
 
Nazwa przedmiotu PRIVATE BANKING 
Symbol PRVB 
Punkty ECTS  
Wydzia� NE 
Kierunek FiR 
Specjalno�� BiI 
Semestr 9 
Przedmioty poprzedzaj�ce IRUP, BI 

 
Ilość godzin 
Wyk�ad 8 
�wiczenia 10 
Osoby prowadzące zajęcia 
Wyk�ad dr Micha� Kisiel 
�wiczenia mgr Anna Piechaczek 
Cele nauczania przedmiotu - wprowadzenie w problematyk� i zaznajomienie studentów ze specyfik� 

zagadnienia Private Banking, 
- wskazanie istotnej roli jak� na rynku bankowym odgrywa Private 

Banking, 
- identyfikacja szans i zagro�e� dla rozwoju bankowo�ci prywatnej w 

Polsce oraz nakre�lenie kierunku tego� rozwoju,  
- uwra�liwienie studentów na znaczenie umiej�tno�ci interpersonalnych w 

obszarze bankowo�ci prywatnej, 
- opanowanie przez studentów podstawowych poj�� zwi�zanych z 

zagadnieniem przedmiotu (bankowo�� prywatna, wealth management, 
asset management, relationship manager, otwarta architektura 
produktowa,  produkty strukturyzowane, concierge, art banking, itp.), 

- rozwijanie umiej�tno�ci praktycznego zastosowania wiedzy w 
omawianym obszarze. 

Warunki zaliczenia 
Wyk�ad Zal. z ocen� 
�wiczenia Zal. z ocen� 
Osoba odpowiedzialna za 
przedmiot 

dr Micha� Kisiel 

Opis poszczególnych bloków tematycznych – wykład 
1. Poj�cie i idea Private Banking 
2. Rozwój PB na �wiecie (charakterystyka, trendy, funkcjonowanie) 
3. Koncepcje w oferowaniu us�ug PB 
4. Rola doradztwa finansowego w PB 
5. Kana�y dystrybucji i standardy obs�ugi najzamo�niejszych klientów  
6. Bankowo�� elektroniczna w obs�udze klientów zamo�nych (e-Private Banking) 
7. PB na polskim rynku bankowym - ocena stanu obecnego oraz perspektywy    rozwoju 
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5. Innowacyjne us�ugi banku, pod red. D. Korenik, Wyd. Naukowe PWN, Warszawa 2006. 
Opis poszczególnych bloków tematycznych – ćwiczenia 

1. Profil klienta bankowo�ci prywatnej (specyfika jego potrzeb i oczekiwa� wzgl�dem instytucji 
finansowej) 

2. Segmentacja klientów PB (porównanie struktury segmentu w Polsce i na �wiecie) 
3. Modele wspó�pracy z klientem w ramach PB 
4. Zakres oferty PB (produkty oraz us�ugi: bankowe i pozabankowe, finansowe i niefinansowe) 
5. Us�ugi dodatkowe w ofercie PB ich rola oraz znaczenie dla banku i dla klienta (us�ugi 

assistance i concierge) 
6. Poj�cie, idea i funkcje us�ugi Art Banking 
7. Komunikacja marketingowa w obszarze PB - porównanie ze strategi� marketingow� w 

segmencie klientów masowych  
8. Znaczenie kategorii marki na rynku bankowo�ci prywatnej 
9. Osobisty opiekun klienta (jego rola w kszta�towaniu relacji klient-bank). Kreowanie wizerunku 

firmy poprzez savoir-vivre. 
10.  Analiza SWOT polskiego sektora PB – porównanie ze �wiatowym PB 
11. Klient detaliczny a klient VIP - ró�nice w ofercie i obs�udze 

Dodatkowe 
uwagi 

 

  


