STAWIAMY NA ODPOWIEDZIALNE

INWESTOWANIE

Z BEATA MAJEWSKA, dyrektor zarzadzajaca Pionu Wealth
Managementw Banku BNP Paribas, rozmawia Justyna Szymanska.

Oprocz najwyzszej klasy know-how,

globalnego dos$wiadczenia i mozli-
wosci instytucji, ktorej powierzamy
majatek, potrzebna jest takze sper-
sonalizowana, oparta na zaufaniu,
niezalezna od sytuacji rynkowej
wspolpraca z Klientem?

Zdecydowanie. Od ponad 40 lat BNP Pa-
ribas Wealth Management w wielu kra-
jachwspiera swoich Klientoww obszarze
zarzadzania majatkiem. Historia poka-
zuje, ze kazdy kryzys otwiera tez nowe
mozliwosci, warto wiec zwiekszy¢ swoje
szanse naichwykorzystanie. Pytanie, jak
i z kim chcemy to zrobi¢. Pamietajmy, ze
zadna strategia inwestycyjna nie jest uni-
wersalna. Niezaleznie od tego, czy mamy
czasy tatwiejsze czy trudniejsze, musi
by¢ ona dopasowana przede wszystkim

do indywidualnych preferencji Klienta.
Mozemy pochwali¢ sie 200-letnig histo-
rig catej Grupy BNP Paribas, ktora jest
najwieksza grupa finansowa w catej Unii
Europejskiej. Od poczatku naszej historii
dojrzale i odpowiedzialnie budujemy re-
lacje z Klientami.

Cowyroznia Panstwa oferte?

Wyroznia nas podejscie One-Face-
-to-Customer: opieka nad finansami
indywidualnymi Klienta i catej jego
rodziny, ktora jest zintegrowana z pet-
nym zakresem relacji dotyczacych
jego biznesu. Taki model wspotpra-
cy gwarantuje Klientowi wygode i ta-
two$¢ zarzadzania majatkiem. Jako
jedni z pierwszych w Polsce prowa-
dzimy np. rachunki escrow dla Klien-
tow indywidualnych, ktore zabez-
pieczaja ich interesy przy duzych
i skomplikowanych transakcjach, np.
sprzedaz biznesu nowemu inwesto-
rowi. Dysponujemy rowniez sperso-
nalizowanym procesem kredytowym,
po przeprowadzeniu oceny zdolnosci
kredytowej, udzielamy bardzo wyso-
kich kredytow inwestycyjnych dla osob
fizycznych, nawet ponad 100 min zi,
z mozliwoScig ustanowienia niestan-
dardowych zabezpieczen. Jesli zas cho-
dzi o nasza podstawowa domene, czyli
zarzadzanie aktywami, przygotowuje-
my tzw. Club Deals. Innym unikalnym
elementem naszego podejscia jest ofer-

ta dla Klienta indywidualnego niebe-
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dacego konsumentem, jak np. fundacje
czy spotki, zarejestrowane w Polsce lub
za granicg, powotywane w celu inwesto-
waniaizabezpieczania majatku prywat-
nego Klientow.

Co do

wejscie w zycie przepisow o fundacji

Panstwa ustug wnioslo

rodzinnej?

Jestesmy w petni gotowi do obstugi tej
nowej formy prawnej. Na bazie rozwia-
zan przeznaczonych dla osob prawnych
jestesmy w stanie zaproponowac oferte
taka, jak dla osob fizycznych, wtacznie
z obstugg rachunku dla fundacji rodzin-
nej przez dedykowanego doradce Wealth
Management - tego samego, ktory obstu-
guje Klienta w ramach relacji indywidu-
alnej (fundatora lub beneficjentow).
Zainteresowanie tg nowa formg prawng
wérod naszych Klientow jest olbrzymie.
Otwieramy rachunki rowniez funda-
cjom rodzinnym w organizacji, tj. jesz-
cze przed ztozeniem wniosku o wpis do
sadu rejestrowego. Fundatorzy moga
uzy¢ takiego rachunku do wptaty fundu-
szu zatozycielskiego, a przedstawienie
dowodu wptaty tego funduszu jest nie-
zbednymwarunkiem procesu rejestracji
fundacji rodzinnej. Klienci, ktorzy zasta-
nawiaja sie, czy fundacja rodzinna be-
dzie dobrym rozwigzaniem w przypad-
ku ich sytuacji rodzinnej i majatkowej,
moga skorzystac z konsultacji w ramach
bezptatnej ustugi Wealth Planning.
Wsrod rozwigzan, ktore obecnie moze-
my zaproponowac¢ nowo zaktadanym
fundacjom rodzinnym, jest oferta banko-
wosci codziennej czy produkty kredyto-
we oraz wiele mozliwo$ci inwestowania
srodkow na rynkach finansowych w ak-
cje, obligacje, ETF-y, certyfikaty struk-
turyzowane, czy fundusze inwestycyjne.

w rozumieniu ke. Produkty inwestycyjne sa obarczone ryzykiem inwestycyjnym z mozliwoscia utraty czesci lub catosci zainwestowanego kapitatu. Rekomendacje nie maja charakteru opinii

podatkowych, prawnych, inwestycyjnych i nie powinny by¢ tak traktowane. Nie Swiadczymy tez ustug zarzadzania majatkiem.



