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Private bankingmazna zalicz¢ do grona jednych z najatrakcyjniejszych
I szybko rozwijagcych s¢ dziedzin wspoétczesnej bankoyen Nalery podkrslic,
ze obecnie obstug zamanych klientbw zajmuje si wiele instytucji zaczynag
od bankoéw globalnych takich jak: UBS, Credit Suisgg Citigroup poprzez banki
uniwersalne z wyodgbnionym pionemprivate banking(Barclays Wealth, Fortis
Private Bank), banki inwestycyjne (Merrill Lynchof@man Sachs), banki prywatne
o tradycyjnym rodowodzie takie jak: Julius Baer &gnk Sarasin. Podobnie doradcy
finansowi jak i niefinansowi, a tak prywatne firmy inwestycyjne oraz wiele innych
podmiotéw jest zainteresowanych pozyskiwaniem zanych klientow bankowszi
prywatnej. Ustuggprivate bankingdostpna jest w wielu krajach na catyéwiecie,
a niekiedy zdarza gize jest nawet dostosowywana do wyznawanej religiisi@mic
private banking Celem artykutu jest przyldenie czytelnikowi stosowanych
kryteriow segmentacji klientowprivate banking a take krotkie przedstawienie

aktualnej oferty ustug typprivate bankingorezentowanej przez banki w Polsce.

1. Pojecie private banking

W literaturze przedmiotu ninma spotké sie z wieloma definicjamiprivate
banking Obecnie nie istnieje jedno, powszechnie akceptewznaczenie pegia
bankowdci  prywatnej. Wedtug klasycznej definicji private  banking
to zindywidualizowane ustugi bankow&viadczone klientom prywatnym, ktorych
plynne aktywa oddane w zadzanie przekraczaj 1 min USD*.
Natomiast w ,Leksykonie menedra” W. Smid ujmuje pojecie bankowm
prywatnej jako dziatalni@ prowadzon przez bank specjalizagy se w ustugach o
wysokiej wartdci netto. Bank ten oferuje powszechnie dpee ustugi i zapewnia

bezpdredni kontakt z menedrem, ktory zajmuje siposzczegoélinymi klientami i
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potrafi zrealizowa wszystkie ich finansowe potrzebyzyczenid*’. Jest to definicja
bardziej o charakterze instytucjonalnym, podlagca rok banku jako podmiotu
swiadczcego ustugiprivate banking Z kolei inna bardzo rozbudowana definicja
wskazujeze terminprivate bankingest okréleniem ustug bankowycéwiadczonych
wiekszym klientom indywidualnym. Kalego takiego klienta obstuguje jeden
specjalny pracownik, ktory zatatwia wszystkie op@Fai jest jego doradc
finansowym. Jednoczeie ustugiswiadczone s poufnie, a bank wyspuje przy ich
realizacji jako przedstawiciel anonimowego zlecedaiwcy. Pomaga on klientowi w
zarzdzaniu jego kapitatem, z uwzglnieniem ryzyka, jakie akceptuje klient oraz
zyskéw, jakich oczekuje. Bank m® take dostarcza zleceniodawcy informacje
gospodarcze z okflenych dziedzifi*'. Jednak naley zwrécic uwag, ze najczsciej
stosowan w literaturze definicj private bankingjest ta zaproponowana przez L.
Dziawgd“?. Zgodnie z ni private bankingto ,zindywidualizowana i kompleksowa
obstuga finansowa zamwych klientow przez bank”. Obecnie w oferqgieivate
banking poza produktami i ustugami rynku finansowego zamym Kklientom
indywidualnym oferowanegstakze produkty i ustugi pozafinansowe. Uwgdhienie
tego faktu nakazuje poszetzyrzytoczon wyzej definicg. Dlatego té mazna
stwierdzt, zeprivate banking w szerszym ugiu to ,zindywidualizowana i
kompleksowa obstuga finansowa, azalpozafinansowa, zarmwoych klientow przez
bank™*®. Mozna zaryzykowa stwierdzenieze jest to definicja najtrafniej oddap
istote bankowdci prywatnej. Naley podkréli¢, ze bankowé¢ prywatna musigczye

w sobie profesjonalizm, 8 méwi sic 0 sposobie zagrlzania aktywami oraz
innowacyjnd¢, gdy myli sie o r&nego rodzaju ustugach dodatkowych, ktorych
zadaniem ma ky urozmaicenie oferty skierowanej do zamypch klientow
indywidualnych. Potwierdzeniem tego zglagie by¢ stowa J. Tarkiewicza,
dyrektora banku ING ds. bankowa prywatnej,ze ,klienci bankowéci prywatnej
oczekuj przede wszystkim kompleksowej i profesjonalnej hoatps zarowno
w zakresie tworzenia ditugoterminowych portfeli istyeyjnych, jak i w biggcym

zarzdzaniu srodkami finansowymi. Potrzehyjosobiste] opieki, oczekayj ze bank
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wyjdzie naprzeciw ich potrzebom. Cersobie wygod, profesjonalizm i warunki,
ktore pozwalaj oszczdzi¢ czas (...) coraz eZciej postrzegaj oferie bankowdci

prywatnej jako maliwosé otrzymywania wyszej stopy zwrotu z inwestycji*.

2. Kryteria segmentaciji klientéw private banking

~Segmentacja jest to podziat rynku na grupy klintpodobnych potrzebach
i oczekiwaniach®®. Jest ona niezbna dla prawidlowego funkcjonowania
bankowdci oraz maliwosci dopasowania konkretnych produktéw i ustug doydan
grup klientow. Kryteriow segmentacji klientow banjast bardzo wiele. Pierwotnym
I powszechnie stosowanym podziatem jest podziddieatow indywidualnych, czyli
osoby fizyczne oraz na klientow instytucjonalny@ti.ramach tych dwoch gtownych
segmentow naly wyrdznia¢ kolejne grupy stosa¢ coraz to bardziej wyszukane
kryteria. W niniejszej pracy skupionogsna przedstawieniu kryteriow dotygz/ch
klienta indywidualnego.

Cz¢sto stosowanym przez banki i niejako oczywistymtéaiym segmentacii
klientow jest warté¢ posiadanych aktywow finansowych. Ustugevate banking
skierowana jest do os6b o wysokim statusie gtkajvyym. Pozostatym klientom
oferowane s ustugi w ramach bankowa detalicznej —etail banking*®. W praktyce
niektore banki wyréniajg jeszcze jeden, predni, segment klientdw oldiany
mianempersonal bankingNalezy jednak pamitaé, ze nie kady bank wyodgbnia
wszystkie trzy segmenty jednoémée. Ponownie stosag kryterium wartéci
posiadanych aktywow finansowych tym razem do seduidirentowprivate banking
maozna wyr@ni¢ nastpujace dwie grupyHigh-Net-Worth Individual®raz Affluent—

rysunek nr 1.
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Podziat klientow wg kryterium wartosci aktywow

klient indywidualny

Rysunek nr 1

retail banking
(klient niezamany)

personal banking
(klient sredniozameany)

private banking
(klient zamany)

HNWI Affluent

Zrodto: opracowanie whasne.

High-Net-Worth IndividualfHNW!I) to dostownie ,bardzo zamai klienci
indywidualni”, ktorzy jednoczaie stanowd najatrakcyjniejsz grupe dla bankow
swiadczcych ustugi private banking Ogolnie przygto si¢, ze klient naleacy
do segmentu HNWI powinien dysponatvaaptkiem o wartdci powyzej 1 miliona
USD, aczkolwiek granica ta nie zawsze jest stosewadN praktyce zdarzajsic
podziaty, gdzie do grupy najzammejszych Kklientow wjczone zostaj osoby
posiadajce aktywa finansowe o wasi minimum 500 tys. USE".

W wyniku precyzyjniejszego okékania poziomu zammosci, klientow
HNWI mozna podzielt na trzy podgrupy (patrz rysunek nr 2):

= High-Net-Worth Individuals— klienci posiadacy aktywa finansowe o
wartagsci od 1 do 5 milionébw USD wktznie; naley dod&, ze jest to
najliczniejsza podgrupa segmentu HNWI,
= very High-Net-Worth Individuals— Kklienci naleacy do tej podgrupy
dysponug maptkiem o wartdci od 5 do 50 milionéw USD wtznie,
= ultra High-Net-Worth Individuals- to najmniej liczna podgrupa segmentu
HNWI; znajdup sie w niej klienci, ktorych aktywa finansowe przekrajpz

poziom 50 milionéw USES2

147 Global Private Banking/Wealth Management Survey528@iceWaterhouseCoopers.
148 Global Private Banking/Wealth Management Survey728@iceWaterhouseCoopers.



Rysunek nr 2
Struktura klientéw private banking ze wzgédu na wartos¢ posiadanych aktywow

Very high net worth individuals

Wealthy $500,000 - $1 million

Zrédio: Global Private Banking/Wealth Management Survey728@iceWaterhouseCoopers.

Nalezy jednak zwrodi uwag na fakt,ze w niektérych publikacjach pgiie
ultra HNWI odnosi si do klientow dyspongpych aktywami finansowymi o waloi
juz powyzej 30 milionéw USD™.

Osoby nalegce do grupyAffluent to, jak sama nazwa wskazuje, klienci
zamani. Dysponuj oni, w przeciwiéstwie do klientow HNWI, magkiem o niszej
wartcsci. Sama kategoria Affluent jest kategommowry i w zwiagzku z tym nie
mozna jednoznacznie oki&¢ powszechnie akceptowanej waddo aktywow,
ktora kwalifikowataby klienta do tego segmentu (RrgceWaterhouseCoopers jest to
kwota powyej 100 tys. USD — rysunek nr 2).

W raporcie opublikowanym przez PriceWaterhouseCsopprocz segmentu
HNWI i Affluent wyrdznia st dodatkowo grup klientdw okr&lanych mianem
Wealthy(rysunek nr 2). Posiadapni aktywa finansowe o waia od 500 tys. USD
do 1 miliona USD wicznie.

L. Dziawgo wymienia trzy podstawowe kryteria klakgkji klientow private
banking a mianowicié>”

= kryterium zamanosci — opieragce s¢ gtdbwnie na podziale wedtug waéto
posiadanych aktywow, co zostato opisane pajy

= kryterium geograficzne — obejmge podziat ze wzgtu na przynalinos¢
narodowdciowsy i etniczry, miejsce zamieszkania czy wyznawaaeligie,

149 World Wealth Report 2007Merrill Lynch, Capgemini oraz D. Krupa, T. Koaski, Wokot
Jepszego”, ,Bank” 2005, nr 6, s. 59.
1501 | Dziawgo, op. cit., s. 57.



= kryterium preferencji dotyegych oferty.

Podziat klientow wedlug miejsca zamieszkania zendby¢ podstavy do
tworzenia placowek banku o odpowiedniej strukturaéelkosci dopasowanych do
danych regionéw. Powszechnie wiadome,poziom zaminosci spoteczastwa jest
rézny w zalenosci od kraju, dlatego teta klasyfikacja pozwala na dopasowanie
odpowiednich kryteriow finansowych, jakie musi spa¢ klient, by moc korzysta
z oferty private banking Miejsce zamieszkania wptywa rowni@a samo tworzenie
oferty, ktéra powinna hiyyzgodna z preferencjami odbiorcéw zamiesz&ygh dany
teren. Ciekawym kryterium klasyfikacji klientovprivate banking jest podziat
ze wzgkdu na wyznawan religic. Najczsciej wymienia s¢ tutaj tzw. islamic
banking a take islamic private banking™. Ma to gtéwnie zwizek ze specyficznymi
zasadami obowrujgcymi w bankoweéci muzutmaskiej, a wynikajcymi z prawa
islamskiego okrdanego mianem Shariah. Godnym zainteresowania {adgk jest
bank HSBC, ktory stworzyt pion HSB&manah Private Bankingferugcy swoim
klientom szerok gang produktow i ustug nienaruszaych zasad prawa
islamskiegd®2.

Podziat klientow private banking przy wyciu kryterium preferenciji
dotyczicych oferty jest d@& zlozony. Wynika to gtdbwne z tegase upodobania
danego klienta zalg od r&nych czynnikdw (kryteridw), ktére nina podziek na
trzy grupy: czynniki demograficzne, psychograficzneraz  behawioralré®
Kryterium demograficzne dotyczy gtéwnie wieku i aykzycia zamanego klienta.
Inaczej bowiem &dzie s¢ zapatrywata na ofertprivate bankingosoba samotna,
niezalena (m.in. cechujegj wicksza otwarté¢ na produkty o diym ryzyku), a
inaczej osoba posiadap rodzig. Czynniki psychograficzne odnassie do stylu
zycia, wyznawanych warfci, zainteresowa i osobowdci klienta. Postuguac sk
klasyfikacp stylu zycia Ennew wymienia cztery rodzaje klientdw: mobambitni,
tradycjonalici-towarzyscy, poszukagy bezpieczéstwa i pozycji oraz hedosti*>”.
Klasyfikacja na podstawie kryteriow behawioralnyshkupia s¢ natomiast na
motywach ,zakupu” produktéw iustug finansowych.j jgzykiadem mog by¢

badania przeprowadzone przez Goodfellowa, ktoreerafyi s¢ na postawach i
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przekonaniach badanych w stosunku do inwestyciicadnadsci i kredytéw. Na ich
podstawie autor wskazatgoi grup klientéw: finansowych mengeldéw, etycznych
ciutaczy, uytkownikow kredytéw, unikajcych spraw finansowych oraz
akceptugcych,

Rysunek nr 3

Kryteria segmentacji stosowane przez Twaj organizacije

Current assets
I

Potential assets
|

Geography
|

Profitability by clisnt
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Age (life cycle) |
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Zrodio: Global Private Banking/Wealth Management Survey72@0iceWaterhouseCoopers.

Dane opublikowane w raporciglobal Private Banking/Wealth Management
Survey2007zdap sie potwierdza tez, ze kryterium wartéci posiadanych aktywow
jest uwaane za gtbwne i jednocgde najczsciej stosowane do identyfikacji
Klientow private banking Rysunek nr 3 przedstawia \tae wyniki badania, w
ktorym respondenci odpowiadali na pytanie ,Jakigtdaia segmentacji stosuje
Twoja organizacja?”. Latwo zauwg, ze najczsciej wskazywan odpowiedzi byto
kryterium obecnych i potencjalnych aktywow. Jakpetie podkréano kryterium
geograficzne, natomiast ostatnie miejscetadglasyfikacja wg tzw. starego i nowego
pienigdza, czylizrodta pochodzenia mgku.

Niejednokrotnie zdarza eiréwniez, ze z ustugprivate bankingkorzystaj
osoby niespetniagge kryterium zamenosci. S to zazwyczaj 0soby o0 uznanej pozyciji

spoteczno —gospodarczej, ktdrych obecnasrod klientdw danego banku ma dla

155 |bidem, s. 139-140; grupa klientéw akceptyich to osoby, ktére uwaja, ze ustugi finansowe
to nieodhczny element spotecastwa, staraj sic jednak kontrolowé& swoje sprawy finansowe.



niego istotne znaczenie. Osoby te przyczynsig do kreowania odpowiedniego

wizerunku banku, a tak jego popularyzacji na rynku.

3. Stan obecnyprivate banking w Polsce

W Polsceprivate bankingjest ustug stosunkowo miogl kilkunastoletr.
Odnotowata swoje pogtki w roku 1993, kiedy to wprowadzihjdo swojej oferty
jako pierwszy Bank Handlowy w Warszawie. Wyniszgeaj dziatania wojenne
w trakcie Il wojny swiatowej, emigracja ludrigi czy liczne konfiskaty majkow
narzecz pastwa wplyrety na to,ze w Polsce nie wyksztalcitagsgrupa klientow
private bankingokreslanych mianem ,stare piggidze”. § to osoby, ktorych majek
powstat w wyniku przekazywania go z pokolenia nagbenie i tworzony byt przez
dziesitki lat. Polacy w duej mierze dopiero twosz swoje bogactwa, a o0séb
spetniagcych swiatowe kryteria zammosci uprawniagce do korzystania z
bankowdci prywatnej jest niewiele. Zdaniem L. Dziawgo poawych krezuséw
zaliczapcych s¢ do grupy HNWI jest w Polsce kilka tgsly, w tym okoto setki
posiadaicych aktywa o wartai ponad 50 min USH®

Na podstawie danych z izb skarbowych portal Moriegiyliczyt, ze w 2007
roku w naszym kraju znajdowatogsi2 428 oséb o dochodach przekragzggh 1
min PLN. Jest to wzrost w stosunku do roku 2006onaa 4 tysice. Rysunek nr 4
przedstawia wknie rozklad oséb posiadaych aktywa o warkei powyzej 1 min
PLN z podzialem na poszczegllne wojewodztwa. Nigrto zauwayé, ze im
bardziej rozwingty region tym w¢cej odnotowuje giw nim krezuséw. Oczywtie
najwiccej jest ich w wojewddztwie mazowieckim, a zekw uprzemystowionych:
wielkopolskim, slaskim oraz matopolskim. Nieco mniej bogaczy odnotask w
wojewodztwie dolnélgskim. Najbardziej ubogie w milionerbw pozosgtajegiony

wojewodztwa lubelskiego, opolskiegwyictokrzyskiego i podlaskiego.

1% W, SurmaczBank dla bogatych,Newseweek Polska” 2008, nr 51, dodatek specj&lriyate
banking.



Rysunek nr 4
Liczba milioneréw w Polsce z podziatem na wojewddeia
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Zro6dto: Money.pl na podstawie danych z izb skarbowych 2007

Zrodio: P. StrzatkowskiZysk z gornej potki,Newseweek Polska” 2008, nr 51, dodatek specjalny
Private Banking

Obecnie w Polsce coraz ggej bankoéw wzbogaca swopfert o produkty
i ustugi przeznaczone dla zapmych klientow indywidualnych. By moc korzysta
z produktow i ustugprivate banking w naszym kraju wcale nie trzeba ¢by
milionerem, poniewa prawie wszystkie instytucje stogupizsze od standardéw
swiatowych kryteria dotycxre wartdci posiadanych aktywéw. W klasyfikacji
stosowanej przez Bank Millennium Klientemrivate banking mazna zosta
posiadajc na rachunku jedynie 100 tys. PLN lub zadeklakomgestczne wptywy w
wysokasci 12 tys. PLN. Natomiast DZ Bank Polska, Alior Baczy Raiffeisen Bank
Polska wymagajminimalnej wartéci aktywow na poziomie 200 tys. PLN.

SzczegoOlowe zestawienie zawigrd kryteria wartéci aktywOw oraz

wybrane elementy oferty poszczegdlnych bankéw mmgtaestawione w tabeli nr 1.



Tabela nr 1

Zestawienie ofertyprivate banking w wybranych bankach na dzié 31.12.2008 r.

N

NAZWA ULOKOWANE WYBRANE ELEMENTY OFERTY
BANK PROGRAMU SRODKI LUB
DOCHODY
Bank Millennium aktywa w wysokéci | - otwarta architektura produktowa
Millennium | Prestige 100 tys. PLN, - ustugi MillenniumPrivate Bankingv
Szwajcarii
wptywy na rachunek | - produkty typu bancassurance
12 tys. PLN - produkty strukturyzowane
- optymalizacja podatkowa
- pomoc w zakupie débr luksusowych
DZ Bank Private aktywa w wysokéci | - bogata oferta inwestycyjna: otwarta
Polska banking 200 tys. PLN architektura oraz ,szyte na mgar
produkty
- oferta konta w Szwajcarii z mlbwoscig
obstugi przez DZ Bank Polska
- ustugiconciergei assistance
- udziat w seminariach tematycznych
- leasing samochodowy dla os..fiz
Alior Bank | Private aktywa w wysokéci | - 1 fundusz zagraniczny i 3 krajowe
banking 200 tys. PLN - lokaty z gwaranej kapitatu, udzielane
na indywidualnie negocjowanych
warunkach
- dla posiadaczy kart ptatniczych,
pakietéwconciergei assistancespotkania
kulturalne i biznesowe
Raiffeisen Raiffeisen Club| aktywa w wysoko | - inwestycyjne polisy ubezpiecz.
Bank 200 tys. PLN, - preferencyjna oferta produktowa (kurs
Polska wpltywy na rachunek | walut, lokata overnight, fundusze
10 tys. PLN inwestycyjne)
- zagranicznyasset management
- cykl spotka dla klientow- Klub
Inwestora
Kredyt Private aktywa w wysokéci | - ustugi bancassurance
Bank banking 250 tys. PLN - uproszczone procedury i preferencyjne
stawki cenowe
- indywidualne zargdzanie portfelem ora
produkty grupy KBC z kraju i za granicy
Bank BPH | Private aktywa w wysokéci | - utajnienie sald rachunkow
banking & 500 tys. PLN - preferencyjne kursy walut
Investment - ustugiconcierge
- inzynieria finansowa i fiskalna
- obstuga w wydzielonych placéwkach-1
Centrach Bankow4ti Prywatnej
BRE Bank | BRE Private aktywa w wysokéci | - kompleksowe zagzizanie majtkiem
Banking & 500 tys. PLN - (aktywa finansowe i pozafinansowe),
Wealth private banking nowoczesne rozwkania inwestycyjne
Management | 2 min PLN wealth - prestzowe karty kredytowe: IAPA,

management

Priority Pass, Warta VIP
- transfer mdzypokoleniowy

- imprezy dla klientéw




Noble Bank

Private
banking

aktywa w wysokeci
500 tys. PLN

- ustugiasset management

- produkty ,szyte na migf

- doradztwo w zakresie nieruchofog
podatkéw ,art. banking

- autorskie ustugtonciergeobstugiwane
przez konsultantéw banku

- programy Priority Pass, Priority
Traveller i bogaty pakiet ubezpiedze

- karta Visa Infinite (z nieogr. limitem)

PKO BP

Program
Bankowdaci
Prywatnej
Platinum

aktywa w wysokeéci
500 tys. PLN,
wptywy na rachunek
10 tys. PLN

- karta kredytowa PKO BP Visa Infinite z
limitem kredytowym nawet do 1 min PLN
- szeroka gama produktow
inwestycyjnych

- program przywilejow

Pekao SA

Private
banking
Eurokonto
Prestt

aktywa w wysokeci
1 min PLN

- produkty inwestycyjne, w tym ustuga
Private Portfolio

- preferencyjne kursy walutowe

- bogate pakiety do prestiwych kart

- ustugaconcierge

- private consultingpreferencyjne
warunki obstugi w firmach doradztwa
prawnego i podatkowego, fFednictwa w
obrocie nieruchomi@iami i sztulg

BZ WBK

Private
banking

aktywa w wysokeéci
1 min PLN

- krétkoterminowe (min. 7-dniowe),
srednio- i diugoterminowe produkty
strukturyzowane

- fundusze krajowe i zagraniczne

- zagraniczne papiery dine

Deutsche
Bank PBC

DB Elite

aktywa w wysokei
1 min PLN

- bezptatne rekomendacje inwestycyjne
- otwarta architektura produktowa

- pakietassistance concierge

- ustugi bancassurance

-mozliwos¢ korzystania z oferty PWM
Luxemburg

Citi
Handlowy

Citigold

aktywa w wysokeéci
200 tys. PLN -
Citigold,

1.5 min PLN -
Citigold Select

- szeroka oferta krajowych i
zagranicznych funduszy inwestycyjnych
- mazliwos¢ obstugi przez Citi Private
Bank London

- bardzo bogata oferta bancassurance
- ustugiconcierge program rabatowy

ING Bank
Slaski

Centrum
Inwestycyjne
Private
banking

aktywa w wysokéci
1 min PLN

- utajnienie sald rachunkow

- program spotk@ai seminariéw

- oferta produktow strukturyzowanych
- ustugiconcierge

- ustugi brokerskie-ING Securities

- odnawialna linia kredytowa

Fortis Bank
Polska

Private banking

aktywa w wysokeéci
1 min EUR

- otwarta architektura produktowa
- optymalizacja podatkowa i oferta
powiernicza Fortis Intertrust

- planowanie spadkowe

- transgraniczny kredyt hipoteczny
- ustugi jachtowe i lotnicze

Zrodio: opracowanie wlasne na podstawviliony w grze,,Newseweek Polska” 2008, nr 51, dodatek
specjalny Private banking; D. Korczakowski, zeseni¢ oferty ustug typtPrivate Bankingna dzié
31.12.2008, www.privatebanking.pl, 10.02.2009.



Podsumowanie

Private bankingo ustuga, ktora podlega nieustannym przemianomgtemu
rozwojowi. W Polsce jest ustgagtosunkowo miogl bo kilkunastoletry i skierowan
bardziej ku potrzebom dopiero bogeego st spoteczéastwa. W celu
sklasyfikowania klientowprivate bankingbanki stosuj roznorodne kryteria, przy
czym jako podstawowe nadal trakfujartas¢ posiadanych aktywéw. Z uwagi na
dopiero bogagre s¢ spoteczéstwo banki w Polsce ustadapizsze progi finansowe
by juz dzi§ pozyské potencjalnychHigh-Net-Worth Individuals W najblizszych
latach, jak zapewnigjanalitycy pomimo kryzysu,ddlzie mana obserwowadalszy
wzrost liczby zamanych klientow, ktorzy bdg dysponowa aktywami finansowymi
0 coraz wgkszej wartéci. Nalezy wigc miet nadzieg, ze za kilka lat w Polscegda
mogly by stosowane swiatowe kryteria segmentacji zasmych Kklientow

indywidualnych posiadagych aktywa wyceniane na ponad 1 min USD.
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