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Wyobrazmy sohie, ze mam bardzo
duzo pienigdzy i przychodze z nimi
do pani, bo styszatem o ustudze
Wealth Management...

Dobrze pan trafit, bo BNP Paribas

. L Wealth Management to segment de-
dykowany zamoznym klientom, kté-
rzy szukaja stabilnego, wiarygodne-

: go partnera dla swoich finanséw.

Grupa BNP Paribas miedzynarodowe
doswiadczenie w pracy z tymi klien-

Nasi klienci maja poczucie, ze godny zaufania, i
rzetelny i stabilny partner to w trudnych czasach Jestesuylidemity o
prawdziwa wartosg. | potrafig to wykorzystac, bo oKlent sty
. . - . . s u Nie ma jednej statej definicji. Za-
nasz klient jest rozwazny, ale i odwazny - mowi lezy ona od kraju, regionu geogra-
0 ficznego. Na rynkach rozwinietych
Beata Majewska, dyrektor Departamentu Wealth Pyt
Management w Banku BNP Paribas. e
Rozmawiat: Marcin Dzierzanowski Awlzs‘:'ts:;zziom 0d 0,5 mln zk akty-
wow plynnych. Natomiast my do
kazdego klienta i jego finanséw pod-

chodzimy bardzo indywidualnie. Ofe-
rujemy podejscie relacyjne, tzw. family
approach z uwzglednieniem wszyst-
kich cztonkow rodziny.

Bo?

Na wspotprace i budowanie rela-
cji z klientami zamoznymi patrze
przez pryzmat mojego ponad 20-let-
niego doswiadczenia w bankowosci.
Przez ten czas nauczytam sie, ze
kazdy klient jest inny, a elastycznos¢
i indywidualne podejscie s3 kluczo-
we dla dtugofalowych relacji opar-
tych na zaufaniu. Klientéw réznicuje
pozycja zawodowa, wielkos¢ zgro-
madzonego majatku, jego struktura
i pomyst na jego pomnazanie. Tylko
w ten sposéb mozna zrozumiec po-
trzeby i stworzy¢ spersonalizowana
strategie inwestycyjna. To nas wy-
réznia na tle innych bankéw, ktére
czesto najpierw wymagaja przynie-
sienia aktywow, dopiero potem za-
praszaja klienta do bankowosci pry-
watnej.

Wyohrazmy sobie teoretycznie
taka sytuacjg. Mowig pani, Ze mam
duze pienigdze ulokowane w innym

KAZDY KLIENT JEST INNY, A ELASTYCZNOSC | INDYWIDUALNE PODEJSCIE SA ramr: fevtoteralntera

KLUCZOWE DLA DLUGOFALOWYCH RELACJI OPARTYCH NA ZAUFANIU. TYLKO waszg ustuga, ale bojg sig na razie
TAK MOZNA STWORZYC SPERSONALIZOWANA STRATEGIE INWESTYCYJNA przenosié catosci aktywéw do was.

Co panina to?




Doskonale to rozumiem. Zresztg,
nie jest to wcale teoria. Takie sytu-
acje zdarzaja sie w rzeczywistosci.
Nowy klient potrzebuje czasu, aby
poznac bank, oferte, doradce i za-
ufac¢ naszym umiejetnosciom oraz
kompetencjom. Liczymy na to, ze
klient, poznawszy nas lepiej, zdecy-
duje sie na przeniesienie gtéwnej
relacji bankowej do nas. Nie ma po-
$piechu, klient powinien mie¢ pra-
wo do poznania nowych ustug, ktére
oferujemy jako jedyni na rynku.
Dzieki wieloletniemu doswiadczeniu
grupy, np. z Francji, Belgii czy
Luksemburga, dysponujemy peing
paleta produktow i ustug. Jako grupa
w segmencie Wealth Management
zarzadzamy obecnie 370 mld euro
aktywow! Méwiac nieskromnie,

w tej dziedzinie nie mamy sobie
réwnych.

To jeszcze doprecyzujmy. Wealth
Management to zarzadzanie majat-
kiem przez bank. PowiedzieliSmy
juz sobie, ze dostgpne jest ono dla
najzamozniejszych klientow. To te-
raz powiedzmy jeszcze, na czym
doktadnie polega.

Wspieramy klienta w kazdej
istotnej kwestii zwigzanej z jego
majatkiem, prywatnym i firmowym
- zgodnie z filozofig One Face to
Customer. Nasz klient otoczony jest
wszechstronng i wyjatkowa opieka,
a my szukamy rozwigzania dostoso-
wanego do jego potrzeb, nie stosu-
jac wystandaryzowanych procesow,
ktore czesto nie zdajg egzaminu
w przypadku klientow tego seg-
mentu. Mamy wysoko wykwalifiko-
wany zesp6t doradcow i wspotpra-
cujacych z nimi dedykowanych
makleréw, dileréw, ekspertow ds.
inwestycji, finansowania biznesu,
sukcesji, planowania majatku,

a takze ds. bankowosci codzienne;j.
Na majatek klienta patrzymy holi-

stycznie. Tworzymy swego rodzaju
ekosystem, w centrum ktérego jest
Kklient.

Kluczowe decyzje podejmuje za-
wsze osohiscie klient czy raczej
bankowi eksperci?

Tak jak mowitam, oferta jest bar-
dzo zindywidualizowana, wszystko
zalezy od osobistych potrzeb. Sa
klienci, ktérzy chetnie korzystaja

z rekomendacji w ramach ustugi
doradztwa inwestycyjnego lub sa-
modzielnie podejmuja decyzje in-
westycyjne. Inni wola skorzysta¢

z profesjonalnej obstugi makleréow
w pelni zarzadzajacych portfelem
w ramach ustugi asset management,
ktéra obejmuje nie tylko warszaw-
ska gielde, ale tez bogata game in-
strumentéw finansowych z rynkow
zagranicznych, w tym np. rozwija-
jacy sie rynek ETF-6w. Do klientéw,
ktorzy poszukuja gtebokiej wiedzy
eksperckiej z dziedziny prawa, kie-
rujemy ustuge Wealth Planning.
Obejmuje ona sukcesje biznesowg,
strukturyzacje transakcji oraz opty-
malizacje podatkowa. Co wazne,
Swiadcza ja eksperci z naszego de-
partamentu, a nie zewnetrzne kan-
celarie.

Ale najwazniejszy jest indywidual-
ny doradca?

Zdecydowanie. Stanowi on swo-
iste centrum kompetencji, wspiera
klienta w zakresie wszystkich
aspektow bankowych: indywidual-
nych, obejmujacych cztonkéw ro-
dziny, firmowych. Doradca ma pet-
na wiedze o kliencie, jego sytuacji
finansowej, potrzebach i planach.
W tej wspétpracy stawiamy na ja-
kos¢. Klienci moga liczy¢ na nasze
zaangazowanie i pomoc oraz naj-
wyzszy poziom dyskrecji.

A jak na segment Wealth
Management wpiyngta pandemia?
Bo wydaje mi sig, ze dosy¢ mocno...
Nie da sie ukry¢, ze to, co sie
wydarzyto w marcu, wszystkich nas
zaskoczyto. Nas jako Bank BNP
Paribas moze nieco mniej, bo mieli-
$my juz za soba doswiadczenie kry-
Zysu 2008 r., ale klientéw na pewno
mocniej. Zmienily sie ich oczekiwa-
nia i podejscie do inwestycji
i oszczednosci.

Jak reagowali?

Na poczatku emocjonalnie i ner-
wowo, byli zaniepokojeni nowa sy-
tuacja rynkowa. Niektérzy w natu-
ralny sposéb chcieli zabezpieczy¢
gotéwke, zapewniajac sobie bezpo-
sredni dostep do Srodkéw i kontrole
nad ich ptynnoscia. Wielu klientow
zrozumialo, Ze nie wystarczy
uproszczone zroznicowanie pro-

duktowe w ramach lokalnego rynku
finansowego. Prawdziwg wartoscig
jest szeroka dywersyfikacja — geo-
graficzna, walutowa, sektorowa.
Naszej silnej rynkowo instytucji ten
aspekt dotyczyt w zdecydowanie
mniejszym stopniu, ale mniejsze
banki odczuly to mocniej. Nieoce-
niony okazat si¢ doradca Wealth
Management. Klienci czuli sie

z nami bezpiecznie wiedzac, Ze na-
wet w trudnej sytuacji i przedtuza-
jacym sie lockdownie, jestesmy dla
nich solidnym gwarantem zabezpie-
czenia $rodkow finansowych.

Czyli pierwszg reakcja byta
nerwowosc. A druga?

Potrzeba informacji na temat
prognoz rynkowych oraz mozliwo-
$ci przebudowy portfela inwestycyj-
nego, aby bardziej odpowiadat no-
wym warunkom rynkowym. I tutaj
dostep do specjalistycznej wiedzy
oraz doswiadczenie wyniesione
z innych rynkéw niezwykle nam sie
przydaly. Co ciekawe, w maju poja-
wit sie jeszcze inny trend. Gdy nasi
klienci upewnili sie, ze ich aktywa
sa rzeczywiscie w bardzo dobrych
rekach i pozbyli sie niepokoju, za-
czeli sie zastanawiac, jak na obec-
nym kryzysie wygra¢. W jaki sposéb
wykorzystac chociazby duze spadki
na gietdach w Polsce i na $wiecie.
Klienci z wieksza otwartoscig na ry-
zyko zrealizowali w tym czasie sto-
pe wzrostu od 30 do 40 proc. To dla
nas wielka satysfakcja. Odnotowali-
$my takze wigksze zainteresowanie
nieruchomosciami zagranicznymi
— Kklienci, liczac na przecene warto-
$ci niektérych atrakeyjnych nieru-
chomosci, poszukiwali niestandar-
dowych ofert, np. ekskluzywnych
nieruchomosci w Londynie, Paryzu,
nad Morzem Srédziemnym. Dzieki
globalnemu doswiadczeniu mamy
pelne kompetencje, by pomoc w wy-
szukaniu takich ofert.

Czyli z kryzysu mozna wyjsé
wzmocnionym?

Zdecydowanie! Po pierwsze, ma-
jac zaufanego i kompetentnego do-
radce, ktorego wspiera grono eks-
pertow. Z perspektywy zwrotu
inwestycji zawsze mozna wykorzy-
staé sytuacje i przeku¢ ja na pozy-
tywne efekty. Po drugie, po pande-
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mii wszyscy jestesmy bogatsi
o nowa wiedze i doswiadczenie
— to one nas wzmacniaja.

Brzmi troche banalnie. Zawsze,
jak chcemy sig pocieszyé, méwimy,
ze sig czegos nauczylismy...

Podam konkretny przyktad. Sred-
nia wieku klienta w naszym seg-
mencie to ponad 55 lat. Zawsze sta-
wialiSmy na bezposredni kontakt,
wiec obie strony niespecjalnie od-
czuwaly potrzebe wprowadzania do
tej relacji rozwiazan digital. Teraz to
sie catkowicie zmienito, stato sie
wrecz priorytetowe.

Osobista relacja, o ktdrej
pani wspomniata, na tym
nie ucierpiata?

Okazalo sie, ze nie. Po pierwsze,
W nowej rzeczywistosci rola doradcy
nadal pozostaje absolutnie kluczowa
i nie do zastgpienia — to aspekt rze-
telnosci i odpowiedzialnosci. Jeste-
$my z naszymi klientami w dobrych
iw trudnych sytuacjach, w ktérych
procentuje budowanie trwatych
relacji opartych na solidnych funda-
mentach. Po drugie, klienci rozu-
mieja, Ze dzialania, jakie podejmuje-
my, sa podyktowane troska o ich
bezpieczenistwo, dlatego sg otwarci
na nowe rozwigzania digital — jeste-
$my dostepni za posrednictwem de-
dykowanego contact center Private
Line, bankowosci internetowej i mo-
bilnej. Szczegdlng innowacja byto
wdrozenie ustugi e-podpisu Autenti.
50 proc. naszych klientéw to przed-
siebiorcy, dlatego uruchomiliSmy
centrum kompetencji dla klientéw
jako wsparcie w zakresie progra-
moéw pomocowych w ramach Tarcz
antykryzysowych. Ciekawa inicjaty-
w3 s3 taze webinaria w formie onli-
ne, w ktorych niekiedy uczestniczy
nawet kilkaset os6b! Ostatnie na
przyklad dotyczyto aktualnej sytu-
acji w USA i wptywu wyboréw pre-
zydenckich na rynki kapitatowe.
Co wiecej, nowe rozwigzania zasto-
sowali$my réwniez w obszarze life-
style’u.

Na przyktad?

0d dawna dla klientéw organizo-
walismy spotkania z ciekawymi go-
$¢mi, czesto w niezwyktych miej-
scach. Teraz, biorac pod uwage

wymogi bezpieczenstwa, przeniesli-
$my tego rodzaju eventy do $wiata
online. I to okazato sie strzatem

w dziesiatke! Zrealizowalismy na
przyklad swietne spotkanie z Ma-
ciejem Stuhrem, a nawet z Anatoli-
jem Karpowem, ktdry rozegrat sy-
multane szachowa dla naszych
gosci i partneréw biznesowych.

Czy to znaczy, ze klient po pande-
mii jest dzis innym klientem?

Duzo nad tym sie zastanawiam
i nie mam jednoznacznej odpowie-
dzi. W naszym banku wszystko juz
dawno wrdcito do normy, wiec
mozna by powiedzie¢, ze dziatamy
prawie jak dawniej. Na pewno klient
po lockdownie jest znacznie bar-
dziej otwarty na rozwigzania digital.
Widze tez inna zmiane, chyba na-
wet wazniejsza. Klienci zauwazyli,
ze dywersyfikacja portfela inwesty-
cyjnego, o ktérym méwiono od lat,
to juz nie tylko slogan, lecz koniecz-
nos¢. Dlatego wielkim zaintereso-
waniem cieszy sie szeroka gama
wyspecjalizowanych produktéw,
ktére oferujemy.

Na przykiad?

Dostep do gietd na rynkach za-
granicznych, obligacje korporacyjne
czy certyfikaty strukturyzowane,
ktore jestesmy w stanie stworzy¢
pod konkretne zapotrzebowanie po-
jedynczego klienta, tzw. Club Deals.

A wydawato sig, ze ludzie w pande-
mii bedg ostrozniejsi...

Tam, gdzie trzeba, sa ostrozni,
ale klienci dzigki naszym doradcom
sa pewni, ze ich portfel jest bez-
pieczny, zarzadzany z najwieksza
starannoscia i odpowiedzialnoscia.
Maja poczucie, ze godny zaufania,
rzetelny i stabilny partner to
w trudnych czasach prawdziwa
wartosc. I potrafig to wykorzystac
— w obszarze inwestycji zwigzanych
z rynkami kapitatowymi odnotowa-
liSmy wzrosty obrotéw o kilkaset
procent! Bo nasz klient jest rozwaz-
ny, ale i odwazny.

A jakie scenariusze nas czekajg
w przyszitym roku?
Oczywiscie, w tym réwnaniu jest
wiele niewiadomych, chociazby
w kontekscie drugiej fali pandemii,

ktérej skale juz widzimy. Niemniej
na razie zapowiedzi sa do$¢ optymi-
styczne, wychodzimy z kryzysu
szybciej, niz sie spodziewali$my.
Wedtug prognoz, gospodarka za-
koriczy ten rok wynikiem minus

4,6 proc., ale juz w 2021 r. wzrost
gospodarczy ma osiaggnac plus

£ proc. W poréwnaniu z innymi kra-
jami bedziemy zatem w znacznie
lepszej sytuacji. Nie mozemy tez
zapominac o serii obnizek stép pro-
centowych. Dzis$ Klienci, ktérzy
trzymaja depozyty w banku, realnie
traca. To wszystko sprawi, ze przy-
szly rok nieuchronnie przyniesie
jeszcze wieksze zainteresowanie
réznymi rozwigzaniami w obszarze
produktéw inwestycyjnych. A w tej
dziedzinie nasza oferta nie ma sobie
réwnych. ®

BEATA MAJEWSKA

dyrektor Departamentu Wealth
Management w Banku BNP Paribas,
absolwentka Handlu Zagranicznego
Akademii Ekonomicznej w Krakowie.
Menedzer z ponad 20-letnim doswiad-
czeniem w sektorach: FMCG oraz ban-
kowym - w zakresie zarzadzania sprze-
dazg, segmentem private banking,
ofertg produktowg oraz jakoscig ustug
w réznych kanatach obstugi klientéw
indywidualnych. Z migdzynarodowymi
instytucjami finansowymi takimi jak
Citibank, Deutsche Bank zwigzana

0d 1999 r. 0d 2018 r. w Banku BNP
Paribas zarzadza bankowoscia prywat-
na - BNP Paribas Wealth Management
- ktdra zostata doceniona przez eks-
pertdw rynkéw finansowych i klientow
w prestizowych migdzynarodowych
rankingach, zdobywajac nagrody Euro-
money 2019 i World Finance Magazine
2019 za najlepsza jakos¢ $wiadczonych
ustug bankowosci prywatnej oraz

5 gwiazdek Forbes w 2020 .
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