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SAVS o
privatbankieris

Ir virkne profesiju parstavju, ar kuriem esam pieradusi
runat ka ar “saviem” cilvekiem: ar arstu, Suvéju, frizieri,
auto meistaru. Atklajam savas sapes un ieceres,
sapnojam, dalamies planos, kopa prognoz&jam
rezultatu. Un ta tam arT jabut: meés nevaram bat
eksperti visas jomas. Arl bankas sféra ir atrasti
risingjumi individualai, privatai un pat ekskluzivai turigu
klientu apkalpoSanai — Private Banking.
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Vai var apgalvot, ka privatbankieris — tas ir finansu ser-
viss 24 stundas diennakti?

Ja, ta ir bankas klienta ar ipa$u statusu privilégija, ko sniedz
SEB Private Banking apkalpo$ana: katram klientam ir savs pri-
vatbapkieris, kur§ konsulté un risina visus ar $is VIP personas
finansém saistitus darijumus. Klientam sniegto servisu var sada-
lit divos virzienos: tie ir ikdienas pakalpojumi — dazadas bankas
operacijas, kuras ir nepiecieSams operativi paveikt diendiena, un
mausu biznesa starakmens — katram klientam individuali veidots
investiciju portfelis. Ta ir unikala iespéja strukturéti, pardomati
un klienta vajadzibam atbilsto$i sakomplektét dazada veida ie-
guldijumus. Klientu vélmes ir dazadas, un més sp&jam tam pie-
lagoties neatkarigi no ta, vai klients vélas pats aktivi piedalities
un pienemt investiciju lémumus, vai gluZi pretéji, atstaj to masu
zind un brivo laiku velta tikai sev svarigam un tuvam lietam —
gimenei, hobijiem vai rado$ajam darbam, ieguldijumu lémumus
uzticot profesionaliem.

Vai klients savam privatbankierim var zvanit arT nakts
laika?

Tiesi ta, privatbankiera palidziba ir pieejama visu laiku, jo masu
biznesa pamats ir nodrosinat klientam maksimalas értibas. Ari
telpas esam pielagojusi tam, lai varétu klientam garantét augstu
konfidencialitates limeni.

Tatad - privatbankieris kllst par sava klienta uzticibas
personu visos finansu jautajumos?

Privatbankieris nav gimenes loceklis, tacu vinu noteikti var sauke
par uzticibas personu, kura par savu klientu zina maksimali
daudz — vina pieredzi, profesionalo darbibu, parzina klienta riska
toleranci, pat vina vértibu sistému un pieeju dzivei. Misu klient
ir dazadi gan péc rakstura un temperamenta, gan péc tautibas,
tapéc darbs ar katru ir loti interesants, atbildigs un pieprasa
ripigi pardomatu ricibu. Jaatzist, ka Private Banking bizness ir
loti emocionals. Tapéc, uzsakot sadarbibu ar jaunu klientu, es
ka vaditaja vértéju, kur§ no maniem kolégiem labak saderés ar
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potencialo partneri gan psihologiski, gan emocionali.
Neap$aubami, privatbankiera pienakumu veiksana ir ciesi saistita
ar psihologijas parzinaanu. Prasme runat, uzklausit un veidot
noturigas partnerattiecibas ar klientu ir viena no batiskakajam
SEB Private Banking darbinieka profesionalajam iemanam. Ma-
nuprat, jo ilgak privatbankieris strada sava amata, jo vértigaka ir
vina pieredze un zinasanas, kas ir ipasi nozimigi klientiem. Tapéc
misu komanda ir stabila, un kolektiva kodols ir nemainigs jau
ilgus gadus.

un ieguldijumu mérki. Tikai péc rupiga planoSanas darba esam
gatavi kerties klat konkrétu ieguldijumu instrumentu izvélei.
Mums ka SEB grupas dalai ir daudz unikalu instrumentu un ie-
spéju. Pieméram, SEB grupai ir struktiirvienibas Luksemburga,
Zviedrija, Vacija, kuras veido Modernas investiciju programmas.
Sis programmas nav publiskas - tas ir pieejamas slégtam klientu
lokam. Tas ari més piedavajam SEB Private Banking klientiem —
turigdm personam, kuru aktivi ir sakot no 200 tikstosiem eiro,
jo nav noslépums, ka ir nepiecieams noteikts lidzeklu apjoms,
lai bankas eksperts varétu izveidot diversificétu portfeli.

Private Banking bizness ir |oti emocionals. Tapeéc,
uzsakot sadarbibu ar jaunu klientu, es ka vaditgja
vertgju, kurs no maniem kolegiem labak saderés ar
potencialo partneri gan psihologiski, gan emocionali.
NeapSaubami, privatbankiera pienakumu veik3ana ir
cieSi saistita ar psihologijas parzinasanu. Prasme runat,
uzklaustt un veidot noturigas partnerattiecibas ar
klientu ir viena no buatiskakajam SEB Private Banking
darbinieka profesionalajam iemanam.

Masu ligums ar klientu paredz, ka vin$ var veike visas bankas
operacijas attalinati, izmantojot telefonu un e-pastu. Pieméram,
klients, atrodoties arzemés, var piezvanit savam privatbankierim
ar lagumu vina vieta veike parskaitijumus, noguldijumus utt.
Meés ka starptautiskas finan$u organizacijas dala uzturam kon-
taktus ar visam SEB grupas valstim, un misu klienti bieZi izman-
to §is privilégijas, lai, pieméram, atvértu kontus citas valstis vai
veiktu citus finan$u darijumus. Tas ir Ipasi nozimigi starptautiski
orientétiem klientiem, kuru bizness un dzives vietas atrodas da-
zadas pasaules valstis. Masu VIP klients visas valstis var sanemt
identisku piedavajumu un servisu, justies brivi un ne par ko ne-
uztraukties.

Ja rundjam par investiciju jomu, tad Latvija kopuma mums ir
viens no progresivakajiem piedavajumiem, kads Sobrid ir iespé-
jams. Misu meérkis ir ilgtermina sadarbiba ar klientu, un tesi
tapéc ta sakas ar individualu ieguldijumu planosanu, kuras ietva-
ros tiek novértéta esoso ieguldijumu situacija, noteikta individu-
ala riska noturiba jeb spé&ja uznemties risku, noteikti uzkrajumu
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Nemot véra SEB grupas starptautisko pieredzi un masu sadarbi-
bu ar Private Banking struktiram citas valstis, mums ir zinamas
prieksrocibas, jo klientu apkalpo$ana varam izmantot gatavus un
parbauditus panémienus. Misu kolégi Zviedrija ir radijusi ipasu
instrumentu, kura pamata ir matematiski zinatniska pieeja — uz-
dodot klientam dazadus jautajumus, ar $i rika palidzibu ieglistam
par vinu strukturétu prieksstatu, tadéjadi izvértésanas process ir
iss un efektivs.

Katrs privatbankieris strada ar aptuveni simts klientiem, kas
nav maz. Klienti ir dazadi péc savas finansu aktivitates. Ir tadi,
kuri satiekas ar savu privatbankieri reizi gada un abam pusém ar
to pilnigi pietick: bankas darbinieks gust parliecibu, ka klienta
finansiala situacija ir stabila, savukart klients ir apmierinats ar
sniegtajiem pakalpojumiem un neizjit nepiecieSamibu péc bie-
zakam tikSanas reizém. Savukart ar aktivu klientu, kurs regulari
iesaistas dazados darfjumos, ir jatiekas bieZi, un informacija jaak-
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tualizé nepartraukti. Jebkura gadijuma vismaz reizi gada ar katru
miusu klientu notiek individuala finansu planosana.

Katru klientu SEB Private Banking parvaldé aprupé vismaz tris
darbinieki — privatbankieris, privatbankiera asistents un inves-
ticiju stratégis, nodrosinot VIP personai pilnu servisu. Masu
struktiras kolektivs katru gadu arvien paplasinas, jo darba ap-
joms palielinas, un Sobrid klientus apkalpo pieci privatbankieri
ar savaim komandam.

Liels izaicinajums SEB Private Banking kolektivam ir nepieciesa-
miba uzturét savu kompetenci visaugstakaja limeni, lai més bacu
vértigi padomdevéji saviem klientiem. Més nepartraukti sekojam
lidzi tam, kas notiek globalaja un Latvijas ekonomika. Misu ik-
dienas sastavdala ir ari regularas diskusijas par aktualajiem jauta-
jumiem, tik§anas ar dazadu jomu ekspertiem, kuri informé par
jaunumiem, izmainam, tendencém. Esmu gandarita, ka péc pe-
déja klientu apmierinatibas pétijuma, kas vienlaicigi tika veikts
visas SEB grupas valstis Private Banking sektora, Latvijas koman-
da ieguva visaugstako novértéjumu klientu apmierinatibas zina.

Visa SEB Private Banking klienta gimene sanem identisku apkal-
posanas servisu un tiek iesaistita visis ipaso pied;ivijumu prog-
rammas, kas ir masu sadarbibas neatnemama sastavdala. Masu
komandai ir batiski, lai ikdiena més klientam piedavajam ne
tikai profesionalu padomu un kvalitativu apkalposanu, bet ari
veidojam attiecibas arpus darba pienakumiem. Klienti to augstu
novérté. Starp masu klientiem ir makslas un muzikas cienita-
ji, aizrautigi golfa spélétaji, vina pasaules interesenti, kurus més
aicinam uz dazadiem tematiskiem pasakumiem. Ta veidojas in-
tere$u klubini, kur més tiekamies, lai parunatu par citam, arpus
finansém saistitam témam. Ari mazos més iepriecinam, ieladzot
uz tiesi bérniem domatiem pasakumiem.

Neap$aubami mums ir svarigi izglitot klientus, informét par no-
tickoSo gan makroekonomikas, gan finansu un investiciju jomas,
tapéc més regulari rikojam izglitojosus seminarus. Pieméram,
gada sakuma piedzivojam apjomigas izmainas nodoklu likum-
dosana, kas jutami ietekméja masu klientus. Tapéc SEB Private
Banking parvalde piesaistija muasu ilgsto$o sadarbibas partneri
DeloitteLatvia, kas nodrosinaja aktualo informaciju par nodok-
lu izmainu ietekmi uz klientu ienakumiem un juridiskajiem as-
pektiem. BieZi pie mums ierodas dazadu ieguldijumu portfelu
parvaldnieki no Zviedrijas, Luksemburgas, Vacijas, un viniem ir
lieliska iespéja tikties ar klientu, lai izstastitu, ka veicies ar iegul-
dijumiem.

Savu piedivéjumu programmu veidojam, pamatojoties uz regu-
laram klientu aptaujam, kuras noskaidrojam, kas klientiem pa-
tik, kas ne, ko no mums sagaida. Més esam neliela struktiira,
tapéc elastigi un radosi spéjam pielagoties dazadam vajadzibam.

Analizgjot, kas Sobrid notiek tirghi, varam secinat, ka esam tra-
dicionalo noguldijumu likmju stagnacijas perioda. Tai pat laika

ari akciju tirgus straujas vértibu svarstibas ir devusas vielu pardo-
mam, un klienti kopuma ir kluvusi piesardzigaki, daudz skaid-
rak apzinoties savu spé&ju lidztekus pelnas iespéjam uznemties
arl zaudéjumu risku. Sajos apstaklos esam rupigi analizéjusi gan
ieguldijumu tirgus, gan klientu ricibu. Masu investiciju pieeja
tiecas mazinat risku un aizstav plasi diversificétu ieguldijumu iz-
mantos$anu, neaprobezojoties tikai ar akcijam ka vienigo augsta
sagaidama ienesiguma ieguldijuma veidu.

Veicot klienta profila analizi, més nosakam vina riska toleran-
ci, kas savukart palidz izvéléties klientam atbilstosu stratégiju.
Konservativa stratégija ir piemérota cilvékam, kur§ nav gatavs
riskét un kur§ vélas nopelnit nedaudz vairak neka ieguldot tra-
dicionalaja depozita. Otru stratégiju var definét ka sabalansétu,
kas paredz ieguldijumus gan obligacijas, gan produktos ar vidéji
augstu risku — $ada stratégija negaranté pilnu pamatsummas at-
dosanu, tacu vienlaicigi sniedz iesp&ju nopelnit vairak. Savukart
aktiva stratégija paredz lielako portfela dalu ieguldit augsta un
vidéji augsta riska instrumentos. Sis portfelis ir agresivaks, vairak
piemérots klientiem, kuriem ir pieredze, zina$anas un kuri iegul-
damos lidzeklus ir nodalijusi no paréjiem uzkrajumiem, sagaidot
ievérojamu pelnu un vienlaicigi uznemoties ari lidzvértigus zau-
déjumu riskus.

Neatkarigi no ieguldijumu portfela riska limena portfela veido-
$ana maksimali izmantojam péc sava rakstura atskirigus instru-
mentus, kur neaprobezojamies tikai ar tradicionalajiem finansu
tirgiem (akcijam, obligacijam). Investiciju procesa pastavigi tick
mekléti tirgus situacijai un ekonomikas ciklam atbilstosakie ie-
guldijumu risindjumi, tiek izmantoti ari alternativie ieguldijumi,
ka valtitu un izejvielu tirgus instrumenti, riska kapitals, nekusta-
mais ipaSums un bedge fondi.

Ja analizéjam misu darbu vésturiska griezuma, tad akdvu par-
valditaju veikums ir vértéjams atzinigi: visas masu stratégijas ir
nodrosinajusas ienesigumu krietni virs vidéja tirgus raditaja Lat-
vija. Moderno investiciju programmu svarstibas pie ievérojamam
tirgus svarstibam nestabilas ekonomikas apstaklos ir bijusas nie-
cigas. Tas liecina, ka musu darba virziens un izvéléta stratégija
bija pareiza, un §i pieredze mums janem par pamatu turpmakai
ricibai.

Masu ekspertiem ir janodro$ina, lai klients pienem sev izdevi-
gako lémumu, sava riciba iegustot visu nepiecie$amo informa-
ciju par riskiem un iespéjamajaim sekam. Protams, ja klients ir
apnémies kaut ko darit, més nevaram vinam to aizliegt. Bet, lai
nerastos savstarpéjas domstarpibas, més visu dokumentéjam: ja
klients vélas riskét, neskatoties uz musu ieteikumiem, tad vins
rakstiski to apliecina. Jasaka, ka nav retums, kad péc konsulta-
cijas ar privatbankieri klients pardoma. Protams, vélme nopelnit
vairak ir Joti liela, bet jaapzinas, ka tas ir saistits ari ar lielu risku.
Klienti bieZi saka: ,Man ir vajadzigas labas investicijas.” Kas ir
laba investicija? Maksimali liela atdeve ar maksimali zemaku ris-
ku. Bet tas ir sarezgiti, jo, ja klients vélas nopelnit, ir jariske,
tapéc riski ir maksimali jasadala. Risku diversifikacija ari ir masu
darba lauks. I3
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