraz imprezach biznesowych i kulturalnych;

[PO.pl
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Businessman Magazine
Inwestowanie w czasach
kryzysu

W ciezkich czasach najpewniejsza jest lokata
bankowa. Ale mozna juz zacza¢ mysle¢ dtugo-
terminowo, a przy tym ekologicznie.

W co inwestowa¢ w niepewnych czasach?

W kierowanej do zamoznych os6b ofercie pol-
skich bankéw i firm inwestycyjnych dominuja
roznego typu produkty strukturyzowane, dajace
gwarancje kapitatu i mozliwo$¢ zarobienia na
réznych indeksach zaréwno przy ich wzrostach,
jak i spadkach.

Do konca wrzesnia BRE Private Banking &
Wealth Management oferowaly lokate ,,Plati-
num Gold”, opartg o koszyk sktadajacy si¢ ze
zlota i platyny. Kuszono atrakcyjna perspektywa
wzrostow i krotkim czasem trwania lokaty (18
lub 30 miesiecy). - W zmieniajacych si¢ warun-
kach gospodarczych lokowanie $rodkéw w ztoto
staje sie popularne i jest postrzegane jako
mechanizm ochronny przed rosnacg inflacja.
Warto pamietad, ze kruszcem tym zaintereso-
wane s3 zarowno duze towarzystwa inwestycyj-
ne, jak tez bogaci prywatni inwestorzy - méwi
Marek Winicjusz Rybiec, zastgpca dyrektora
BRE Private Banking & Wealth Management.
Jak podkresla, w przypadku platyny, ktéra uwa-
zana jest za jeden z najbardziej warto$ciowych
metali szlachetnych, na korzys¢ inwestora dziata
ograniczona liczba dostawcéw i mata podaz.
Propozycja BRE Banku nalezata do licznej
grupy produktéw z ochrong kapitatu. Jednak to
nie one zdominowaly ostatnio oferty bankéw,
nie tylko dla najbogatszych. Teraz wszystkie
stawiajg na lokaty, wciaz bowiem brakuje im
pieniedzy na finansowanie kredytow. Przestaly

private banking 2008

zatem dziwi¢ oprocentowania na poziomie 7 czy
8 proc. - to wigcej, niz rentownos$¢ funduszy
pienieznych czy obligacyjnych - skoro pojawity
sie juz lokaty z oprocentowaniem 10 proc.

A specjalisci zalecaja w obecnych czasach port-
fele defensywne, w ktorych czes¢ srodkow utrzy-
mywana jest na depozytach.

Wspomniane struktury sa ofertg bezpieczna,
cho¢ mogg przynies¢ straty. Dlaczego? Gwa-
rancje obejmuja tylko kapital (przy czym warto
pamietac, ze 100-proc. gwarancja oznacza niz-
sz partycypacje w przyszlych zyskach), a zatem
jezeli po dwoch czy trzech latach zysku nie be-
dzie, uszczupli go inflacja. Dlatego ciekawg pro-
pozycja jest Lokata Solar, proponowana przez
MultiBank. Instrumentem bazowym jest cena
zlota (London PM Gold Fixing). Zysk z Lokaty
Solar bedzie ksztaltowat sie na poziomie row-
nym wzrostowi ceny ztota. Jesli jednak w do-
wolnym momencie trwania lokaty zloto bedzie
notowane na poziomie 145 proc. wartosci z dnia
startu Lokaty Solar lub wyzszym, wowczas jej
oprocentowanie znajdzie si¢ w przedziale 4-8
proc. — ostateczna warto$¢ zostanie podana po
zakonczeniu okresu subskrypcji. W pozostalych
przypadkach, inwestycja gwarantuje 100 proc.
zwrotu zainwestowanego kapitalu na koniec
okresu inwestycji. Niby to samo, ale klienci, kto-
rzy zatozg Lokate Solar, moga rowniez zatozy¢
promocyjng lokate terminowa na 3 miesigce

z oprocentowaniem w skali roku na poziomie 10
proc., sktadajac na niej maksymalnie 40 proc.
wartosci srodkow zainwestowanych w Solar.
Mozna tez zarobi¢ na zwyktlej lokacie ponad 16
proc. w skali roku. Trzeba tylko mie¢ szczescie.
Fortis Bank proponuje ExtraZysk. Oprocento-
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wanie polrocznego depozytu to 8,1 proc. - ale
kazda lokata bierze udzial w losowaniu. Zwy-
ciezca otrzymuje kolejne 8,1 proc. A jesli ktos
nie liczy na swoje szcze¢scie, to w Noble Banku
na pewne 9,3 proc. - i szanse na wiecej. Jesli
bowiem po 6 miesigcach Wibor 3M wzro$nie

o co najmniej 0,4, stopa oprocentowania lokaty
z opcja urynkowienia w drugim 6- miesigcz-
nym okresie trwania bedzie wynosita 9.7 proc.
w skali roku.

Mozna takze zarabia¢ na walutach. BPH TFI
zbieral jeszcze w listopadzie zapisy na certyfi-
katy nowego funduszu - BPH FIZ Korzystnego
Kursu, ktdry jako pierwszy w Polsce daje moz-
liwos$¢ inwestowania w waluty krajéw MARC

- Meksyku, Arabii Saudyjskiej, Rosji i Chin.
Fundusz zapewnia 95-procentowg ochrone
zainwestowanych srodkéw w 3-letnim okre-

sie inwestycyjnym. Jednocze$nie oferuje jeden
z najwyzszych na rynku pozioméw partycypaciji,
na poziomie 170-230 proc. A dlaczego aku-

rat te waluty? - Kraje MARC, ktérych waluty
dobralismy do koszyka BPH FIZ Korzystnego
Kursu, charakteryzuja si¢ wysoka dynamika
wzrostu gospodarczego i handlu zagranicznego,
wysokimi rezerwami walutowymi oraz duzym
naptywem inwestycji zagranicznych. Czynniki
te przemawiajg za wzrostem kursow ich walut
- aktualnie niedowarto$ciowanych - wzgledem
innych walut $wiatowych. Warto podkreslic, ze
BPH TFI Korzystnego Kursu umozliwia osigga-
nie dochodéw niezaleznie od koniunktury na

rynkach akcji, dzigki czemu jest idealnym pro-
duktem do dywersyfikacji portfela inwestycyjne-
go - moéwi Artur Czerwonski, prezes BPH TFIL.

Wspomniane produkty znajdujg si¢ w ofercie
private banking wielu bankéw. Moglaby sie

w niej réwniez znalez¢ propozycja Idea TFI.
Towarzystwo uruchamia i bedzie uruchamia¢
zamkniete fundusze, przygotowywane spe-
cjalnie dla inwestoréw indywidualnych. To dla
wlasciciela firmy szansa na wprowadzenie do
FIZ wlasnych aktywoéw niepublicznych - akcji
czy udzialéw w spolce - a dla inwestoréw mozli-
wos¢ lokowania bezpieczniejszego niz na rynku
kapitalowym. To zatem z jednej strony rodzaj
wealth management, z drugiej — fundusz private
equity.

Coraz wigksza popularnos¢ zyskuja wsrod
klientéw private banking inwestycje ekologiczne
- oznaczajace zaangazowanie kapitatu w spot-
ki lub indeksy spotek z ,,zielonych” sektorow
gospodarki, takich jak ,,czysta” energia, gospo-
darka wodna, czy recykling. Wzrost wartos$ci
indekséw ekologicznych spotek: BNP Paribas
Global Renewable Energy, BNP Paribas Global
Energy Efficiency, BNP Paribas Global Water
oraz BNP Paribas Global Waste Management
byty w latach 2004-2008 wyzsze od indeksu
MSCI World, odzwierciedlajacego zmiany cen
spotek roznych sektorow na caltym swiecie. Ta-
kie inwestycje nalezy jednak traktowa¢ bardziej
dlugoterminowo.

[PO.pl
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Volumetric

CENY DO NEGOCJACIJI!
System ptatnosci 10/90

BIELANY BEMOWO

ul. Sokratesa 5 ul. Dywizjonu 303

e Doskonata komunikacja (metro) e Sasiedztwo terenow zielonych

¢ Kameralne osiedle o Trzypietrowy budynek z windami

* Odbior Il kw. 2009 r.  Odbior grudzien 2008 r. Inwestycje

wspotfinansuje:

Ceny od 8000 z/mZruteo Ceny od 6800 zt/m?rutto H

Przyktadowe mieszkania: Przyktadowe mieszkania:

1-pok. 32 m® - 283 000 zt brutto (I pietro) 1-pok. 41 m® - 303 000 zt brutto (I pietro) Stosujemy Kodeks
2-pok. 46 m* - 395 000 zt vrutto (1 pietro) 2-pok. 51 m* - 415 000 zt vrutto (11l pietro) Dobrych Marek
3-pok. 69 m’ - 562 000 zt brutto (1 pietro) 3-pok. 59 m’® - 442 000 zt brutto (1 pietro)

Mieszkania najbezpieczniejsza inwestycja!

VOLUMETRIC MK Polska Sp. z 0.0., Warszawa, ul. Sienna 39, e-mail: biuro@volumetric.pl,

tel. (22) 654 38 38, www.volumetric.pl
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Tak chciatbys mieszkac...

W podwarszawskich Markach, na skraju Puszczy Stupeckiej, powstaje zespot
eleganckich willi na leSnych, przestronnych dziatkach o pow. 2500 mkw.,
stworzony dla tych, ktdrzy szukaja czego$ wiecej niz domu. Przyszli mieszkancy
Osiedla beda mogli korzystac¢ z urokéw i swobody zycia w otoczeniu przyrody,
blisko$ci mariny jachtowej nad Zalewem Zegrzyniskim oraz tatwego dostepu
do wszelkich udogodnien oferowanych przez odlegta o jedyne 6 km stolice.
Poznaj nowy, lepszy styl Zzycia - zamieszkaj Nad Brzegiem Czarne;j.

Oddanie I etapu: IV kwartat 2009 roku.

NAD BRZEGIEM

CHA

-,

www.volumetric.pl

VOLUMETRIC MK Polska Sp. z 0.0., Warszawa, ul. Sienna 39, tel.: (22) 654 38 38; biuro@volumetric.pl



- wydawnictwa wiasne banku adresowane do klientéw private
banking (kwartalnik ,Platinium”);

- eventy i imprezy adresowane do klientéw private banking (kon-
certy, wystawy, pokazy, pikniki rodzinne) organizowane wraz z reno-
mowanymi partnerami zewnetrznymi,

- cross-sell miedzy liniami biznesowymi w banku”.

Najlepsze efekty przynosza jednak rekomendacje zadowolonych
klientdw. Artur Staniak, dyrektor Biura Bankowosci Prywatne;
i Inwestycyjnej Banku BPH zauwaza: ,W tym biznesie podstawa jest
zaufanie Klienta. Jezeli to zaufanie sie zbuduje, to Klient chetnie podzieli
sie swoimi dobrymi do$wiadczeniami ze znajomymi, polecajac bank
i doradce znajomym, cztonkom rodziny. Bardzo wazny jest tez wize-
runek banku, pozytywne kojarzenie jego marki. Klienci doceniajg row-
niez mozliwos$¢ uczestnictwa w prestizowych wydarzeniach artystycz-
nych, sportowych, naukowych. W Private Banking bardzo efektywnym,
a wciaz niedocenianym sposobem akwizycji jest cross-selling wewnatrz
instytucji z innymi liniami biznesowymi: bankowo$¢ detaliczna, korpora-
cyjna czy small - biznes.”

Jak go zatrzymac?

O ile sztuka jest zdoby¢ klienta private banking, o tyle dopiero jego
zatrzymanie to dla instytucji bankowej faktyczne profity. ,Wedfug
naszych obserwacji najwazniejszy jest kontakt z osobistym Doradca.
Jakos$¢ relacji z Klientem, oferowane produkty oraz ceny decyduja o suk-
cesie w Private Bankingu. Klienci cenia sobie wygode, profesjonalizm
i warunki, ktére pozwalaja oszczedzac czas. Dlatego zgodnie z nasza
filozofia dziatania, stawiamy na diugoterminowe relacje z Klientem
poprzez doradztwo, a takze konkurencyjna oferte cenowa. Nasze pla-
cédwki do obstugi Klientow PB sa eleganckie, wygodne i zapewniaja
dyskrecje."- wypowiada sie Jarostaw Milewski z Departamentu
Zarzadzania Rynkiem Bankowosci Prywatnej i Matych Przedsiebiorstw
w ING Banku Slaskim. Zdaniem Artura Staniaka, dyrektora Biura
Bankowosci Prywatnej i Inwestycyjnej Banku BPH: ,Klient Private
Banking musi mie¢ calty czas poczucie, ze jest wazny dla banku, pod-
stawa jest tutaj regularny kontakt z doradca i omawianie wynikéw
inwestycyjnych, korygowanie strategii i alokacji srodkéw w zaleznosci
od sytuagji Klienta i trendéw na rynku.”

Bezcenny bankowy opiekun

Przez wzglad na warto$¢ powierzanych aktywdw w segmencie
bankowosci prywatnej relacje klient-bank wymagaja szczegdlnej dba-
fosci, a przez to wzajemnego zrozumienia i zaufania. Opiekunowie
klientébw musza mie¢ zatem szczegdlne zdolnosci interpersonalne,
wysoka kulture osobista i kilka innych cech wiasciwych osobom reko-
mendujacym produkty warte miliony zfotych klientom, ktérzy maja
Swiadomos¢, jak sie takie pieniadze zarabia.

Nadrzednym zadaniem osobistego opiekuna w private banking jest
budowanie dfugofalowych relacji z klientem. Istotne jest by, poznac

jego preferencje, potrzeby, a nawet osobowo$¢. Dociekliwos¢ rela-
tionship managera w poznaniu bankowego VIP-a skutkuje tym, iz
w wielu przypadkach klienci obdarzaja swych doradcoéw ogromnym
zaufaniem.

Instytucje dziatajace w segmencie private banking doskonale zdaja
sobie sprawe z wartosci tego rodzaju wiezi. Zdarza sie, iz zwiekszaja
naktady czasu relationship managera na rozwijanie relacji z klientami
kosztem pozostatych czynnosci, ktére wykonuja w tym czasie inni pra-
cownicy banku. Z jednej strony owe posuniecia wydaja sie by¢ rzecz
jasna zrozumiate. Mocna wiez pomiedzy klientem a jego doradca
w duzym stopniu stanowi bowiem o jego lojalnosci w stosunku do
instytugji. Z tego samego jednak powodu, niezmiernie istotna wydaje
sie by¢ dbatos¢ w ksztattowaniu pozytywnych relacji na linii doradca
(pracownik) — bank (pracodawca).

Na pytanie o to, co najistotniej wptywa na motywacje doradcodw
klienta, instytucje bankowe biorace udziat w badaniu najczesciej wybie-
raty odpowiedz dotyczaca wysokich premii uznaniowych. W dalszej
kolejnosci wymieniano kulture organizacyjna firmy oraz atrakcyjny
system szkolen. Wsréd podmiotéw niebankowych dwie pierwsze
lokaty zamienity sie miejscami. | tak, na pierwszej pozycji uplasowata
sie wspomniana kultura organizacyjna, a tuz za nig system premii uzna-
niowych. Wskazywano przy tym na znaczenie swobody w zakresie
wprowadzania ulepszen czy samodzielnego rozwigzywania prob-
lemdw w procesie motywowania doradcow klienta.

Warto w tym miejscu wspomnie¢ o problemie zbyt duzej liczby
klientéw przypadajacej na jednego opiekuna. To wcigz czesto spoty-
kane zjawisko odbija sie na jakosci $wiadczonych ustug, a co za tym
idzie - na zadowoleniu i satysfakqji klienta. Dodatkowo, pojawia sie
nadmierne przemeczenie samego doradcy. W diugim okresie tego
rodzaju okolicznosci moga by¢ powodem przejscia private bankiera
z danej instytucji do podmiotu konkurencyjnego. W przypadku zaist-
nienia owej sytuacji, nalezy sie natomiast liczy¢ ze sporym ryzykiem
takiego samego przejscia ze strony klienta, ktérego éw doradca
obstugiwat.

Aby do tego nie dopusci¢, obok dbatosci o lojalnos¢ klienta, insty-
tucja nie moze zapominac o zapewnieniu wygodnych warunkdw pracy
swoim pracownikom.
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Produkty strukturyzowane
hitem roku 2008

Nerwowo$¢ utrzymujaca si¢ na parkiecie gieldowym, kieruje
uwage inwestorow na bezpieczniejsze formy alokacji kapitatu.
Od poczatku biezacego roku, wérod najzamozniejszej czesci
polskiego spoleczenstwa bezkonkurencyjny prym wioda
produkty strukturyzowane.

Jak donidst w swym raporcie poswieconym wspomnianym pro-
duktom Open Finance - od poczatku lutego br. mielismy w Polsce ok.
50 subskrypcji nowych struktur. Najogdlniej tego rodzaju produkty
zdefiniowad nalezatoby jako instrumenty finansowe, ktérych cena uza-
lezniona jest od wartosci okreslonego wskaznika rynkowego (np. kursu
akgji lub koszykdw akgji, wartosci indeksow gietdowych, kurséw walut).
Ich zadaniem jest taczenie bezpieczenstwa z potencjalem sporego
zysku. Podobnie jak w przypadku pozostatych form inwestycji alterna-
tywnych, istotng zaleta produktéw strukturyzowanych jest fakt, ze daja
onemozliwo$¢zarobkuzaréwnowokresachgietdowejhossyjakiw czasie
dekoniunktury na parkiecie Istota tego rodzaju aktywdw jest fakt, ze
wiekszos¢ pieniedzy ulokowanych w tzw. ,strukture” idzie zwykle na
zakup obligacji, badz inwestowana jest w bezpieczne lokaty bankowe
(ktérych oprocentowanie jest dzi§ stosunkowo wysokie), dzieki czemu
firmy oferujace taki produkt moga da¢ klientowi 100% gwarancje
ochrony zainwestowanego kapitatu. Pozostafa cze$¢ pieniedzy (zwykle
ok. 10-15%) przeznaczana jest na opcje, ktdrych zadaniem jest wypra-
cowanie dodatkowego zysku dla klienta. Moga to by¢ np. opcje na réz-
nego rodzaju indeksy (kursy akgji, ceny surowcdw czy np. débr luksuso-
wych). Dzieki wykorzystaniu opgji zarabia¢ mozna zaréwno na spad-
kach wspomnianych kurséw, jak i na wzrostach. Dodatkowa zalete przy
wykorzystaniu tego rodzaju produktéw, stanowi mozliwos¢ ominiecia
podatku Belki. Wystarczy ,opakowad” je w ubezpieczenie, ktdre jak
wiadomo nie jest objete podatkiem od zyskdw. Patrzac na obecna sze-
roko$¢ i réznorodno$c oferty dotyczacej produktow strukturyzowa-
nych wrecz trudno uwierzy<, iz pierwsze wzmianki na ich temat poja-
wity sie w Polsce zaledwie w potowie 2006 r. Na wzrost ich popular-
nosci niewatpliwy wptyw miaty ostatnie gietdowe wahania, jednakze
nie odbiera to znaczenia temu, iz produkty strukturyzowane sg obecnie
jednym z najbardziej elastycznych i nowoczesnych instrumentow
inwestycyjnych.

Bankowy gadzet dla krezusa

Aby klient nie rozgladat sie wérdd konkurendji, trzeba go rozpiesz-
czac. Btysk w oku i usmiech na twarzy to dwie cechy charakteryzujace
dobrego klienta. O ile jednak, by osiagna¢ powyzszy cel w segmencie
bankowosci masowej, czestokro¢ wystarczy podarowaé mu dfugopis
czy czapeczke z logotypem banku, o tyle na rynku private banking
instytucja musi wykazad sie znacznie wieksza kreatywnoscia. Gadzet
ma za zadanie wygenerowa¢ konkretne emocje, ktére przywiaza
klienta do marki, a wzbudzi¢ podekscytowanie VIP'a nie jest dzi$ fatwo.
Jeszcze kilka lat wstecz tego rodzaju reakgji moglismy oczekiwad wre-
czajac lukratywnemu klientowi zfota badz platynowa karte kredytowa.

Obecnie samo ich posiadanie przestato juz by¢ wystarczajacym nosni-
kiem prestizu. Trudno zatem oczekiwa¢, by klient na wies¢ o kolejnej
,ekskluzywnej” karcie promieniat z
Rozwiazanie wydaje sie nies¢ dodanie do karty pakietu ustug concierge,
ktérego istote (W duzym uproszczeniu) stanowi spetnianie zachcianek
bankowych krezusow.

dedykowane] mu radosci.

W ramach serwisu concierge, klient moze liczy¢ przyktadowo na:
zakup i dostarczenie pod wskazany przez niego adres biletdéw do opery
czy kwiatéw, pomoc w zaplanowaniu i organizacji wyjazdow turystycz-
nych, rezerwacje apartamentu w hotelu badz najlepszego stolika
w restauracji, pomoc serwisu awaryjnego w razie problemoéw tech-
nicznych w domu lub samochodzie, uzyskanie informacji o pogodzie,
znalezienie opiekunki do dziecka czy przypomnienie o waznej rocznicy.
Zakres oferty wyjsciowe] w lokalnie dziatajacych instytucjach jest zbli-
zony. Wiekszos$¢ z nich obstuge serwisu concierge zleca bowiem na
zewnatrz, a liczbe podmiotow profesjonalnie zajmujacych sie $wiadcze-
niem tego typu ustug w Polsce mozna by zliczy¢ na palcach jednej reki.
Wydaje sie jednak, ze nasilajaca sie w segmencie private banking konku-
rencja, w niedlugim czasie przetozy sie réwniez na rozwdj tegoz
rynku.

Juz dzis w ofercie firm obstugujacych serwisy concierge pojawiaja
sie co jaki$ czas interesujace nowosci. Przyktadowo Mondial Assistance
pod koniec marca br. wprowadzit Infolinie Baby Assistance. Pod tele-
fonem, zamiast zwyktego konsultanta telefonicznego, dyzuruja w tym
wypadku wykwalifikowani lekarze - przygotowani, by w kazdej chwili
udzieli¢ niezbednych informacji na temat objawdw ciazy, karmienia
noworodka czy potoznych i szkét rodzenia. W tym miejscu nalezafoby
réwniez zaznaczy¢, iz mdéwiac o ustugach typu concierge, ich zakres
trudno jest odnosi¢ wytacznie do oferty standardowej. W rzeczywi-
stosci bowiem faktyczny ksztaft oferty zalezy przeciez od potrzeb
i wyobrazni klienta. W granicach zdrowego rozsadku, norm prawnych
i szeroko rozumianych dobrych obyczajow moze on w zasadzie
poprosi¢ o wszystko.

Najwyzsza polka
bankowosci prywatnej

Wealth management to calo$ciowe zarzadzanie majat-
kiem klienta. Przez pojecie ,,majatek” nalezy rozumiec rzecz
jasna wolne aktywa finansowe, ale rowniez wszelkie skladniki
niefinansowe, ktérymi klient dysponuje, tj.: nieruchomosci,
jachty, samoloty czy dziela sztuki.

Celem stawianym przed ustugami wealth management jest zapew-
nienie optymalnej relacji pomiedzy pomnazaniem, a ochrona kapitatu
klienta. Wazne jest, by précz oczywistych ustug doradczych z zakresu
inwestycji zapewnic takze doradztwo prawne, podatkowe, spadkowe
czy dotyczace transferu miedzypokoleniowego. Wealth management
dotyczy bowiem realizacji celéw dtugookresowych klienta, odnosza-
cych sie do perspektywy jego cafego zycia, a nierzadko wrecz do przy-
sztych pokolen w jego rodzinie.
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Istota wealth management jest szukanie kompleksowych roz-
wigzan, a nie pojedynczych produktdw. Aby zapewni¢ najwyzsza
jakos¢ tego rodzaju ustug, konieczna jest wspdipraca instytucji ban-
kowej z wyspecjalizowanymi ekspertami z zewnatrz, tj.: kancelariami
podatkowymi czy prawnymi.

Perspektywa diugookresowej wspdtpracy wymaga ponadto od
banku pofozenia szczegdlnego nacisku na odpowiednie relacje
doradcéw z klientem. W wypadku wealth management zrozumienie
potrzeb i preferencji klienta nie jest bonusem dodanym do oferty, a je;
wymogiem.

Z uwagi na ztozonos$¢, pracochfonnos¢ i skomplikowany charakter
ustug wealth management, jego adresatami sg najzamozniejsi sposrédd
klientow bankowosci prywatnej. Na rynku polskim prog wejscia
odnosnie tego typu ustug ksztattuje sie obecnie na poziomie kilku
miliondw ztotych.

Szczegdlinie istotne jest poznanie skionnosci do ryzyka danego
klienta, wymagan odnosnie stopy zwrotu z inwestydji, ale takze jego
zyciowych plandw, pasji czy przekonan. Klient nie zawsze zaintereso-
wany jest bowiem przede wszystkim osiagnieciem jak najwyzszych
stop zwrotu z inwestycji powierzonego instytucji bankowej kapitatu.
Bardzo wazne jest aby przedsiewziecie, w ktére klient zdecyduje sie
zainwestowac, nie przyczyniato sie do degradacji sSrodowiska natural-
nego badz tez firma, w ktorej akcje ulokuje kapitat nalezata do tych
odpowiedzialnych spotecznie.

Reasumujac, wprowadzenie do oferty ustug wealth management
stawia przed instytucja bankowa szereg koniecznych do spefnienia
wymogdw. Poczawszy od wspdipracy z szeregiem partnerdw
zewnetrznych, zatrudnienia najwyzszej klasy specjalistow, ktorzy
dodatkowo charakteryzuja sie¢ niematymi zdolnosciami interpersonal-
nymi, potrafig precyzyjnie rozpoznac potrzeby finansowe klienta, a na-
stepnie zaspokoi¢ je w sposéb optymalny, po ustalenie priorytetéw
zyciowych klienta, stosunku do ekologii, jego zainteresowan czy pasji.
O ile private banking zdefiniowa¢ mozna jako bankowo$¢ najwyzszej
klasy, wealth management to bez watpienia najwyzsza pdtka w banko-
wosci prywatnej.

Art banking po polsku

Pojecie art banking funkcjonuje w polskich mediach i na
rodzimym rynku private banking juz od pewnego juz czasu.
Z uwagi na chwytliwo$¢ i prestiz, ktorego niewatpliwie jest
no$nikiem, bardzo czesto bywa jednak naduzywane.

Kategoria art banking w zatozeniu odnosifa sie do ustugi bankowe},
a w zasadzie systemu kompleksowej i zindywidualizowanej bankowe;j
obstugi klienta w zakresie handlu i kolekcjonowania dziet sztuki. Na
gruncie polskim pojecie to wykorzystywane jest réwniez przez insty-
tucje niebankowe. O ile tego rodzaju przeniesienie moze by¢ zrozu-
miafe, z uwagi na wspomniana ,przyswajalnos¢” terminu art banking,
o tyle sporym i czestym naduzyciem wydaje sie by¢ jego utozsamianie
z efektywna alokacja kapitatu na rynku sztuki.

Idea

Art banking to zdecydowanie co$ wiecej. Faktycznie jego idea
wykracza daleko poza ramy zyskownej inwestycji. W zaleznosci od
potrzeb i preferengji klienta, profesjonalne wsparcie instytucji moze
tutaj polega¢ m.in. na pomocy w zdefiniowaniu, a nastepnie opraco-
waniu strategii rozwoju kolekgji dziet sztuki odpowiadajacej poczuciu
piekna czy filozofii danego klienta. Jak zauwaza Monika Weber z Wealth
Solutions, tego rodzaju ustugi to przede wszystkim: pomoc w wyszu-
kaniu i zakupie odpowiednich obiektow. Jednakze odpowiednich
W znaczeniu - z jednej strony najlepszych w ustalonym z klientem
putapie cenowym, z drugiej wpasowujacych sie w posiadang juz przez
klienta kolekcje, tak by jej wartos¢ przewyzszata sume wartosci
obiektéw ja tworzacych. W przypadku zakupu dziefa, istotnym jest
ponadto by stanowito ono dla klienta pewnego rodzaju warto$¢
emocjonalna.

Podobnego zdania jest Mikofaj Iwanski - dyrektor inwestycyjny
Stilnovisti Art & Wine Banking: , Art banking to przede wszystkim pro-
fesjonalne doradztwo przy zakupie sztuki. Nic sie nie zmienia od
poczatku XX wieku i pierwszych wielkich kolekgji — jest to zakup tych
obiektéw, co do ktdrych jestesmy przekonani od strony artystycznej,
przy jednoczesnym przewidywaniu zmiany ich wyceny. Obydwa ele-
menty sa jednakowo wazne — nie mozna liczy¢ na zysk wchodzac
w posiadanie dziet, co do ktorych mamy pewne obiekgje, gdyz w dtuz-
szej perspektywie bedzie to rozczarowujace. Z kolei czynniki wptywa-
jace na wzrost wartosci to przede wszystkim profesjonalne zarza-
dzanie kolekcja, konsekwentna budowa zbioru dzieki czemu tworzona
jest nowa warto$¢ oraz zainteresowanie samym artysta czy nurtem.”

Dla kogo?

Trudno jednoznacznie sprecyzowac komu dedykowana jest ustuga
art bankingu. Najogdlniej mozna by stwierdzi¢, iz grupa docelowa sa
w takim wypadku osoby zainteresowane zakupem dziet sztuki. Tym
niemniej przed zaoferowaniem konkretnego rozwigzania instytucje
staraja sie sprecyzowac motywy, jakie skfaniaja klienta do nabycia dziet
sztuki czy tez chociazby jego sktonnosc do ryzyka. Jak zauwaza Marek
Chomka z New World Alternative Investments: ,Sztuka jako inwe-
stycja czysto finansowa - cho¢ potencjalnie bardzo lukratywna - obar-
czona jest jednak dos¢ wysokim stopniem ryzyka. W gre wchodza
czesto czynniki trudne do przewidzenia - trendy, moda. Brak nume-
rycznych wskaznikéw gwarantowanego przyrostu wartosci zrekom-
pensowany jest natomiast przez korzysci pozamaterialne - obcowanie
z dziefem sztuki, walory estetyczne. W pewnych kregach inwestoréw
dywersyfikacja portfela o dziefa sztuki moze wynika¢ tak z motywacji
finansowych, jak i prestizowych”.
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Kurier Finansowy

Pogoda nie tylko dla bogaczy

Dziela sztuki niezmiennie kojarzone sa z forma
lokaty kapitalu przeznaczona wylacznie dla osob
najzamozniejszych. Tymczasem zakup dobrego
obiektu sztuki najnowszej to wydatek rzedu kilku
tysiecy czy wrecz kilkuset zlotych. Wchodzac na
rynek, tworca nie moze pozwolic¢ sobie bowiem na
wygoérowane ceny.

Przewidywac sukces mlodego artysty, a co si¢
z tym wigze potencjalny wzrost wartosci jego prac, to
jednak tak jakby przewidywaé pogode. Analiza szere-
gu informacji pozwala postawi¢ mniej badz bardziej
pewna teze, jednakze stuprocentowej pewnosci co do
tego typu prognoz mie¢ nie sposdb.

Po pierwsze - obserwacja
Budowe kolekgji dziet sztuki wspotczesnej rozpoczaé
nalezy od obserwacji tego, co dzieje sie aktualnie na
rynku, lektury fachowych czasopism, ale takze by-
wania na wernisazach czy targach. Segmentem sztuki
wspolczesnej bowiem, w znacznie wiekszym stopniu
niz ma to miejsce w przypadku sztuki dawnej, rzadza
okresowe trendy i mody. Dlatego tez tak wazne jest,
by ,,by¢ na biezgco”. Trzeba patrzeé, poznawaé, chto-
ngé, nie bac sie zauroczy¢ i odkrywacé pasje. Monika
Weber, doradca do spraw inwestycji na rynku sztuki
w firmie Wealth Solutions, uczula, by zwraca¢ ponad-
to uwage na to, w jakich kolekcjach znajduja si¢ owe
prace: ,Nalezy sie niestety kierowa¢ strong menad-
zerska — czyli nie decyduje sam talent artysty, ale pod
czyimi$ skrzydlami si¢ znajduje”.

Etap drugi - analiza informacji
Warunkiem skuteczno$ci naszych prognoz jest posia-
danie rzetelnych informacji. Zatem przystepujac do
analizy posiadanych danych, w pierwszej kolejno$ci
warto zweryfikowac z jakiego zrodta pochodzg, czy
sg rzetelne i przede wszystkim - czy sa prawdziwe.
Warto przy tym zwrdci¢ uwage na ich precyzyjnosé.
Przyktadowo wzmianka w notce biograficznej inte-
resujacego nas tworcy, iz wystawial on swoje prace
w Nowym Jorku czy Bazylei, moze §wiadczy¢ o tym,
ze interesujg sie nim zagraniczne galerie, ale réwnie
dobrze moze oznacza¢ jedynie tyle, ze 6w artysta
odwiedzit jaki$ czas temu wspomniane miejsca
i przy okazji wystawil swoje prace na chodniku.

Przy probie zdefiniowania potencjalu mtodego tworcy
bardzo wazna jest réwniez odpowiedz na pytanie, czy
mozna mu zaufaé? Czy znajdujemy w jego tworczo-
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$ci, ale rowniez samej osobie znamiona determina-
¢ji, zdecydowania w tym co robi. Czy sztuka to dla
niego nieodlaczny element codziennosci, czy aby nie
pewnego rodzaju kaprys, ktéry porzuci przy pierwszej
lepszej okazji?
W zderzeniu z poakademicka rzeczywistoscia nie
kazdemu wystarcza zapatu i sit na walke o utrzyma-
nie si¢ ze swojej tworczosci. Krotko méwiace, zeby
poznac sie na artyscie, ktéry nie ma jeszcze dorobku,
trzeba po prostu patrzed, z jakim zaangazowaniem
podchodzi do dzialania. Osobowo$¢ dobrze rokujace-
go mlodego twércy powinna by¢ ponadto nacechowa-
na indywidualizmem. Artysta musi by¢ oryginalny,
a do tego przekonujacy. Zeby mdgt takim by¢, ko-
niecznie sam musi by¢ przekonany o wartosci tego, co
robi. Warto zwrdci¢ uwage na jego dorobek, przypa-
trze¢ si¢ ewolucji jego tworczosci, ale takze podejsciu,
jakie wykazuje do kwestii rynkowych. Zaangazowa-
nie w sferze promocji i dazenie do pokazywania prac
jest bowiem réwniez bardzo istotne. Talent, owszem
jest niezbedny, ale kluczem do szeroko pojetego suk-
cesu jest (jak wszedzie) odpowiednio przeprowadzona
strategia marketingowa.

Warunek - promocja
»Promocja to pierwszy krok do sukcesu. Promocja
rozumiana przede wszystkim jako kolportowanie
informacji. Zyjemy w rzeczywisto$ci rynkowej, wiec
jesli artysta mysli o sprzedazy swoich prac, powinien
postugiwac si¢ narzedziami marketingowymi - czyli
sita rzeczy promocja tego, co robi.”- zauwazajg: Mag-
dalena Korcz i Marika Zamojska — wspoizalozycielki
i wspolprowadzace poznanska Galerie STARTER.
Najmlodsze pokolenie twércéw wydaje sie bar-
dzo $wiadomie podchodzi¢ do kwestii rynkowych.
Zamiast latami czeka¢ na propozycje wystawy, artysci
sami zaczeli szuka¢ miejsc i sposobéw kontaktu
z publicznos$cia. Przykladem moga by¢ dziatania
tworcow zrzeszonych wokol wspomnianej Galerii
STARTER. Zdaniem kolekcjoneréw — Piotra Bazylko
i Krzysztofa Masiewicza, wspdttworzacych Artbazaar.
blogspot.com: — Propozycja STARTERA jest dos¢
wyjatkowa. S3 w nim artysci na podobnym poziomie
rozwoju — zaczynajacy dopiero kariere artystyczna.
Sa mlodzi, cz¢sto jeszcze na studiach, znajacy sie
i lubigcy nawzajem. Ta wspélnota pokoleniowa, towa-
rzyska, uczelniana sprawia, ze STARTER jest miej-
scem bardzo dynamicznym, kreatywnym i sp6jnym
artystycznie [...] Los sprawil, Ze w jednym miejscu




i w jednym czasie spotkalo sie naprawde wielu
interesujacych artystow. Stowarzyszenie dato im
mozliwosci, z ktérych jako grupa i jako indywidualni
artysci teraz korzystaja.W opinii Honzy Zamojskie-
go - jednego ze starterowcow: — Zaden artysta nie
tworzy tylko i wyltacznie do szuflady, kazdy chce sie
w jaki$ sposdb podzieli¢ tym, co robi, bo uwaza, ze
moze byc¢ to istotne dla innych ludzi. To jak najbar-
dziej normalna rzecz. Promocja jest takim wlasnie
instrumentem, umozliwiajgcym spotkanie i kon-
frontacje z inng tworczos$cig i opinia. Mit artysty
tworzacego tylko ,,dla siebie”, ktéry nie ma zadnych
potrzeb poza tworzeniem - jest oszustwem. Co wie-
cej, tworca wrecz nie moze pozwoli¢ sobie dzi$ na to,
by poprzesta¢ jedynie na tworzeniu. — Idealem bytaby
sytuacja, w ktorej artysta tworzy, a promocja jego
sztuki zajmuje sie ktos, kto jest do tego odpowiednio
przygotowany — wskazuje Malgorzata Szymankiewicz
- réwniez wspolpracujaca z Galerig STARTER. ,,Przez
odpowiednie przygotowanie rozumiem miedzy
innymi znajomos$¢ sztuki wspolczesnej, posiadanie
kontaktow w $rodowisku, i odpowiednich $rodkow
finansowych. Wszystkie te trzy podstawowe czynniki
muszg wystepowac tacznie. W polskich warunkach
rzadko mamy do czynienia z tak rozumiang promo-
cja artystyczna, dlatego pewna forma autopromocji
jest niestety niezbedna. Méwie niestety, poniewaz
uwazam, Ze artysta powinien zajmowac sie przede
wszystkim praca tworcza, a kazda inna dzialalnos¢
moze rozpraszaé i nie pozwala¢ skoncentrowac na
tym, co dla tworcy jest najwazniejsze. Mtodzi artysci
muszg jednak mysle¢ o promowaniu wiasnej twérczo-
$ci, ale to jest kwestia odpowiednich proporcji miedzy
tworczosécia wlasnie a promocja. Nalezy unika¢
sytuacji, kiedy artysta skupia sie tylko na dziataniach
autopromocyjnych, bo moze si¢ okaza¢ w pewnym
momencie, ze nie ma juz czego promowac — dodaje.

- Wazna jest $wiadomo$¢ obecnej sytuacji, ktora
wymieszala troche sztuke z marketingiem. Mozna
oczywiscie zrezygnowac z wtracania sie w te sprawy,
jednak istotne jest, by mie¢ $wiadomos¢ pewnych
realiéw — nadmienia inny reprezentant STARTERA

- Jakub Czyszczon.Owa swiadomos$¢ przejawia sie
miedzy innymi w spojrzeniu tworcéw najmlodszego
pokolenia na rynek czy kwestie inwestycji w dziela
sztuki: - Wielu z nas si¢ tym interesuje, moze nieko-
niecznie sprawdzajac mozliwosci kupna dziet sztuki,
gdyz nie posiadamy jeszcze odpowiednich do tego

KURIER
FINANSOWY

finanséw. Wynika to raczej z checi sprawdzenia, jak
radz sobie inni ze sprzedaza swoich prac, zwlaszcza
nasi réwiesnicy, jak np. Ziétkowski, Kowalski, znani
dzi§ w coraz szerszych kregach miedzynarodowych
galerzystéw. To utwierdza w przekonaniu, ze takie
cuda sie zdarzaja, Ze istnieje mozliwo$¢ przebicia si¢
mlodych na rynek sztuki — zauwaza Agnieszka Gro-
dzinska, wspéttwdrczyni Stowarzyszenia STARTER,
dodajac: - W dzisiejszych czasach znajomo$¢ rynku
sztuki bywa bardzo przydatna, pomaga poruszac si¢
w terenie, nie da¢ si¢ ,wmanewrowac” w niebezpiecz-
ne transakcje, tapac te atrakcyjne propozycje. Cho¢
zbytnie przejmowanie sie rynkiem moze zaszkodzi¢
artyscie, ktdry z czasem moze ,,skierowaé” swojg
sztuke w strone aktualnych trendéw. Mysle, ze trzeba
postawi¢ na indywidualno$¢, bo cho¢ czesto wydaje
sie nam ona tak odmienna od wszystkiego co znamy,
to wlasnie za nig placi sie najwiece;j.

Dla kogo jutro wzejdzie stonce?
Interesujace rozwigzanie w kwestii inwestycji
w najmlodszg tworczos¢ proponuje firma Stilnovisti.
Za jej posrednictwem mozliwy jest tzw. zakup sztuki
z funduszem stypendialnym, polegajacy na tym, iz
$rodki pieni¢zne przeznaczane na tego rodzaju lokate,
dzielone s3 pomiedzy zakup obiektow sztuki oraz
dofinansowanie dziatant majacych wptyw na promo-
cje nazwiska ich twércy. Dodatkowe $rodki przekazy-
wane jako stypendium arty$cie stuza wéwczas m.in.
dofinansowaniu wydania katalogu przedstawiaja-
cego jego tworczo$¢ czy poniesieniu czedci kosztow
transportu prac na wystawe. Horyzont inwestycyjny
zakladany jest na minimum 5 lat. Koszty, z uwagi na
wlaczenie w proces posrednika, rosng i szacowane
s3 na min. 20 tys. w pierwszym roku i min. 10 tys.
w latach kolejnych. Nalezy zauwazy¢, iz rozbijajac
powyzsze wielkosci na kwoty, ktére nalezatoby odkla-
da¢ miesiecznie, sg to nadal bardzo przystepne sumy.
Spogladajac w niebo, rozciagajace si¢ ponad rynkiem
polskiej sztuki najnowszej, z cala pewnoscia mozna
byloby zaryzykowac teze, iz zapowiada sie wysmie-
nita pogoda. I mimo iz niemozliwe jest jednoznaczne
stwierdzenie, dla kogo jutro wzejdzie stonce, nawet
w przypadku wystapienia nieprzewidzianych opadéw,
koszty zwiazane z ewentualng mylng prognoza wy-
daja sie by¢ niczym wobec bezcennych doznan, jakie
niesie ze sobg mozliwo$¢ codziennego obcowania z
dzietem sztuki.

[PO.pl
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Dlaczego?

Najistotniejszym argumentem za wykorzystaniem art bankingu
w transakcjach dotyczacych dziet sztuki wydaje sie by¢ scedowanie
ryzyka wynikajacego m.in. z nieprzejrzystosci rynku, ogromnego zrozni-
cowania oferowanych obiektow czy chociazby z jego uzaleznienia od
zmiennej mody i upodoban, na ekspertéw bankowych. Niebagatelng
zaleta jest przy tym obiektywne —wynikajace z niezaleznej pozycji banku
na rynku sztuki — doradztwo. Ow atut podkresla Monika Weber z We-
alth Solutions: ,Na rynku sztuki role doradcéw petnia zazwyczaj pra-
cownicy domoéw aukcyjnych czy galerii badZ tez osoby Scisle z tego
rodzaju podmiotami powiazane. Owa sytuacja budzi uzasadnione
obawy przed brakiem obiektywizmu udzielanych przez nich informagji.
W art bankingu doradca stoi zawsze po stronie klienta, bowiem to klient
faktycznie jest jego zleceniodawca i to przez niego doradca jest opfa-
cany.” Spotykane na polskim rynku private banking, przeniesienie ustug
zwiazanych z art bankingiem na partnera zewnetrznego, w postaci
domu aukeyjnego czy galerii, oczywiscie znacznie zmniejsza ponoszone
przez instytucje koszty, tym niemniej mija sie z celem. Warto$¢ wiedzy
przekazywanej klientowi przez ekspertdw wyznacza z jednej strony jej
rzetelnos¢, z drugiej — réwnie wazna -obiektywnos¢. Istotng wartoscia
dodana, ktdra niesie ze sobg art banking jest réwniez oszczednosé czasu
i energii klienta - wszelkie formalnosci czy ewentualne problemy zwig-
zane z transakcjami na rynku sztuki zafatwia on wéwczas w banku badz
za jego posrednictwem.

Perspektywy

Wykres 13

Wykres 14

Jak oceniaja Panstwo znaczenie pozafinansowych
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W opinii Marka Chomki z New World Alternative Investments:
,Zainteresowanie usfugami z dziedziny art bankingu ro$nie. Jest to praw-
dopodobnie zwigzane zaréwno z bogaceniem sie spoteczenstwa jak
i coraz lepsza $wiadomoscia potendjatu polskiego rynku sztuki, znajduja-
cego sie w fazie dynamicznego rozwoju.” Podobnego zdania jest Mikotaj
Iwanski: ,W ostatnim czasie mozna mowi¢ o zdecydowanie wigkszym
zainteresowaniu inwestowaniem w sztuke ze strony potencjalnych
klientéw, czemu nie zawsze towarzyszy odpowiedz ze strony instytudji
finansowych [...] Niemniej rozwdj tego sektora jest kwestig najblizszych
kilku lat, dlatego warto miec na go uwadze.”

Strategia wyrdznienia czy tez spedjalizacja w wybranych dziedzinach
zainteresowan klientow wydaja sie by¢ szansa w ksztattowaniu przewagi
konkurencyjnej na rynku private banking, dodatkowo przydaja prestizu
marce instytucji oraz przyczyniaja sie do umocnienia relacji klient — bank.
Obok réznorodnych korzysci niesionych dla klienta, art banking moze
zatem stanowi¢ powazny atut takze dla samej instytucji. Warunek jest
jeden — instytucja musi powaznie do niego podejsc.

Zrédto: IPO.pl

Inwestycje
w nieruchomosci zyskowne
,ha bank”

Dwa, trzy lata temu panowalo przekonanie, ze jakakol-
wiek inwestycja na rynku nieruchomosci musi przynies¢
zysk. Dzi$ sytuacja ksztaltuje si¢ juz z gola inaczej. Aktu-
alnie na lokalnym rynku mieszkaniowym wystepuja silne
napiecia, podobne do obserwowanych w krajach uznanych
za zagrozone bankami spekulacyjnymi.

Private banking kojarzony na ogdt z ustugami i produktami o cha-
rakterze finansowym, moze uwzglednia¢ pewne potrzeby klienta
dotyczace transakgji na rynku niefinansowym, w tym miedzy innymi
rynku nieruchomosci.

Czy inwestowanie w nieruchomosci
jeszcze sie oplaca?

Uwaza sie, iz nawet gdyby w Polsce doszto do przejsciowych
spadkdéw cen mieszkan, nie nalezy spodziewad sie wystapienia az tak
negatywnych skutkdw, jakie miaty miejsce w gospodarce amerykan-
skiej. Skala luki podazowej wystepujaca na polskim rynku mieszka-
niowym pozwala mie¢ wzgledna pewnos¢, iz utrzymanie sie trwafego
kryzysu w tym segmencie rynku jest mato prawdopodobne. Niemniej
jednak aktualnie réwnie mato prawdopodobnym jest uzyskanie
w krétkim okresie, przy niskim ryzyku i niewielkim zaangazowaniu
kapitatu wysokiej stopy zwrotu z tego rodzaju inwestycji.

Aby mdc mysdle¢ o efektywnej lokacie w tego rodzaju aktywa,
potrzeba znakomitego rozeznania rynku wysokich kwalifikacji oraz
wiasciwie zaplanowanej strategii. Jesli bankowy VIP nie czuje sie do
konca kompetentny we wspomnianej dziedzinie, moze o pomoc
poprosi¢ dedykowanego mu przez instytucje osobistego opiekuna.

Zespot ,specjalistdw od nieruchomosci” obstugujacy zamoznych
klientéw funkcjonuje m.in. w Noble Banku. Do jego zadan nalezy:
wynajdywanie apartamentéw na zlecenie, zatatwianie formalnosci
zwiazanych z domknigeciem transakgji czy zarzadzanie juz nabytymi
przez klienta nieruchomosciami. BRE Bank SA poszedt jeszcze dalej
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redNet Consing

nasze prognozy rynku sprawdzaja sie od lat

redNet! [j;

CONSULTING

redNet Consulting wspiera merytorycznie
firmy deweloperskie, instytucje finansowe,
banki oraz prywatnych inwestoréw dziatajacych
na rynku nieruchomosci.

Wykorzystujac najnowoczesniejsze metody
badawcze i rzetelna wiedze analitykéow

redNet Consulting swiadczy kompleksowe
ustugi analityczne i doradcze.

Eksperci przygotowuja analizy
na potrzeby konkretnego projektu oraz raporty
prezentujace ogdlng sytuacje rynkowa.

Najczesciej wykonywane opracowania:

= analizy preferencji nabywcéw

= prognozy rozwoju rynku

= przeglady aktualnej sytuacji na poszczegdlnych rynkach

= opinie o lokalizacji

= analizy i opinie o projekcie

= analizy optacalnosci inwestycji (studium wykonalnosci, biznes plan)
= prace z architektami

= dekompozycje cen mieszkan w ramach projektu

= strategie marketingowe oraz pozycjonowanie produktu na rynku
= wyceny nieruchomosci

Szczegolne miejsce w dziatalnosci redNet Consulting zajmuja konferencje,
podczas ktérych analitycy dzielg sie swoja wiedza i doswiadczeniem na rynku
nieruchomosci z deweloperami, inwestorami indywidualnymi oraz dziennika-
rzami branzowymi.

Troszczac sig o faktyczny wysoki standard oddawanych do uzytku aparta-
mentéw, redNet Consulting stworzyt zupetnie nowa jakosé: Certyfikat
Apartamentu redNet Consulting. Taki dokument daje nabywcy pewnos$é
wysokiej jakosci, a deweloperowi — podniesienie prestizu inwestycji.

redNet Consulting
Zapewniamy wsparcie na kazdym etapie realizacji inwestyc;ji

www.rednetconsulting.pl



i powofat odrebng spdtke — BRE Property Partner, zapewniajaca
klientom mozliwos¢ dokonywania bezposrednich inwestycji na rynku
nieruchomosci.

Zakres dziafalnosci spotki obejmuje selekcje, weryfikacje prawna
i techniczng inwestycji oraz wsparcie w momencie finalizagji transakgji.
Wszystkie czynnosci realizowane sa w oparciu o pefnomocnictwo
klienta, dzieki czemu jest on zaangazowany osobiscie w minimalnym
stopniu. Wykorzystujac swoja site zakupowa spotka jest ponadto nasta-
wiona na negocjowanie lepszych warunkéw transakcyjnych dla klientdw,
niz te, ktére mogliby oni osiagac dziatajac samodzielnie.

Zrodtem zysku dla klienta jest wowczas obok wzrostu cen nieru-
chomosci w  okresie realizacji umowsy, dyskonto uzyskane od
dewelopera.

Mozliwosci - ,,dla kazdego co$
milego”

Klienci private banking maja ponadto wieksze mozliwosci zysku,
z uwagi na wysoki poziom kapitatu do zainwestowania. Potencjalnie
zyskowna nieruchomos¢ powinna sie charakteryzowad sie dobrym
potozeniem, wysokim stanem zagospodarowania, duza uzytecznoscia
i przede wszystkim zbywalnoscia.

State

ZAPRASZA NA WAKAC]JE DO HISZPANII NA WYBRZEZE COSTA DEL SOL,

Wspomniane warunki wydaja sie spetnia¢ lokale apartamentowe.
Oséb chetnych na zakup ekskluzywnych mieszkan jest sporo, a z uwagi
na rosnaca zamoznos¢ polskiego spoteczenstwa, mozna sie spodziewad
dalszego wzrostu popytu. Podobnie jest w przypadku loftéw.

Dobra koniunktura w polskiej gospodarce napedza ponadto popyt na
nieruchomosci biurowe. Ceny winduje prosperity w gospodarce, a takze
deficyt nowoczesnych powierzchni o najwyzszym standardzie.

Dom Inwestycyjny BRE Banku S.A. proponuje ponadto mozliwos¢
posredniej inwestycji na rynku nieruchomosci, poprzez wykup certyfikatu
Zamknietego Funduszu Inwestycyjnego Nieruchomosci. Przykladem
moze by ostatnia zaproponowana przez wspomniany podmiot sub-
skrypcja  certyfikatdw inwestycyjnych seri A BPH FIZ Sektora
Nieruchomosci 2. Wspomniany Fundusz bedzie inwestowat w nierucho-
mosci z sektora nieruchomosci biurowych, handlowych oraz obiektéw
magazynowych, bowiem tego rodzaju obiekty oferuja stale przychody
z tytutu diugoterminowych umow najmu.

Faktem jest, iz czasy w ktdrych przy niskim ryzyku i niewielkim zaan-
gazowaniu kapitatu mozna byto uzyskac w krétkim okresie wysokie stopy
zwrotu z nieruchomosci juz minety. Warunkiem efektywnej lokaty na
rynku nieruchomosci jest bez watpienia skonstruowanie wiasciwej i co
istotne diugookresowej strategii oraz cierpliwos¢ i konsekwencja w jej
realizowaniu. Klient private banking moze sobie jednak na tego rodzaju

cierpliwo$¢ pozwolic.

~ Marbella-Malaga-Spain-Costa del Sol-Costa del Golf

Calle Ramon Gomez de la Serna 4, Edificio Granada

NEW LIFE MARBELLA S.L.

TO FANTASTYCZNA OFERTA
TUTAJ PRAWIE PRZEZ CALY ROK JEST SEONCE !

OFERUJEMY:

SPRZEDAZ IWYNAJEM WILLI, DOMKOW SZEREGOWYCH,
APARTAMENTOW ORAZ LOKALI W NAJLEPSZYCH MIEJSCACH W
MARBELIIL

ZADZWON JUZ TERAZ I ZAREZERWUJ A NA PEWNO NIE BEDZIESZ
ZALOWAC!

SKONTAKTU]J SIE Z KASIA: tel.kom: 0048 603 114 136 LUB 0034663750519,
tel.stacjonarny:0034 952 77 39 05
mail: catarina@newlife-marbella.com
ODWIEDZ ROWNIEZ NASZA STRONE INTERNETOWA:
www.newlife-marbella.com

“DZIEKI WYSOKIE]J JAKOSCI JAKOSC, DOBRYM CENOM I PROFESIONALNE]
OBSLUDZE SPEDZISZ NIEZAPOMNIANE WAKAC]JE LUB STANIESZ SIE
WLASCICIELEM JAKIE]JS PIEKNE] POSIADLOSCI NA WYBRZEZU COSTA DEL
SOL”
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sny rodzq rzeczywistosc

Wyobraz sobie miejsce, do ktérego wracasz z przyjemnosciq,
a Swiat wokoét jest harmoniq dobrego stylu, unikatowego piekna i szczescia.
Domy Ivory... spetniajq marzenia o bezpiecznym zyciu w luksusie i komforcie.

...Klasyczna Architektura
Niepowtarzalne Koncepcje
Szlachetny Styl | Elegancja
Czar Angielskiego Ogrodu

Intymnos¢ | Bezpieczeristwo
Ustugi Conceriege...

www.ivoryresidences.pl
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Robert Mical, czlonek zarzadu
UNIHOUSE Sp. z o.0.

Czym zajmuje si¢ firma UNIHOUSE?

Oferujemy domy jednorodzinne oraz apartamen-
towce dla klasy $redniej na kameralnych osie-
dlach w aglomeracji warszawskiej. Obecnie w
tym segmencie rynku nie ma duzych firm, kto-
re oferowalyby atrakcyjny i szeroki wachlarz pro-
duktow o wysokiej jakosci i w przystepnej cenie.
Wiekszos¢ osiedli jest wykonywana przez kilku-
osobowe firmy. Nie moga one zagwarantowac od-
powiedniej jako$ci produktu ani terminowosci
realizacji. Doswiadczenie na rynku warszawskim
oraz zaplecze wykonawcze spotki matki (UNI-
BEP) pozwalaja nam zaoferowa¢ doskonaly jakos¢
przy konkurencyjnej cenie.

Jakg oferte dla klientow przygotowat
UNIHOUSE?

Kierujemy naszg oferte zaréwno do tych, ktorzy
zamiast mieszkania w miescie za takg sama cen¢
wybiorg dom na przedmiesciach, jak i do cenig-
cych zycie w miescie przedstawicieli klasy $red-
niej. Niedawno wprowadziliémy nowy sposéb fi-
nansowania uwzgledniajacy w rozliczeniu do-
tychczasowa nieruchomos¢ klienta. Utatwia to
pozyskanie kredytu oraz przy$piesza zakup nie-
ruchomosci.

Jakie projekty realizuje obecnie
UNIHOUSE?

»Osada Brzeziny” na Bialolece sklada si¢ z 14 do-
mow w zabudowie blizniaczej, z ktérych kazdy
posiada dwa niezalezne lokale o powierzchni oko-
o 200 m2. Natomiast ,,Osiedle Polnych Makéw”
polozone jest w podwarszawskiej gminie Lesz-
nowola, tuz za granicami Ursynowa i sklada sie¢ z
36 domoéw w zabudowie szeregowej, kazdy o po-
wierzchni ok. 180 m2. Nabywcy w tych lokaliza-
cjach stang si¢ wlascicielami terenu o powierzch-
ni nawet 600 m2.
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W Lomiankach powstaje kameralne ,,Osiedle
Gardenia”. Ta prestizowa inwestycja sktada si¢ za-
ledwie z 6 blizniaczych domoéw (kazdy 150 m2)

- potozonych na dziatkach o wielkosci 386 - 472
m2.

Jak bedzie rozwijat sie rynek
deweloperski?

Najblizsze lata to doskonaly czas na inwestycje.
Pogorszenie koniunktury w gospodarce wymu-
sza spadek cen mieszkan i doméw. To czas na za-
kupy dla tych wszystkich, ktérzy dysponuja go-
towka lub maja potencjat kredytowy. Pamigtajmy
o cyklicznosci rynku. Deficyt mieszkan w Polsce
w perspektywie najblizszych 2 lat ksztaltuje si¢
na poziomie ok. 1,5 mln lokali. Takie zapotrzebo-
wanie na domy i mieszkania wynika wprost z da-
nych demograficznych.

DomipodiGriszg
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Odkryj potenciat inwestycyjny Egiptu

2 propertymarkets

Inwestycje na Swiatowych Rynkach Nieruchomosci

www.propertymarkets.pl tel. 071 339 70 17

A.S5.M. Inwestycje Sp. z o.0. Wroclaw, ul. Jeczmienna 10/1
www.asm-inwestycje.com.pl
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Nowoczesne ogrzewania
i chlodzenia plaszczyznowe firmy Uponor

brzymie korzysci moze mie¢ odpowiedni wybdr sposobu ogrzewania. Zastapienie tradycyjnych grzejnikéw ogrzewaniem podltogowym
lub $ciennym wiaze si¢ z duzymi oszczednosciami w czasie eksploatacji. Dodajac do tego wigckszy komfort dla przebywajacych w tym
srodowisku ludzi oraz estetyke i swobode aranzacji nowoczesnych wnetrz prowadzi to do stwierdzenia, Ze w nowoczesnych obiektach
ogrzewanie podlogowe lub $cienne jest koniecznoscia.

Dlaczego tak popularny w innych krajach rodzaj ogrzewania jest wcigz tak malo stosowany w Polsce? Odpowiedz na to py-
tanie jest zlozona. Do tej pory jednym z czynnikéw byla cena no$nikéw energii, ktéra jeszcze niedawno nie stanowita duzego udziatu
w kosztach obstugi inwestycji. Od paru lat wyrazny wzrost ceny surowcow energetycznych spowodowal wigksze zainteresowanie ze
strony inwestoréw energooszczednymi systemami grzewczymi. Konsekwencja tego jest wdrazany w Polsce certyfikat energetyczny dla
budynkéw.

Innym czynnikiem moze by¢ strach przed nowymi rozwigzaniami oraz szerzace si¢ mity o ogrzewaniu podlogowym. Dlatego firma
Uponor posiadajaca wieloletnie do$wiadczenie w tym zakresie oferuje swoim klientom gotowe rozwigzania dopasowane do potrzeb
kazdego z nich.

Mity i Prawda o ogrzewaniu podiogowym

Firma Uponor stara si¢ obala¢ mity, jakie przez lata powstaty odnosnie ogrzewania podiogowego. Wymienmy kilka z nich:
- jest niezdrowe — prawda jest, Ze jest obojetne dla zdrowia cztowieka a prawidlowo wykonana - nieprzegrzana podtoga, to brak konwek-
cji powietrza, nierozprzestrzenianie si¢ kurzu, bakterii, co jest tak niezwykle istotne dla 0sdb cierpigcych na alergie
- powoduje efekt cigzkich ndg — prawda jest, ze efekt ten nie wystepuje przy odpowiedniej temperaturze podlogi
- nie stosuje si¢ w sypialniach — prawdg jest, Ze mozna stosowa¢ ustawiajac odpowiednig temperature pomieszczenia a na wysokosci
tézka temperatura osigga warto$¢ zblizona do ogrzewania grzejnikami.
- nie stosuje przy wykladzinie dywanowej i podlodze drewnianej - prawda jest taka, ze mozna stosowaé przy wybraniu odpowiednich
wykladzin/podlég drewnianych. Juz dzisiaj producenci tych wykladzin/podlég drewnianych odpowiadaja na potrzeby rynkowe opisu-
jac zdolnosé¢ do ogrzewania podiogowego.
- trudne do regulacji - prawda jest taka, ze regulacja jest latwa i wygodna z zastosowaniem rozdzielaczy z przeplywomierzami i syste-
mow sterowania Uponor
- dlugotrwaly proces montazu, wykonania posadzki/ tynku, uruchomienia - odpowiedzig na to, s3 podlogowe i $cienne systemy ,,suchej”
zabudowy w ofercie Uponor. Dzigki nim czas montazu jest skrocony do minimum.
- nie stosuje przy renowacji budynkéw — odpowiedz - w ofercie Uponor jest system MINI przeznaczony do renowacji o catkowitej wy-
sokosci 15 mm.

Zastosowania

Domy jednorodzinne - ze swoja oferta Uponor wychodzi gléwnie do inwestoréw indywidualnych, ktérzy sa Zywo zaintereso-
wani obnizeniem kosztéw ogrzewania. Tutaj oferujemy ogrzewanie podlogowe i §cienne zaréwno w budynkach budowanych w sposob
tradycyjny - o konstrukeji betonowej jak i konstrukeji lekkiej — drewnianej. Szeroki zakres poszerzany jest obecnie o funkcje chlodze-
nia. Dzieki wykorzystaniu juz potozonych rur w $cianie czy podlodze w lecie mozemy uzyska¢ obnizenie temperatury bez dodatkowej
instalacji.

Uponor przygotowal réwniez program dot. obiektéw uzytecznoséci publicznej, biur hal sportowych, magazynowych.

Dla budynkéw wielokondygnacyjnych Uponor przygotowal bardzo efektywny system stropow chlodzaco/grzewczych - sy-
stem Contec. Stuzy on do chlodzenia lub ogrzewania, w zaleznosci od pory roku, budynkéw uzytecznosci publicznej o czasowym prze-
bywaniu, takich jak wszelkiego rodzaju biura, banki, muzea, biblioteki itp. System jest przelomowym rozwigzaniem wykorzystujacym
zdolno$¢ magazynowania energii przez strop betonowy w celu chlodzenia lub ogrzewania calej kubatury budynku. Oszczednosci przy
uzyciu tego systemu siegaja do 50% kosztéw inwestycyjnych i do 50% kosztéw eksploatacyjnych.

Uponor ma réwniez gotowe rozwigzania dla hal magazynowych i sportowych. Rozwigzania te sg bardziej efektywne i ekono-
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miczne w poréwnaniu z tradycyjnym - ogrzewamy tylko te miejsca, w ktorych przebywajg ludzie. Mozemy montowaé nasze ogrzewanie
dla réznych wariantéw podlég hal sportowych takich jak: podlogi elastyczne na stropie drewnianym czy podlogi elastyczne z wylewka
betonowa. W przypadku tego systemu koszty zwigzane z ogrzewaniem mozna zredukowac o 30%.

Jak zlikwidowaé ucigzliwe reczne usuwanie $niegu oraz wystepowanie pryzm $niegu utrudniajacych komunikacje i jak zwiek-
szy¢ bezpieczenstwo ruchu dla pieszych i samochodéw — odpowiedzig na to pytanie jest system - Meltaway — czyli system dla otwartych
powierzchni. System ogrzewania Meltaway jest bardzo popularny w krajach skandynawskich oraz w Belgii, Kanadzie, Wielkiej Brytanii
i Szwajcarii.

Jest stosowany na wielka skale do topnienia $niegu na powierzchniach ulic, chodnikéw, parkingdw i obiektéw sportowych, w tym réw-
niez boisk pitkarskich.

Radiowy system sterowania Uponor

Uponor jest specjalista w zakresie optymalnej regulacji
ogrzewania

zapewniajacego precyzyjne sterowanie temperatury odczuwalnej
przez

czlowieka dzieki zastosowaniu sterowania przewodowego lub
bezprzewodowego. Dodatkowg zaleta automatyki Uponor jest
wbudowana funkcja chlodzenia. Dzieki temu kazdy z systemow
ogrzewania Uponor mozna wykorzysta¢ do chlodzenia pomiesz-
czen w okresie letnim.

Szkolenia

W Centrum Szkoleniowym, mieszczacym si¢ w siedzibie firmy w Bloniu pod Warszawa, Uponor organizuje sesje szkoleniowe dla spe-
cjalistow branzowych — ,,Profesjonalne Partnerstwo”

»Profesjonalne Partnerstwo” zapewnia dwudniowy cykl nauki praktycznych i teoretycznych aspektéw ogrzewania/chlodzenia ptaszczy-
znowego dla wykonawcow i projektantow.

W cyklu tych szkolen coraz wieksza ilo$¢ instalatoréw i projektantéw (juz ponad 1000 osob) zostata przeszkolona w zakresie ogrzewania
/ chtodzenia podtogowego i §ciennego.

Produkty koncernu Uponor odznaczajg sie bardzo wysoka jakoscig. Uponor jako najwigckszy producent instalacji tworzywowych na
$wiecie moze sie pochwali¢ wieloma o$rodkami badawczymi i laboratoriami w ktérych kazdy metr rury i kazda ksztaltka jest gruntow-
nie przetestowana. Udokumentowaniem jako$ci sg liczne aprobaty i dopuszczenia krajowe oraz zagraniczne w ponad 60 krajach.

Na wszystkie systemy instalacyjne Uponor udziela 10-letniej gwarancji.

Zapraszamy Panstwa do zapoznania si¢ z bogata lista referencyjng obstugiwanych przez
Uponor inwestycji na stronie www.uponor.com.pl

Wszystkich zainteresowanych zachecamy do zadawania pytan i prosimy o kontakt.
tel.: +48 22 731 01 01, fax: +48 22 731 01 02, infolinia:0 801 000 887

www.uponor.com.pl uponor_polska@uponor.com
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Rednet Consulting

INWESTOWANIE
W NIERUCHOMOSCI
ZAGRANICZNE

W obliczu ostatnich wydarzen na rynkach
finansowych, inwestorzy coraz cze¢sciej sktaniaja
sie ku alternatywnym formom lokowania kapita-
tu. Kryzys spowodowal, ze gietda weszta w faze
spadkow, a lokata bankowa przestata by¢ synoni-
mem bezpieczenstwa. Niemniej jednak, inwesto-
wanie w nieruchomosci jest wskazywane przez
specjalistow jako jedna z najlepszych mozliwosci
ulokowania srodkéw. ,,Na rodzimym rynku nie-
ruchomosci hossa juz mingta. Obecnie mamy do
czynienie ze stabilizacja, a w niektérych lokali-
zacjach nawet korekta cenowg nieruchomosci.
Warto zatem przyjrze¢ si¢ krajom, gdzie dopiero
nastapi gwaltowny wzrost wartosci, a inwesto-
rzy moga si¢ spodziewac lukratywnych zyskow.”
mowi Katarzyna Klodzinska, prezes redNet
Investment.

Specjalisci rynku nieruchomosci, skupieni wokot
Klubu Inwestora nalezacego do redNet Invest-
ment za szczegolnie perspektywiczne uwazaja
lokalizacje w Albanii, na Stowacji i wenezuelskiej
wyspie Margaricie.

Przez wiele lat Albania byla marginalizowana

na mapie politycznej Europy. Sytuacja ta ulegta
zmianie w ostatnim czasie, kiedy kraj zostal
zaproszony do struktur NATO i Unii Europej-
skiej, a nowo wybrane wladze przeprowadzaja
szereg postepowych reform. Sam rynek nie-
ruchomosci jest postrzegany jako niezwykle
perspektywiczny. Ceny w nowych projektach w
Tiranie, stolicy kraju, ksztattuja sie w zakresie
600-800 euro. Dla porownania w Bukareszcie

to 1600 - 2400 euro, aw Zagrzebiu nawet 2

000 - 2 800 euro. Rdznica w poziomie cen
$wiadczy o ogromnym potencjale wzrostowym
nieruchomosci w Albanii. Za inwestowaniem w
nieruchomosci przemawiajg tez czynniki demo-
graficzne. W ciagu 10 lat liczba mieszkancéw
kraju ma wzrosna¢ o 14%. Co wigcej, w Albanii

mamy do czynienia z przeludnieniem. Na 1000
mieszkancéw przypada zaledwie 254 miesz-
kan, a $rednio w gospodarstwie domowym zyja
4,2 osoby. Sa to jedne z gorszych europejskich
wynikéw. Rynek kredytéw hipotecznych roz-
wija si¢ w stosunkowo szybkim tempie, a coraz
wieksza liczba 0s6b moze pozwoli¢ na jego
zaciagniecie.

Przy typowaniu lokalizacji inwestycji powinni-
$my przede wszystkim zwroci¢ uwage na Tirane,
Durres i Sarande. Tirana jest najdynamiczniej
rozwijajacym si¢ miastem, jak réwniez centrum
akademickim i biznesowym kraju, co z kolei
przeklada si¢ na popyt na wynajem. Szacuje sie,
ze wartos$¢ tamtejszych nieruchomosci bedzie
rosta rokrocznie nawet o 30%. Durres, najwiek-
szy albanski port polozony jest zaledwie 30 km
od Tirany. Oprécz os$rodka przemystu, Durres
jest takze coraz chetniej wybieranym kuror-

tem turystycznym z rozwijajacym si¢ rynkiem
rezydencji turystycznych. Polozona na Alban-
skiej Riwierze, na wprost greckiej wyspy Korfu
Saranda jest typowo wypoczynkowym resortem.
Dzigki polepszajacej si¢ infrastrukturze hote-
lowej i komunikacyjnej do miasteczka $ciaggaja
turysci z calej Europy, a biura podrézy posze-
rzajg swoja oferte. Saranda jest znana réwniez
jako najstynniejsze miasto podrézy poslubnych.
O turystycznym potencjale Albanii §wiadczy
fakt, ze The New York Times umiescil jg na liscie
gtownych, wakacyjnych destynacji. Wkroétce
moze ona stanowi¢ powazng konkurencje dla
takich poteg turystycznych, jak Grecja, Bulgaria
czy Chorwacja.

Potencjal na rynku nieruchomosci tkwi row-
niez w naszym potudniowym sasiedzie, Stowacji,
a szczegdlnie na niszowym rynku domoéw gor-
skich. Kraj posiada wiele atrakcyjnych turystycz-
nie miejscowosci gorskich. Nizsze ceny, polep-
szajaca si¢ infrastruktura narciarska oraz zapie-
rajace dech w piersiach krajobrazy sprawiaja, ze
z roku na rok Stowacje¢ odwiedza coraz wigksza

[PO.pl

private banking 2008



liczba turystow. Podczas gdy ceny apartamentéw w Za-
kopanem osiggaja zawrotne ceny, siegajace nawet 15 ty-
siecy zlotych za metr kwadratowy, po stowackiej stronie
Tatr srednia cena metra w nowych projektach ksztattu-
je sie na poziome szesciu — dziewieciu tysiecy ztotych.
Dokonujac zakupu domu czy apartamentu gorskiego,
oprocz nizszych cen mozemy liczy¢ na gwarantowane
wysokie zyski z najmu i wysoka stope zwrotu. Obecnie,
40-metrowy apartament mozna znalez¢ za niewiele po-
nad dwiescie piecdziesiat tysiecy zlotych. W Bratystawie
srednie ceny metra kwadratowego osiaggnety porowny-
walny poziom do Warszawy. Oznacza to, Ze ceny apar-
tamentow turystycznych w stowackich Tatrach musza
wzrosna¢. Nie bez znaczenie na potencjal wzrostowy po-
zostaje takze fakt, ze Stowacja juz od stycznia 2009 roku
wejdzie do strefy euro. Zmiana ta z pewnoscig przyczyni
sie do wzrostu cen mieszkan w tym kraju.

Specjalisci rekomenduja projekty potozone w pobli-

zu Lomnicy Tatrzanskiej. Jest to pierwsza, wieksza
miejscowo$¢, ktorag mijamy po przekroczeniu przejscia
granicznego w Lysej Polanie, a zarazem najstarsze
stowackie uzdrowisko. Bogata infrastruktura narciar-
ska, malownicze szlaki turystyczne oraz duza rézno-
rodnos$¢ form spedzania wolnego czasu sprawiaja, ze
ruch turystyczny w regionie trwa caly rok. Co wiecej,
polozenie zaledwie 50 km od Zakopanego tworzy

z Lomnicy Tatrzanskiej rewelacyjng ,baze wypadowa”.
W okolicy powstaje kompleks tatrzanskich apartamen-
tow zlokalizowanych w sgsiedztwie 27-dotkowego pola
golfowego. Oproécz mozliwo$ci uprawiania tego sportu
oraz widoku na gorskie stoki, deweloper przewidzial
szereg atrakcji dla mieszkancow, m.in. bogato wypo-
sazone centrum SPA & Wellness i kompleks basenow
termalnych. Ceny metra kwadratowego w projekcie za-
czynaja si¢ od ok. 9 000 PLN. Jest to niezwykle konku-
rencyjna cena w poréwnaniu z cenami zakopianskimi,
nie wspominajac o standardzie wykonczenia.

Margarita jest najbardziej wysunieta na potudnie
wyspa w archipelagu Karaibéw. Atol nalezacy do
Wenezueli dopiero w niedawnym czasie zostal odkryty
przez zagranicznych inwestorow. Region jest szcze-
golnie perspektywiczny dla wszystkich planujacych
ulokowac¢ swdj kapital w nieruchomosci zagraniczne.
Margarita taczy w sobie wszystkie zalety Karaibow

- lazurowe morze, biale, piaszczyste plaze i zapierajace
dech w piersiach widoki. Jej przewaga sa natomiast

bardzo niskie ceny nieruchomosci. Podobne mieszka-
nia na innych wyspach archipelagu sa co najmniej

0 50 - 70% wyzsze. Rynek nieruchomosci na Mar-
garicie znajduje si¢ jeszcze w fazie przed boomem
cenowym, jaki jest obserwowany na innych karaib-
skich wyspach. Jest to zatem najlepszy moment na
ulokowanie kapitalu w tym regionie. Ceny w nowych
projektach deweloperskich, polozonych w atrakcyjnych
turystycznie regionach ksztaltuja si¢ w zakresie 3 000
- 5500 PLN za metr kwadratowy. Wedlug niedawnych
szacunkow analitykow, w ciagu najblizszych 12 mie-
siecy wzrost warto$ci nieruchomosci wyniesie okoto
30%. Przyczynia si¢ do tego rowniez rosngcu ruch
turystyczny.

W ubiegtym roku wyspe odwiedzito az 2,7 mln tury-
stow, z czego pokazng czes¢ stanowili Europejczycy.
Na Margaricie panuja bardzo przyjazne warunki dla
inwestoréw zagranicznych. Pozytywnym aspektem
jest, ze Margarita pozostaje poza socjalistycznymi
wplywami rzadow Hugo Chaveza, a postepowe lokalne
wladze zapewniaja dogodne warunki i bezpieczenstwo
inwestycji Wyspa jest jednym z niewielu miejsc na
swiecie, gdzie obcokrajowcy moga nabywac¢ nierucho-
mosci bez zadnych ograniczen. Wystarczy posiada¢
wazny paszport i wize turystyczng oraz uzyskac tzw.
RIF (Registro de Informacion Fiscal), czyli numer
identyfikacji podatkowej. Nie wystepuje tu wiele po-
datkéw charakterystycznych dla innych krajow, takich
jak VAT czy clo, podatek od zyskow kapitatowych
wynosi zaledwie 0,5-1,0%, a dodatkowe koszty zwiaza-
ne z zakupem czy sprzedazg nieruchomosci sa bardzo
niskie. Dodatkowo, koszty zycia na Margaricie sa wy-
jatkowo, nawet do 70% nizsze w poréwnaniu z innymi
wyspami archipelagu.

Dzieki globalizacji, przed inwestorami na rynku nie-
ruchomosci §wiat stoi otworem. Maja oni do wyboru
szeroka game lokalizacji. Przez dokonaniem zakupu
powinno si¢ jednak dokladnie zapozna¢ przede wszyst-
kim z normami prawnymi obowigzujacymi w danym
kraju i warunkami dla inwestoréw zagranicznych. War-
to rowniez skorzysta¢ z pomocy posrednikéw, ktorzy
w profesjonalny sposob przeprowadza nas przez caly
proces dokonywania transakgcji. Jedno jest pewne — im
wczesniej wejdziemy na dany rynek, nawet pomimo
zwigkszonego ryzyka, zostanie to nam zrekompensowa-
ne lukratywnymi zyskami i wysoka stopa zwrotu.
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Kurier Finansowy
- Elzbieta Siemigtkowska

Jak nasi zachodni sgsiedzi
inwestuja w nieruchomosci

W czasach dobrej koniunktury na rynku nierucho-
mosci kupno domu to pewny krok do zamoznosci.
Latwo wiec przewidzie¢, ze drugi dom, mieszkanie czy
apartament zwielokrotnia nasza zamoznos¢, podwoja
dochody.

Inwestycje w nieruchomosciach najczesciej skierowane
sa w posiadlosci polozone w miejscowosciach wypo-
czynkowych. I tak na poczatku lat osiemdziesigtych
XX wieku, kiedy w Polsce marzono o wlasnym ,,m”
chociazby ,,m2”, w Niemczech rozpoczat si¢ boom na
zakup drugiego domu badz letniego apartamentu na
Pétwyspie Iberyjskim i Wyspach Kanaryjskich.

Dlaczego Hiszpania?

Na wybrzezu hiszpanskim mamy 325 sfonecznych

lub przynajmniej pogodnych dni w roku, do tego
dochodzg rozlegte plaze, serdeczni ludzie, ciekawa
kultura, smaczna kuchnia, dlugie promenady wysa-
dzone restauracjami, barami i kawiarniami. Obraz ten
uzupelniony jest dobrg infrastruktura pozwalajaca na
wygodne przemieszczanie si¢ zaréwno droga ladowa,
jak i lotniczg. Hiszpania miala jeszcze jedna zalete

- obecnie zdewaluowang - byla tania. Zmiana waluty
na euro wprowadzila nowg, drozszg jako$¢ zycia. Nie
odstraszyta ona jednak wielbicieli i jak podaje tamtej-
sze ministerstwo przemystu, turystyki i handlu - od
stycznia do wrzesnia 2005 Hiszpanie odwiedzita rekor-
dowa liczba turystow — 44 miliony osdb.

Niestabnace zainteresowanie Hiszpania sprawilo, ze
w latach 2001-2006 wzrosta aktywnos¢ na rynku nie-
ruchomosci. Na przyktad w roku 2003 oddano w tym
kraju 450 tys. mieszkan do uzytku (dla poréwnania
w tym samym roku w Stanach Zjednoczonych odda-

no 800 tys. nowych mieszkan). W okresie tym popyt
inwestycyjny generowany byl gléwnie przez Brytyjczy-
kéw, Skandynawow, Holendréw i Niemcow, ktérych
az 500 tys. zglosilo akces nabycia drugiego domu na
Pétwyspie Iberyjskim.

Oczekiwane zyski

Do 2007 roku warto$¢ nieruchomosci potozonej

w Hiszpanii rosla o co najmniej 10 proc. rocznie. Po
latach wyraznych wzrostéw cen pod koniec ub. roku
odnotowano ochtodzenie rynku i pierwsze spadki cen,
na poziomie 2 proc. w Barcelonie i 0,3 proc. w Madry-
cie. Generalnie spadek tempa wzrostu cen nierucho-
mosci nastapil na niemal wszystkich rynkach europej-
skich.

Wiekszo$¢ inwestorow zagranicznych nie mysli jednak
o szybkim zysku. Zyja oni z wynajmu, udostepniajagc
swoje nieruchomosci znajomym, biurom podroézy lub
zlecajg zarzadzanie firmie, ktéra zajmuje sie¢ utrzyma-
niem nieruchomosci, naprawg awarii i wynajmowa-
niem lokali.

I tak juz za 100 tys. euro mozemy kupi¢ 60-metrowy
apartament w jednym z hiszpanskich kurortéw. Za
jego wynajecie mozemy zainkasowa¢ 350-400 euro
miesiecznie. Jesli zainwestujemy 150-250 tys. euro,
kupimy apartament przy samym morzu, to z najmu
bedziemy mogli uzyskaé nawet 650 euro miesiecznie.

Nowe trendy
Chorwacja na pierwszy rzut oka wydaje si¢ tania.

Poréwnujac cene za trzypokojowy apartament nad
morzem we Wtoszech (ponad 1,3 mln z1) z ceng po-

40

M| private banking 2008



KURIER

FINANSOWY

MAJATEK RODZINA PRACA BEZPIECZENSTWO mum—

dobnego w Chorwacji za 650 tys. z1, dodajac do tego
dobre potozenie (30 metréw od Adriatyku), nie mamy
watpliwosci, ze zrobiliSmy dobry interes, tym bardziej
ze wcigz przybywa zagranicznych turystéw z Niemiec,
Wegier, Czech, a takze z Polski.

Nieruchomos¢ ta nie zwrdci si¢ jednak w tempie inwe-
stycji hiszpanskiej ze wzgledu na krétszy sezon (okoto
180 dni) i gorszg infrastrukture.

Dubaj to najszybciej rozwijajace sie dzi§ miasto na
$wiecie. Wznoszone tu inwestycje projektowane sa
przez znakomitych architektéw. Nowoczesnos¢, ener-
gia i kontrakty, jakie podpisuje si¢ w tym miescie,
sprawiaja, ze staje si¢ ono centrum biznesowym. Dubaj
jest dla wielu firm idealng baza do rozwoju réwniez
dzieki dogodnemu transportowi morskiemu i lotnicze-
mu.

Wedlug agencji LifeHouse International granica
wejécia na tamtejszy rynek nieruchomosci to 280 tys.
dol., kwota ta wystarczy na inwestycje w 40-50-metro-
wy apartament. Ceny metra kwadratowego zaréwno
obiektéw uzytkowych, jak i mieszkalnych czy wypo-
czynkowych rosna z roku na rok. Dochéd jest w miare
pewny, a zwrot z inwestycji szacuje si¢ na 5 lat.

Warszawa, Krakow i... Swinoujs’cie - w tych miastach
cudzoziemcy kupili w zeszlym roku najwigcej miesz-
kan i lokali uzytkowych. W stolicy cudzoziemcy inwe-
stuja najchetniej, to wiadoma rzecz. Wedlug danych
MSWIiA 1,2 tys. lokali trafito w tym miescie w rece
obcokrajowcéw. Krakow przyciagnat swoimi walorami
turystycznymi blisko 500 cudzoziemcow.

Statystyczny Smith czy Helmut nie kupuje jednak
mieszkania w Warszawie czy Krakowie po to, zeby

sie tu osiedli¢. Dla przybyszéw z Wysp Brytyjskich,
Niemiec czy Irlandii mieszkania sg towarem, ktory za
kilka lat beda mogli sprzeda¢ z duzym zyskiem. A ten
naprawde moze by¢ duzy.

Innymi warto$ciami kieruja sie cudzoziemcy osiedla-
jacy sie w Swinoujsciu. Wybieraja to miasto z prostych
wzgledow: atrakcyjnego przygranicznego potozenia,
polaczenia promowego z Danig i Szwecja, niewielkiej
(300 km) odlegltosci od Hamburga oraz przygotowy-
wane polaczenie kolejowe z Berlinem. W mieszkania
i domy na terenie Swinoujscia (182 transakcje) inwe-
stujg gléwnie Niemcy i Skandynawowie.

Whioski

Okazuje si¢, ze kazda nieruchomos¢, nawet ta kupiona
na kredyt, moze by¢ dobrym zrédlem dochodu, nie
dziwi wiec informacja zawarta w raporcie CEPI, ktéra
podaje, ze w ciggu ostatnich lat na §wiecie, transakcje
inwestycyjne na rynku nieruchomosci wzrastaty gwat-
townie i uzyskaly rekordowy wynik 682 miliardow
dolaréw.

Wedtug raportu CEPI w listopadzie 2007 r. liczba
lokali mieszkalnych na rynku niemieckim, dla ktérych
wydano pozwolenia na budowe, zmniejszyla sie do 118
tys., co oznacza 32-proc. spadek w poréwnaniu

z analogicznym okresem roku poprzedniego. Widocz-
nie Niemcy chetniej inwestujg w nieruchomosci, ktore
przyniosa im dodatkowy zarobek lub pozwolg na wy-
godne, sloneczne zycie na emeryturze.

W materiale wykorzystano informacje podane w ra-
porcie CEPI/2007, materialy zamieszczone w ,,Gazecie
Wyborczej”, ,Gazecie Prawnej”, ,Rzeczpospolite;j”,
raporcie Goodman International Limited
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Poznan to nowoczesne, dynamicznie rozwijajace sie miasto
ludzi sukcesu. Z mysla o nich powstat kompleks apartamentowo
- ustugowy ,City Park Poznan”, ktérego jako$¢ i najwyzszy stan-
dard zostaty wyrdznione nagroda Il stopnia prestizowego kon-
kursu ,Budowa Roku 2007", organizowanego przez Polski
Zwiazek Inzynierow i Technikéw Budownictwa we wspotpracy
z Ministerstwem Infrastruktury oraz Gtéwnym Urzedem
Nadzoru Budowlanego.

,City Park Poznan” zostat zlokalizowany w secesyjnej dziel-
nicy w samy sercu Poznania, w poblizu Miedzynarodowych
Targdw Poznanskich oraz miejskich terendw rekreacyjnych.
Jego potozenie zapewnia tez fatwy i szybki dostep do gtéwnych
arterii komunikacyjnych miasta oraz Portu Lotniczego tawica
i Dworca Gtéwnego.

Spacer po terenie kompleksu ,City Park Poznan” to podréz
w.czasie. Tam nowoczesno$¢ przeplata sie z historia minione;
epoki.

Wszystkie budynki kompleksu nawigzuja architektonicznie

y do istniejacych od XIX wieku dwdch budynkéw koszar pru-
skich, ktore zachowano, poddajac starannej renowadji pod nad-

zorem Miejskiego Konserwatora Zabytkow. Dla wygody miesz-

kancow "City Park Poznan” stata w nich kameralna galeria
handlowa, w ktérej znaj sie m.in. ekskluzywne delikatesy,

sklepy i ustugi.

Jednakze Park Poznan® to luksus nie tylko dla miesz-
karcow P a. Gosciom przebywajacym w miescie tymcza-
SOWo je on 88 apartamentéw w ,Notus City Park
Resi = pofozonym na pietrze zabytkowych budynkéw,

standard sprosta oczekiwaniom najbardziej wymagaja-
Klientow.

W centralnej czesci kompleksu powstat luksusowy budynek
mieszkalny, gwarantujacy najwyzsze bezpieczenstwo poprzez
nowoczesny system kontroli dostepu. W budynku miesci sie

ponad |30 przestronnych apartamentow, W tym rowniez nie-
powtarzalne pénthousy posiadajace wiashe tarasy i ogrody
zimowe. Do dyspozycji mieszkancow oddano basen pod prze-
szklong koputa na ostatniej kondygnacji budynku wraz z komfor-
towym SPA, natomiast w przestrzennej podziemnej hali gara-
zowe] mozna skorzysta¢ z usfig salonu  kosmetyki
samochodowe].

Cafos¢ kompleksu uzupefniaja trzy budynki biurowe,
o réwnie wysokim standardzie wykonczenia.

Na terenie kompleksu zachowano takze pigkny park, aw nim
starodrzew, ktory szczegdlnie wyrdzniaja lipowe aleje.

,City Park Poznan® to facznie ok. 35 000 m2 powierzchni
uzytkowej budynkow oraz ponad 200 miejsc parkingowych na
ogrodzonym terenie.

,City Park Poznan” jest pierwszym i jedynym takim obiektem
w Poznaniu i dobrym przykfadem na to, ze warto inwestowac
w kolejne projekty tego typu.
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© Yvan Zedda / Gitana S.A.

Osiaga¢ wyniki -
to nasza pasja

GITANA TEAM - Gitana 11, Gitana 13 i Gitana Eighty ptywaja pod bandera naszej Grupy - sa Swiadectwem pasji towarzyszacej naszej

rodzinie od kilku pokolen. www.gitana-team.com

ANTWERPIA - BARCELONA - BORDEAUX- BRATYStAWA - BRUKSELA
FRYBURG - GENEWA - GUERNESEY - HONGKONG - LOZANNA - LIEGE
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MARSYLIA - MEDIOLAN - MONAKO - MONTEVIDEO - NANTES - NASSAU
PARYZ - PEKIN - PORTO - SZANGHA] - STRASBURG - TAJPEJ - TEL AWIW
TULUZA - WARSZAWA
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