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Bank do zadan specjalnych

BNP Paribas Wealth Management: sukces oparty na
micdzynarodowym doswiadczeniu i zdolnosci do budowania

dlugofalowych relacji z klientami

BNP Paribas obsluguje klientow
zamoznych od czterdziestu lat
niemal na calym $wiecie. Czy do-
$wiadczenia z zagranicy pomagaja
w pracy z polskimi zamoznymi
klientami?

Rzeczywiscie, niewiele bankéw moze
sie pochwali¢ tak dtugg historig wspoét-
pracy z klientami zamoznymi. To nie
tylko historia dziatalnosci w tym ob-
szarze, ale przede wszystkim historia
wieloletnich relacji, obejmujgcych
niejednokrotnie kolejne pokolenia
rodzin naszych klientéw. Ukierunko-
wanie na dlugotrwate relacje to jeden
z filar6w naszej dziatalnosci. ROwniez
w Polsce mozemy pochwali¢ sie wie-
loletnimi relacjami z klientami, cze-
sto trwajacymi od poczatku naszej
dzialalnosci.

Polski rynek bardzo szybko idzie
w §lady krajéw rozwinietych, w kté-
rych w wielu przypadkach jestesmy
liderem, jak chociazby we Francji,
Wtoszech czy Belgii. Oparcie naszej
dzialalnosci na tym know-how jest
bardzo cenne. Dbajac o finanse pry-
watne i firmowe naszych klientéw,
korzystamy z zasobéw Grupy BNP
Paribas i jej wieloletniego doswiad-
czenia, laczac je ze znajomoscia
specyfiki lokalnego rynku. To utla-
twia kreowanie rozwigzan idealnie
odpowiadajacych potrzebom klien-
tow, ktérzy — poza biezaca obstuga
— otrzymuja kompleksowe wsparcie
w zakresie tworzenia, ochrony i prze-
kazywania majatku prywatnego i fir-
mowego.

Czy s3 rozwigzania, ktore sie
sprawdzily gdzies$ indziej i wystar-
czy je skopiowacé?

Nie tyle skopiowad, co wdrozy¢ te,
ktére sie sprawdzily lub pasuja do
sytuacji. Dzieki doswiadczeniu na
miedzynarodowych rynkach mozemy
ustrzec sie btedéow albo zapropono-
wac juz sprawdzone rozwigzania. Do-
tyczy to chociazby ostatniej obnizki
stop procentowych w Polsce, po kto-
rej dolaczylismy do ,,$wiata zerowych
stop”, w ktérym strefa Euro jest juz
od dawna. Czerpiac z doswiadczenia
kolegdw z Francji, Luksemburga, Bel-

gii mozemy proponowac rozwigzania
sprawdzone u nich, a na rynku pol-
skim jeszcze nieznane.

Bazujecie na wspoélnych doswiad-
czeniach, ale oferta w Polsce

musi by¢ dostosowana do lokalnej
specyfiki.

Przede wszystkim, dzieki zapleczu
Grupy ulatwiamy naszym klientom
dostep do miedzynarodowych moz-
liwosci. Moze to by¢ przykladowo:
otwarcie rachunku w zagranicznej
sieci BNP Paribas — rowniez na odle-
glos¢, doradztwo i pomoc w zakresie
inwestycji alternatywnych (eksklu-
zywne nieruchomosci, winnice, sa-
moloty, jachty). Pomagamy klientom
w najbardziej niestandardowych
sytuacjach, w kazdym miejscu na
Swiecie, gdzie jest obecny BNP Pari-
bas Wealth Management. Globalne
podejscie to takze korzysSci ze wspol-
pracy z innymi spétkami Grupy. Spe-
cjalisci ds. nieruchomosci z BNP Pa-
ribas Real Estate pomagaja znalezé
i wyceni¢ odpowiednia nierucho-
mos$¢, moga pomdc w wynajmie i za-
rzadzaniu. Wspieramy tez klientow
przy strukturyzowaniu transakcji i fi-
nansowaniu.

Przykladem rozwigzania zaszcze-
pionego na grunt polski jest ustuga
Wealth Planning obejmujgca suk-
cesje biznesowa czy strukturyzacje
transakcji. W ramach tej ustugi za-
pewniamy m.in. optymalizacje struk-
tury majatku, w tym transfer zysku
z dzialalnosci gospodarczej lub in-
westycyjnej do majatku prywatnego,
optymalizacje podatkowa, tworzenie
biznesu za granicga. To oferta skiero-
wana do klientéw szukajacych eks-
perckiej wiedzy z obszaru prawnego.
Co wazne, Swiadcza ja eksperci za-
trudnieni w naszym Departamencie
Wealth Management, a nie zewnetrz-
ne kancelarie.

Na czym moze polega¢ pomoc

w inwestowaniu? Czy tu tez widac¢
przelozenie doswiadczen zagra-
nicznych?

Zorientowanie na klienta i nastawie-
nie na dlugofalowa wspolprace spra-

wia, ze produkty oferowane przez
Wealth Management sg gruntownie
analizowane pod katem bezpieczen-
stwa — nie ma u nas miejsca na eg-
zotyczne produkty, jak inwestycje
w ziemie rolng czy w dzieta sztuki
Z ,gwarantowanym” zwrotem.

Bliska wspotpraca z Biurem Ma-
klerskim Banku BNP Paribas oraz
miedzynarodowa obecnos¢ jest bar-
dzo istotna. Dzieki temu nasi makle-
rzy dysponuja doglebng znajomoscia
poszczegdlnych rynkéw. To sprawia,
ze nasza oferta asset management,
w poréwnaniu z innymi bankami,
jest bardzo szeroka i odpowiada na
konkretne potrzeby klienta. Doradz-
two inwestycyjne obejmuje gielde
polska i rynki zagraniczne. Makler,
majac dostep do szerokiej palety in-
strumentow notowanych na gietdach
zagranicznych oraz zindywidualizo-
wanych stawek oplat, jest w stanie
zapewni¢ klientowi pelng obstuge.
Mozemy nawet stworzy¢ konkretny
produkt dla jednego klienta, tzw.
Club Deal.

Czy osoby, ktore nie czuja sie
pewnie w $wiecie finans6w, beda
potrafily wybrac¢ optymalne roz-
wiazanie?

Wlasnie po to jestesmy, aby dostar-
czy¢ klientowi pelng wiedze i umoz-
liwi¢ swiadome podjecie decyzji. To
klient ostatecznie decyduje o wybo-
rze instrumentu inwestycyjnego, ale
ma zagwarantowane wsparcie na-
szych ekspertéow. Klienci doceniaja
réowniez wygode w sytuacjach, gdy
nie dysponujac czasem, moga liczy¢
na bezposredni kontakt ze strony
maklera, ktéry poinformuje klienta
o biezacej sytuacji rynkowej i przyj-
mie jego dyspozycje.

Mozemy pochwali¢ sie Swietnymi
wynikami. Portfel dynamiczny od
poczatku roku do kornica maja zyskat
11,6 proc. Klienci o bardziej konser-
watywnym podejsciu moga budowacd
portfel na bazie notowanych obligacji
skarbowych i korporacyjnych. Kon-
serwatywny portfel modelowy od po-
czatku roku zyskal prawie 3,0 proc.
Dodam, ze do korica tego roku nasze

Biuro Maklerskie oferuje promocje
i nie pobiera oplaty za ustuge doradz-
twa inwestycyjnego do rachunku ma-
klerskiego.

A co z klientami, ktérzy chcieliby
skorzysta¢ z doradztwa dla swojej
dzialalnosci biznesowej?

Jednym z wyréznikdw naszej oferty,
w Polsce i na §wiecie jest komplekso-
we podejscie do zarzadzania majat-
kiem, zgodnie z filozofig ,,One Face
To Customer”. Poprzez relacje z We-
alth Management klient jest otoczony
wszechstronng opieka. W zakresie
potrzeb kredytowych podchodzimy
indywidualnie do kazdego klienta
szukajac rozwigzania dostosowanego
do oczekiwan i nie stosujac standa-
ryzowanych proceséw, ktdére czesto
nie zdaja egzaminu. To samo dotyczy
relacji firmowych — klient otwierajac
konto biznesowe jest automatycznie
otoczony opieka Wealth Manage-
ment.

Jako jedyni w Polsce prowadzimy
rachunki dla réznego rodzaju pod-
miotow prawnych kontrolowanych
przez klientow Wealth Management.
Private Investment Vehicles sa po-
wolywane do inwestowania, zabez-
pieczania i optymalizacji majatku
prywatnego w formie spétek, funda-
cji, czy funduszy zarejestrowanych
w Polsce i za granica. To ustuga dla
klientéw z aktywami plynnymi po-
wyzej 10 mln zl, ktérzy poszukuja
rozwigzan Wealth Management dla
majatku prywatnego zorganizowane-
go w formie tego typu podmiotow.
Dla nich mamy dedykowana oferte
produktéw inwestycyjnych np. asset
management ze strategia ustalang in-
dywidualnie dla kazdego klienta.

Opiekujemy sie nie tylko aktywami
finansowymi ulokowanymi w banku,
ale patrzymy na klienta holistycz-
nie, wspierajagc go w kazdej istotnej
kwestii zwigzanej z jego majatkiem
prywatnym i firmowym. Reagujac na
sytuacje wywolang pandemig uru-
chomili$Smy w ramach Wealth Mana-
gement Centrum Kompetencji, gdzie
nasi klienci moga zasiegna¢ porady
i wyjasni¢ watpliwosci zwigzane ze
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wsparciem antykryzysowym ich firm,
pomimo iz odpowiadamy za relacje
indywidualng. Ta inicjatywa spotkata
sie z duzym zainteresowaniem i zo-
stala wysoko oceniona przez naszych
klientow. Klient czuje nasze wsparcie
i brak podziatu na ,silosy” bankowe.
To réwniez element naszego podej-
$cia, ktory sprzyja budowaniu trwa-
tych relacji.

Wiadomo, ze bankowos$¢ pry-
watna jest skoncentrowana na
relacjach. Czy kobiecie latwiej
jest sta¢ na czele departamentu
Wealth Management?

By¢ moze. Wazna jest wrazliwosc.
Budowanie dlugofalowych relacji
z klientami opartych na zaufaniu to
podejscie, ktore idealnie wpisuje sie
w moéj styl zarzadzania i odpowie-
dzialnosci za klientéw. To zaufanie
buduje sie w dluzszym horyzoncie
czasowym na bazie niezawodnosci

doradcéw dostepnych bez wzgledu
na godzine oraz dzieki specjalistycz-
nej ofercie dopasowanej do profilu
klienta. Rzetelnos$¢, dotrzymywanie
obietnic, wstuchiwanie sie w potrze-
by odbiorcow, stawianie ich w cen-
trum naszych priorytetéow przyswie-
ca nam na co dzien. Cenie sobie
wieloletnie relacje zaréwno z klien-
tami, jak i z moim zespotem, na kto-
rym zawsze moge polegac i z kto-
rym pracuje w oparciu o wspolne
wartosci.

Znaczenie tych wartosci dostrze-
gam jeszcze mocniej w obecnych
warunkach, charakteryzujacych sie
duza zmiennos$cia otoczenia. Wyma-
gaja one od nas elastycznego reago-
wania oraz szukania innowacyjnych
rozwigzan. Jestesmy z naszymi klien-
tami w dobrych i w trudnych czasach.
To wlasnie w takich sytuacjach widad,
jak procentuje budowanie trwatych
relacji opartych na zaufaniu.

Jaka jest rola doradcy w tak roz-
winietym modelu obslugi?

We wspotpracy doradcy Wealth Mana-
gement z klientem stawiamy na jakosc.
Bardzo mocno skupilis$my sie na pod-
noszeniu wiedzy, kompetencji i umie-
jetnosci naszych doradcow. Wszyscy
legitymuja sie certyfikatem EFPA, na
3. poziomie — Europejskiego Doradcy
Finansowego EFA i najwyzszym 4. po-
ziomie — Eksperta Planowania Finanso-
wego EFP. Klienci moga liczy¢ na nasze
zaangazowanie i pomoc oraz najwyz-
szy poziom dyskrecji, m.in. poprzez
ustluge utajnienia kartoteki klienta. Do-
radcy pelnig role centrum wspierajace-
go klienta we wszystkich aspektach fi-
nansowych w mysl zasady ,,One Face to
Customer”. Maja pelng wiedze o klien-
cie, jego sytuacji finansowej, potrze-
bach i planach. Jednoczesnie klienci
moga skorzysta¢ ze wsparcia i wiedzy
wysoko wyspecjalizowanych eksper-
téw takich jak np. makler, dealer, spe-

cjalista ds. planowania majatkowego
czy z dziedziny prawa.

Nasze podejscie do prowadzenia
bankowosci prywatnej zostalo wyroz-
nione w ocenie samych klientéw. BNP
Paribas Wealth Management jest lau-
reatem ratingu Forbesa — 5 gwiazdek
dla najlepszej bankowosci prywatnej
na rynku polskim. ZostaliSmy tez do-
cenieni przez ekspertéow rynkoéow fi-
nansowych i klientow w prestizowych
miedzynarodowych rankingach: Eu-
romoney 2019 i World Finance Maga-
zine 2019. Te wyroznienia i nagrody
Swiadcza o wysokiej jakosci ustug
i oferty produktowej. To dla nas zré-
dto satysfakcji i motywacja dla calego
zespolu, jak réwniez wielkie zobowia-
zanie wobec naszych klientow.
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