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Kitiintetett figyelemben és személyre szabott szolgaltatasokban részesiilnek a Friedrich
Wilhelm Raiffeisen iigyfelei. A Raiffeisen Bank privatbanki szolgaltatéja Magyarorszag

egyik vezet6 szerepldje a csaladi vagyonok megorzésben.

Ritka, amikor egy szolgaltatd egyszerre két rangos elismerésben is részesil a hazai és a

nemzetkdzi piacon, a Raiffeisen Bank privatbanki szolgaltat6janak azonban idén sikeriilt a bravur.

Aprilisban az EMEA Finance magazin a legjobb privdtbanki szolgdltatonak vdlasztotta
Magyarorszdgon, majd juliusban a Blochamps Hungary is értékelte teljesitményét a hazai
szakmai dijak dtadéjan. Itt a Raiffeisen Private Banking lett az év privdtbanki szolgadltatéja

2018-ban, emellett pedig hdrom madsik kategoriaban is dijat kapott.

Balint Attila, az lizletag vezetdje, egyben a bank befektetési alapkezel6jének vezérigazgatdja a
siker titkat tgyfeleik bizalmaban latja, amely tobb mint 20 éve toretlen. A bank 1996-ban
uttoréként inditotta el privatbanki szolgaltatasat, ami par évvel a rendszervaltas utan merész
vallalkozasnak szamitott. Akkoriban a Raiffeisennek sem lakossagi, sem prémium szolgaltatasa

\ nem volt, igy egybdl a koronaékszerrel kezdtek, miutan

egyre tobb visszajelzés érkezett a naluk bankolé vallalatok

vezet6itdl, hogy szivesen intéznék maganpénziigyeit is
hazon beliill. Azota is meghatdrozd szerepléi a hazai
piacnak, és ma mar tdobb mint 500 milliard forintot
kezelnek az lizletdgban. A Raiffeisen fiiggetlen
kereskedelmi bank tudott maradni, ahol tobbségében legalabb tizéves multtal dolgozd
szakemberek segitik ligyfeleiket a fix, alacsony kamatot biztositd eszkozoknél erdsebb

hozamokkal bir¢6 lehetdségekhez.

Bdlint Attila, a Raiffeisen Private Banking lizletdg vezetdje, a Raiffeisen Befektetési Alapkezeld Zrt.
vezérigazgatdja



Jél mutatja a szolgaltatét 6vezd lojalitast, hogy az uj ligyfelek gyakran régi kliensek ajanlasara
érkeznek hozzajuk. A Blochamps Hungary felmérése szerint mashol akar tobb mint 100 tigyfél jut
egy privat bankarra, addig Raiffeisennél ez a szam 50 kortili, ami erés személyes kapcsolatokat, a
kliensek mélyebb ismeretét és ennek kdszonhetben testreszabott ajanlatokat jelent. Hosszu tavua

egylttmiikodésben gondolkodnak, ez azonban megkoveteli a kommunikacié magas minGségét.

~Megbecsiiljiik az ligyfeleinket és az idejiiket. Odafigyeliink arra, milyen vagyonelemeket
tartanak fontosnak vagy mi fér bele a kockdzatvdllaldsi hajlandésdgukba, és nem traktdljuk

Oket olyan termékekkel, amelyek kiviil esnek az érdeklédési kériikén”

- magyarazza Balint Attila. Az alapvetd tovabbképzéseken tul nagy hangsulyt fektetnek arra, hogy
a befektetési tanacsaddk folyamatosan fejlédjenek a soft skillek terén, értsenek példaul az apré
gesztusokb6l és tigyeljenek arra, hogy mindig a kliens pénziigyi tudasahoz igazitva
fogalmazzanak. Torekednek az ismeretek bovitésére és az edukaciora is, ami Balint Attila szerint
a jovében fokozottan fontossa valik. ,Jelent8s generaciovaltds figyelhetd meg a piacon.
Az els6generacios vagyonfelhalmozok atadjak a vagyon kontrolljat a kovetkez6 nemzedéknek, az
utédok azonban nem feltétlentil vannak felkésziilve erre” - mutat ra az lzletagvezetd. Az Uj
generacié kommunikacios szokasait figyelembe véve a digitalizaci6 a Raiffeisen miikddésében is
egyre hangsulyosabb: a papirt tablet és email-ek helyettesitik, a portfolié attekintését pedig
szamos Uj megoldas segiti. A Raiffeisen Bank “Elevator Lab” elnevezésli nemzetkozi fintech
egyuttmiikodési programja is tovabb bdviilt, ugyanakkor még jobban a kozép-kelet-eurdpai
térségre dsszpontosit, ezuttal csaknem kétszer annyi palyazat érkezett ebbdl a régiobol, mint az

el6z6 szakaszban.
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