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Czy klient zamo � ny 
potrzebuje doradcy 

finansowego? 

Jak wspiera � badawczo firmy dzia
aj � ce na 
niszowych rynkach osób zamo � nych? 



Populacja klientów zamo � nych w 
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Populacja klientów zamo� nych w Polsce 
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Kogo badamy? 
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Populacja klientów zamo� nych w Polsce 
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Populacja klientów zamo� nych w Polsce 

Kogo badamy? 
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Populacja klientów zamo� nych w Polsce 

Kogo badamy? 
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Populacja klientów zamo� nych w Polsce 

Kogo badamy? 

- Depozyt 250 tys. z

- 7,5 tys. miesi � cznie

- Depozyt 1 mln z

- Dochód 20 tys. miesi � cznie

Symbol presti � u: Amex Centurion
- Ok. 10 tys. klientów na � wiecie 
- Kilkudziesi � ciu Polaków? 

„Ma
a Czarna” – dochód 
1,5 tys. miesi � cznie?  

- Dochód 4-5 tys. z
 miesi � cznie Od 1 tys. miesi � cznie?  

Dzi� czarn� kart� mo�� mie�
byle dure� , jaki� biedak np. 

kierownik sprzeda� y z jakiej�
korporacji. Prawdziwi ludzie z 

kas� maj� troch� inne karty
… Forum gazeta.pl
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Co ju � wiemy o rynku? 

Przyk
ady segmentacji stosowanych na rynku
Nasz punkt wyj� cia
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Biznes w 
wielkim 

mie � cie 1,9%

Pozosta
e 
gopodarstwa 
domowe 92%

Emerytowani 
profesorowie 

1,3%

Profesjonali � ci 
z potencja
em 

2,4%

Skazani na 
sukces 1,6%
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Przyk
ady segmentacji stosowanych na rynku
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M
oda rodzina 
18,4%

Z
oty w iek 15,3%

M
odzi duchem 
11,1%

M
ode w ilki 13%

Seniorzy 8,6% Stabilna rodzina 
33,6%
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Budowniczy bogactwa
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Obro � ca maj � tku
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Maksymalizator bogactwa

Inwestor konserwatywny
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Stereotypy dotycz� ce osób dobrze 
sytuowanych 
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Stereotypy dotycz� ce osób dobrze 
sytuowanych 
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Stereotypy dotycz� ce osób dobrze 
sytuowanych 
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Stereotypy dotycz� ce osób dobrze 
sytuowanych 

Klient ma tez �
Mój klient to 
cz
owiek z klas�

Wielkomiejski yuppie o 
hedonistycznych czy  
snobistycznych 
sk
onno� ciach 

Rentier ….  
gentleman z 
cygarem 



Wyzwania realizacyjneRobimy badanie
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Jak ta wiedza przek
ada si� na komunikacj� ?
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Nadal do rozstrzygni � cia 
pozostaje …
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