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Polska wchodzi w nowy etap tworzenia prywatnych majatkow - dynamiczny, wielopokoleniowy
i coraz bardziej globalny. O tym, jak zmieniajg sie potrzeby najzamozniejszych Polakow i jakie
rozwigzania wyznaczajg dzis standard bankowosci prywatnej, rozmawiamy z Beatg Majewska,
Dyrektor Zarzadzajaca Pionem Wealth Management i Biurem Maklerskim Banku BNP Paribas.

Redakcja: Jak na przestrzeniostatnich lat zmienia sig profil
zamoznych Polakéw? Czy liczba klientéw ultrazamoznych
ro$nie w zauwazalnym tempie?

Beata Majewska: Polski rynek zamoznosci coraz bardziej
odzwierciedla globalne trendy. Historia duzych majgtkow
w Polsce jest stosunkowo mtoda, liczy nieco ponad trzy
dekady, czylityle, ile uptyneto od transformacji ustrojowej. To
wtasnie tamte czasy otworzyty droge do przedsigbiorczosci,
tworzac fundamenty dzisiejszej gospodarkiibudujgc grupe
pierwszych polskich milioneréw. Dynamika wzrostu tego
segmentu pozostaje do dzi$ jedng z najwyzszych w Europie
-napoziomie okoto 5% rocznie.

Wedtug danych Capgemini Poland na koniec 2024 roku
w Polsce zyto juz prawie 20,5 tys. oséb zakwalifikowanych
jako HNWI (klienci ultrazamozni), dysponujgcych tgcznie
majatkiem o wartosci 72 mld dolaréw. Az 90% tej grupy to
osoby posiadajace majatek w przedziale 1-5 min USD. Utrzy-
mujace sie wysokie tempo rozwoju gospodarczego sprzyja
dalszemu poszerzaniu sie tego segmentu i profesjonalizacji
ich podejécia do zarzadzania majatkiem.

Jak dzi$ wyglada $wiadomoéé finansowa ultrazamoznych
klientéw w Polsce? Jakie zmiany obserwujecie?

Ostatnielata byty czasemintensywnego uczenia sie zaréwno
po stronie klientdw, jak i instytucji finansowych. Pandemia,
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a potem turbulencje geopolityczne sprawity, ze inwestorzy
stali sie znacznie bardziej $wiadomi ryzyka i koniecznosci
dywersyfikacji. Co wazne, chodzi juz nie tylko o dywersyfi-
kacje produktows, ale szeroka, geograficzng, walutowg czy
sektorowa.

Widac réwniez wigksze zaufanie dorozwigzan, ktore wczesniej
byty uznawane za zbyt specjalistyczne lub skomplikowane.
Klienci chetnie siegaja po produkty niszowe, strukturyzowane
czy globalne rozwigzania inwestycyjne. Jednoczesnie rosnie
$dwiadomos¢ roli partnera finansowego, jego stabilnosci,
skali dziatania i pozycji miedzynarodowej. W momentach
kryzysowych umacnia sie przekonanie, ze wybér BNP Paribas
Wealth Management jako partnera byt decyzjg bezpieczng
i przysztosciowa.

Znaczacym czynnikiem sg réwniez procesy miedzypokole-
niowe. Mtodsze generacje majg inne podejscie do majgtku,
sgotwarte na edukacje finansowa, inwestycje globalne oraz
narzedzia, takie jak na przyktad fundacja rodzinna.

BNP Paribas Wealth Management jako pierwszy w Polsce
stworzyt dedykowany model obstugiklientéw ultrazamoz-
nych. Co stanowi jego najwieksza przewage?

Naszg przewagg jest unikatowy, miedzynarodowy model,
ktory zaadaptowaliémy do polskiego rynku. Inspiracja byty
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rozwigzania stosowane w najbardziej rozwinietych Centrach
Wealth Management. Wraz z rozwojem zamoznosci klien-
tow rosng ich oczekiwania, dotycza nie tylko produktdw,
ale réwniez standardu obstugi, dostepnosci ekspertéw
i holistycznego podejscia.

Nowy model obstugi zapewnia elitarne, miedzypokoleniowe
podejscie do relacji finansowych. W jego centrum stoi wy-
jatkowe zestawienie kompetencji: od doradcéw po Portfolio
Counselloréw, ktorzy tworzgianalizujg portfele inwestycyjne
w sposdb indywidualny, czesto projektujgc strategie ,szyte
na miare”.

Ogromng wartoscia jest globalno$¢ Grupy BNP Paribas, dostep
do rynkéw zagranicznych, specjalistyczna wiedza sektoro-
wa, mozliwos¢ tworzenia produktow strukturyzowanych
dla jednego konkretnego klienta, a takze dostep do ustug
niedostepnych w Polsce, jak skrytkibankowe we Francji czy
Luksemburgu.

To wartos¢, ktérej narynku nie da sig tatwo powielic.

Ustuga Family Office wciaz jest w Polsce nowoscia. Jakie
potrzeby klientow sprawity, ze zdecydowaliscie sie ja
rozwingc?

Widzimy wyraznie, ze polskie firmy wchodza dzi$ w okres
masowej sukcesji. Pierwsze pokolenie przedsigbiorcédw bu-
dujgcych majatki po 1989 roku zaczyna przekazywac ster
mtodszym liderom. Naturalnie ro$nie wiec zapotrzebowanie
na ekspertow, ktorzy pomogq uporzadkowac kwestie prawne
i finansowe zwigzane z wielopokoleniowym zarzgdzaniem
majatkiem.

Nasze Family Office odpowiada na te wyzwania, oferujgc
klientom wsparcie ekspertéw z doswiadczeniem prawniczym,
dostep do doradztwa przy zaktadaniu fundacji rodzinnych,
tworzeniu statutdéw, struktur sukcesyjnych czy integracji
majatku prywatnego z biznesowym.

Cowazne, fundacje rodzinne w Banku BNP Paribas otrzymuja
petng obstuge bankows juz na etapie ,w organizac;ji”, co
oznacza, ze mogg rozpoczaé inwestowanie natychmiast,
bez oczekiwania na wpis sadowy. To przewaga nieosiggalna
w innych instytucjach.

Nasza filozofia zaktada traktowanie fundacjijak klienta private
banking z petnym dostepem do rozwigzan inwestycyjnych,
walutowych, kredytowych oraz eksperckiego wsparcia przy
transakcjach, w tym escrow.

Jakie sg najczestsze wyzwania zwigzane z zaktadaniem
i prowadzeniem fundacji rodzinnych?

Najwigkszym wyzwaniem jest kompleksowe zaplanowanie
sukcesji. Fundacja rodzinna ma zabezpieczaé majatek,
zaréwno firmowy, jak i prywatny, przed rozdrobnieniem lub

niepozgdang sukcesjg. Tworzy stabilng strukture wykra-
czajgca poza jedno pokolenie, obejmujgcg takze rodziny
patchworkowe czy zwigzki partnerskie.

Zamozni Polacy coraz czesciej traktujg fundacje nie tylko
jako narzedzie finansowe, ale réwniez sposdéb na przekazanie
wartosciidtugofalowejwizji. Jednak aby w petniwykorzystaé
ichpotencjat, niezbedne jest profesjonalne wsparcie prawne,
podatkowe iinwestycyjne.| wtasnie te kompleksowa opieke
zapewniamy jako lider rynku.

Model ,,one bank” to holistyczne podejscie do klienta.
Czy wida¢ rosnace zainteresowanie taka forma wspdt-
pracy?

Zdecydowanie tak. Kliencioczekuja dzi$, ze bank bedzie part-
nerem nie tylko dlanich samych, ale rowniez dlaichrodziniich
firm.Model ,one bank” tgczy finanse indywidualne, majgtek
rodzinny i relacje firmowe w jeden zintegrowany system.
Umozliwia to przejrzyste zarzgdzanie wszystkimi aktywami
oraz tatwiejsze podejmowanie strategicznych decyzji.

Dodatkowym atutem jest mozliwosc¢ otwierania kont dla
réznego rodzaju podmiotdw, spdtek, fundacji, struktur
zagranicznych tworzonych w celu ochrony i pomnazania
majatku. To rozwigzanie, ktérego konkurencja czesto nie
oferuje. Zwienczeniem jako$ci tego modelu jest tytut Best
Private Bank in Poland, w ramach migdzynarodowego konkursu
Global Private Banking Innovation Awards.

Mtodsze pokolenia coraz aktywniej przejmujg majatki
rodzinne. Jakie narzedzia oferujecie, aby wspieraé ich
rozwdj, kompetencje i przywédztwo?

Szacuje sie, ze w ciggu najblizszych pigciu lat w Polsce moze
odby¢ sie ponad 80 tys. procesow sukcesyjnych. To ogromne
wyzwanie, ale i przetomowy moment dla polskiej bankowosci
prywatnej. Nowa generacja HNWI oczekuje bardziej part-
nerskiej relacji, przestrzeni do rozwoju i dostepu do wiedzy
globalne;j.

Dlatego BNP Paribas Wealth Management aktywnie pracuje
zaréwno z nestorami, jak i sukcesorami. Mtodsze pokolenie
zapraszamy do miedzynarodowego programu Next Genera-
tion, w ramach ktérego organizujemy seminaria edukacyjne,
warsztatyispotkania networkingowe. To przestrzen, w ktérej
mtodziliderzy ucza sig zarzgdzania majgtkiem, ESG, filantro-
pii, inwestowania tematycznego czy budowania rodzinne;j
strategii na pokolenia.

Nowi sukcesorzy patrzg namajgtek jako narzedzie wptywu, nie
tylko prywatnego, ale réwniez spotecznegoi $rodowiskowego.
Dlatego tak wazne jest, aby ich doradcy potrafili rozmawiaé
nie tylko o produktach, ale przede wszystkim o wartosciach,
wizji i dtugim horyzoncie inwestycyjnym. @

Opracowanie: redakcja
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