"BANKI

Rynek Private Banking zmienia sie wraz
z rosngcymi oczekiwaniami klientéw za-
moznych, dla ktérych zarzadzanie ma-
Jjatkiem oznacza dzi$ znacznie wigcej niz
dostep do produktéw inwestycyjnych.
Liczg sie kompleksowe doradztwo, in-
dywidualne podejscie, bezpieczeristwo,
sukcesja oraz nowoczesne rozwigzania
technologiczne. W raporcie prezentu-
jemy osoby zarzgdzajgce segmentem
Private Banking oraz wyrézniamy ofer-
ty, ktére odpowiadajg na najwazniejsze
potrzeby klientéw - od inwestowania
i ochrony majatku po planowanie jego
przysztosci i przekazywanie kolejnym
pokoleniom.






PRIVATE BANKING

LISTA WHO IS WHO

WOJCIECH ADAMCZYK

KIERUJE OBSZAREM WEALTH MANAGEMENT
W ERSTE BANK POLSKA

Wojciech Adamczyk od wrzesnia 2026 r. kieruje obszarem We-
alth Management w Erste Bank Polska. Odpowiada za rozwd;j
strategii, modeli obstugi oraz rozwiazar inwestycyjnych, a tak-
Zze segmentu Private Banking. Jest doswiadczonym menedze-
rem rynku bankowego i kapitatlowego, od prawie dwéch dekad
zwigzanym z obszarem zarzadzania majgtkiem, inwestycji oraz
obstugi klientéw zamoznych.

Przez 18 lat pehnit funkcje kierownicze w Citi Handlowy, gdzie
odpowiadat m.in. za rozwéj bankowosci prywatnej, oferte We-
alth Management, model doradztwa inwestycyjnego oraz kie-
rowat Biurem Maklerskim. Nastepnie koordynowat stworzenie
nowego modelu Wealth Management w VeloBanku.

Jest absolwentem Wyzszej Szkoty Ubezpieczeri i Bankowosci
w Warszawie.

MALGORZATA ANCZEWSKA

DYREKTORKA BANKOWOSCI PRYWATNE] W ALIOR BANKU

Malgorzata Anczewska - dyrektorka bankowosci prywatnejw Alior
Banku, menadzerka branzy finansowej z wieloletnim doswiadcze-
niem w zarzadzaniu obszarami private banking i wealth manage-
ment. Ponad 20 lat zwigzana z bankowoscig, na stanowiskach za-
rzadczych w najwigkszych polskich bankach. W latach 2009-2018
dyrektorka bankowosci prywatnej w mBanku i prezeska zarzadu
mWealth Management. Wprowadzita pionierskg na polskim rynku
ustuge doradztwa inwestycyjnego. W latach 2019-2024 rozwijata
ustugi wealth management i family office jako wiceprezeska nie-
zaleznej firmy doradztwa inwestycyjnego iWealth Management
i prezeska zarzadu iWealth Family. W przeszlosci zwigzana z Raif-
feisen Bankiem i BPH PBK, gdzie odpowiadata za tworzenie i rozwdj
ofert dla zamoznych klientéw. Wspdttwérczyni rozwoju doradztwa
finansowego w Polsce, wiceprezeska zarzgdu Fundacji EFPA Polska
w latach 2019-2024, obecnie czionkini rady Fundacji. Absolwentka
Wydziatu Zarzadzania Uniwersytetu Warszawskiego i studiéw po-
dyplomowych MasterClass of Management, Psychologia w Zarza-
dzaniu na Uniwersytecie SWPS. Prywatnie pasjonatka jogi, podrézy
i nordic walkingu.
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Wealth Management to dzis$ znacznie
wiecej niz wsparcie klienta w zarzadzaniu
portfelem inwestycyjnym

Wealth Management zaczyna sie tam, gdzie koriczy sie mySlenie
o pojedynczych produktach finansowych czy wybranej czesci majatku
klienta. W tym podejsciu centrum uwagi stanowig cele klienta, jego
rodzina, biznes i majatek jako catosc.

WOJCIECH ADAMCZYK
dyrektor Obszaru Wealth
Management, Erste Bank Polska

luczowe jest nie tylko
K:iostarczanie przez bank
ozwigzan finansowych,
ale strategiczne wspieranie klien-
ta w budowaniu, ochronie i prze-
kazywaniu majatku kolejnym
pokoleniom. To whasnie odréznia
nowoczesne Wealth Manage-
ment od tradycyjnego podejscia
do bankowosci.

Zmieniajq sie oczekiwa-

nia i potrzeby klientéw

Rozwija sie podejscie do zarza-
dzania majatkiem, bo zmieniajg
sie oczekiwania i potrzeby klien-
téw, poziom zamoznosci i ztozo-
nos¢ majatkéw, nastepuje takze
zmiana pokoleniowa. Wptyw ma
zmieniajgca sie technologia czy
rozwoj ustug i produktow finan-
sowych.

Coraz wieksze znaczenie ma do-
$wiadczenie klienta — zaréwno

wynikajgce z wygody w korzy-
staniu z rozwigzan banku, jak tez
oczekiwanie bardziej komplekso-
wego podejscia do majatku.
Przez lata rozmowy o majatku
koncentrowaly sie przede wszyst-
kim na jego budowaniu i pomna-
zaniu. Dzi$ coraz czesciej istotne
staje sie jego skuteczne przekaza-
nie kolejnemu pokoleniu.
Badania pokazuja, jak kluczowa
role zaczyna miec¢ sukcesja ma-
jatku - nawet 70 proc. zamoz-
nych rodzin traci znaczng czes¢
majatku juz w drugim pokoleniu,
a okoto 90 proc. w trzecim po-
koleniu. Mniej wynika to z nie-
wiasciwych decyzji inwestycyj-
nych, a czesciej - z braku planu
sukcesji lub nieprzygotowania
spadkobiercéw czy konfliktéw
rodzinnych. Pytanie, kto bedzie
wiascicielem miliardéw majat-
kow, ktore w efekcie zmiany po-
koleniowej beda przekazywane
w nadchodzacych latach, nabie-
ra szczegdélnego znaczenia i wca-
le nie ma na nie oczywistej od-
powiedzi.

Dobrze przygotowana suk-
cesja wymaga czasu

Warto pamietad, ze wspotczesna
sukcesja nie dotyczy wytacznie

przedsiebiorstwa. To takze nieru-
chomosci, portfele inwestycyjne
czy inne aktywa finansowe. Sku-
teczne planowanie sukcesyjne
wymaga wiec spojrzenia na ma-
jatek jako ekosystem, ktérego
celem jest zapewnienie rodzi-
nie bezpieczenstwa i stabilnosci
w dtugim terminie.

Dobrze przygotowana sukcesja
wymaga czasu. To przemyslany
plan obejmujacy aspekty formal-
ne i rodzinne. Kluczowe znacze-
nie maja: odpowiednia struktura
wiasnosciowa aktywoéw, kwestie
spadkowe, a w przypadku przed-
siebiorcow takze plan kontynu-
acji dziatalnosci firmy.

W Polsce dojrzewa pokolenie
przedsiebiorcéw, ktérzy budo-
wali swoje firmy po transforma-
¢cji gospodarczej. Dla wielu z nich
to moment odpowiedzi na py-
tanie, jak skutecznie przekaza¢
majatek, jak go dalej rozwijac.
Rola nowoczesnego Wealth Ma-
nagement jest wspieranie klien-
téw w pomnazaniu kapitatu, ale
takze w jego ochronie i sukces;ji.
Ostatecznie sukces zarzagdzania
majatkiem coraz czesciej mierzy
sie zdolnoscig do zachowania
wartosci rodzinnego dorobku
na lata.
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LECH GALKOWSKI

WICEPREZES ZARZADU ERSTE BANK POLSKA, KIERUJACY
PIONEM BANKOWOSCI KORPORACY|NEJ | INWESTYCY]NE]J.

Jest doswiadczonym bankierem korporacyjnym i inwestycyj-
nym, posiadajgcym wieloletnig praktyke w zarzadzaniu oraz
budowaniu relacji z klientami. Przede wszystkim jest jednak
skutecznym i dbajagcym o zespdt liderem.

Absolwent Szkoty Gtéwnej Handlowej w Warszawie na kierunku
Finanse i Bankowo$¢ oraz stypendysta Staffordshire University
Business School.

Z bankiem zwigzany od 2012 r. Od 2021 r. petni funkcje cztonka
zarzadu banku, a takze przewodniczy Radzie Nadzorczej Erste
Factoring. Wczesniej, w latach 2012-2018, kierowat Departa-
mentem Bankowosci Korporacyjneji Inwestycyjnej, a nastepnie
Departamentem Bankowosci Inwestycyjnej, gdzie odpowiadat
za opracowanie i wdrozenie strategii wspétpracy z klientami.
0d 2010 r. jest réwniez przewodniczagcym Rady Nadzorczej Te-
lestrada S.A. Jako wiceprezes zarzgdu Erste Bank Polska odpo-
wiada dzisiaj za bankowos$¢ inwestycyjna, korporacyjng i bizne-
sowg oraz Wealth Management.

BEATA MAJEWSKA

DYREKTORKA ZARZADZAJACA PIONU WEALTH
MANAGEMENT | BIURA MAKLERSKIEGO
BNP PARIBAS BANK POLSKA

Odpowiada za rozwdj strategiczny obszaru wealth manage-
ment oraz kompleksowg obstuge klientéw zamoznych i ultra-
zamoznych. Posiada wieloletnie doswiadczenie w bankowosci
prywatnej, zarzgdzaniu majatkiem i ustugach inwestycyjnych.
Pod jej kierownictwem BNP Paribas rozwija oferte obejmujaca
m.in. doradztwo inwestycyjne, family office, planowanie suk-
cesji oraz rozwigzania dla najbardziej wymagajacych klientéw.
W 2026 r. zostata wyrézniona miedzynarodowa nagroda We-
althBriefing za wkiad w rozwdj i ksztattowanie rynku wealth
management w Polsce.
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WOJCIECH SIENCZYK

WICEPREZES ZARZADU ING BANKU SLASKIEGO
ODPOWIEDZIALNYM ZA PION KLIENTOW PRIVATE BANKING
I INWESTYCJI, W TYM BIURO MAKLERSKIE

Absolwent SGH w Warszawie na kierunkach Miedzynarodowe
Stosunki Gospodarcze i Polityczne oraz Zarzadzanie i Marke-
ting, a takze studiéw doktoranckich. Ponadto ukoriczyt Inter-
-Alpha Banking Program w INSEAD, Fontainebleau, we Francji.
Ma wieloletnie do$wiadczenie w zakresie rozwoju i zarzadzania
bankowoscia prywatng. Od roku 1998 zwiazany byt z Kredyt
Bank S.A., gdzie od 2000 r. tworzyt od podstaw, a nastepnie za-
rzadzat i rozwijat Departament Private Banking. W latach 2011
- 2018 byt odpowiedzialny za rozwdj rynku polskiego w Banku
Hyposwiss w Zurichu oraz w Banque Privee BCP (Suisse) w Ge-
newie. W 2018 r. dotagczyt do Grupy Santander Bank Polska
gdzie odpowiadat za integracje z Deutsche Bank w obszarze
Private Banking.

MICHAL WALECZAK

DYREKTOR CENTRUM BANKOWOSCI PRYWATNE]
W BANKU PEKAO

Od ponad 30 lat zwigzany z bankowoscia korporacyjna, pry-
watng i inwestycyjng. Swoje doswiadczenie zdobywat w re-
nomowanych instytucjach finansowych w Polsce i za grani-
c3, m.in. w grupach ABN Amro i UniCredit oraz Banku BPH
i Banku Pekao.Z Bankiem Pekao zwigzany jest od 2007 r.
W latach 2021-2024 odpowiadat za strategie i rozwéj oraz
operacyjne funkcjonowanie Pionu Bankowosci Prywatnej
i Produktéw Inwestycyjnych. Dzi$, jako dyrektor Centrum
Bankowosci Prywatnej, koncentruje sie na dalszym rozwo-
ju bankowosci prywatnej oraz obszaru family office, budo-
waniu kompleksowej oferty dla zamoznych klientéw oraz
tworzeniu dtugoterminowych relacji opartych na zaufaniu
i najwyzszych standardach obstugi.

PRIVATE BANKING
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PRIVATE BANKING DZIS

— od zarzadzania aktywami do
zarzadzania calym majatkiem

Tradycyjny private banking, rozumiany przede wszystkim jako dedykowany
bankier, dostep do ekskluzywnych produktow inwestycyjnych i indywidualna
obstuga, przestaje wystarcza¢ zamoznym polskim klientom. Punkt ciezkosci
przesuwa sie dzi$ z zarzadzania ptynnymi aktywami przechowywanymi w banku
na kompleksowe zarzadzanie catym majatkiem - prywatnym i firmowym,
obejmujacym réwniez nieruchomosci czy udziaty w przedsiebiorstwach.

MALGORZATA MAZUR
wspdtzatozycielka Value Finance

o zmiana nie tylko
modelu obstugi, ale
przede wszystkim

sposobu myslenia. Dla przed-
siebiorcy granica miedzy finan-
sami firmy a majatkiem osobi-
stym czesto jest bardzo cienka.
Decyzja dotyczaca biznesu moze
wplywaé na bezpieczenistwo ro-
dzinnego majatku, a z kolei
struktura majatku prywatnego
moze determinowac mozliwosci
dalszego rozwoju przedsigbior-
stwa. Dlatego coraz wiekszego
znaczenia nabiera Wealth Ma-
nagement, rozumiany nie jako
sprzedaz kolejnych produktéw
finansowych, ale spojrzenie na
caty obraz finanséw klienta.

Private banking to za malo
Dedykowany bankier i dostep
do szerokiej oferty inwestycyj-
nej pozostaja waznymi elemen-
tami obstugi zamoznego klien-
ta, nie odpowiadaja jednak na
wszystkie jego potrzeby. Banki
oferujg przede wszystkim wta-
sne lub partnerskie produkty
finansowe, podczas gdy praw-
dziwe zarzadzanie majatkiem
wymaga hiezaleznego spojrze-
nia na catg strukture aktywow
klienta, w tym réwniez na jego
biznes operacyjny.

Zamozny przedsiebiorca nie
potrzebuje dzi§ wylacznie od-
powiedzi na pytanie, gdzie
ulokowaé nadwyzke kapitatu.
Réwnie istotne stajg sie kwestie
plynnosci, podatkéw, struktury
wlasno$ciowej, bezpieczeristwa
majatku czy przygotowania go
do przekazania kolejnemu po-
koleniu. W praktyce oznacza
to koniecznosé potaczenia kilku

perspektyw: bankowej, inwe-
stycyjnej, podatkowej, prawnej
oraz finansowo-ksiegowej.

Fundacja rodzinna zmienita
rozmowe o majatku

Dobrym przyktadem tej zmia-
ny jest rosngce znaczenie fun-
dacji rodzinnych. Wprowa-
dzenie dotyczacej jej ustawy
przewartosciowato rynek ustug
dla HNWI, przesuwajac ciezar
dyskusji z lokowania kapitalu na
dtugoterminowa ochrone i suk-
cesje majatku.

Fundacja rodzinna moze staé
sie waznym elementem strategii
zarzadzania majatkiem, ale jej
utworzenie nie konczy procesu.
Wrecz przeciwnie — w wielu
przypadkach dopiero rozpoczy-
na bardziej ztozone zarzgdzanie
strukturg. Bank prywatny moze
pomagaé w zarzadzaniu portfe-
lem aktywéw znajdujacych sie
wewnatrz fundacji, ale za stwo-
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rzenie, wdrozenie i operacyjne
prowadzenie catej struktury od-
powiadajg réwniez wyspecjali-
zowani doradcy finansowi, ksie-
gowi i prawnicy.

Fundacja wymaga skrupulatnej
ewidencji ksiegowej, odpowied-
niego ujecia i wyceny wnoszo-
nego majatku oraz biezacego
nadzoru podatkowego. W tym
modelu ksiegowo§é przestaje
byé wytaeznie funkcjg admi-
nistracyjna i staje sie jednym
z elementéw bezpieczenstwa ca-
tej konstrukeji majatkowe;.

Ksiegowosé i finanse

w centrum Wealth
Management

To wtasnie bezpieczenstwo po-
datkowe i przejrzystosé ksiego-

ZAMOZNY
PRZEDSIEBIORCA NIE
POTRZEBUJE DZIS
WY£ACZNIE ODPOWIEDZI
NA PYTANIE, GDZIE
ULOKOWAC NADWYZKE
KAPITAEU.

PRIVATE BANKING

wa stajg sie dzi$ réwnie istotne,
jak oczekiwana stopa zwrotu
z inwestycji. W przypadku du-
zych majatkow niewlasciwa de-
cyzja podatkowa, btad w ewiden-
cji czy nieprawidlowe rozliczenie
moze mie¢ znacznie wieksze kon-
sekwencje finansowe niz krétko-
terminowa strata na czesci port-
fela inwestycyjnego.
Nowoczesny model obstugi za-
moznych klientéw coraz wy-
razniej lokuje sie wiec na styku
bankowosci, doradztwa podat-
kowego i biezacej ksiegowosci.
Znaczenie maja nie tylko same
aktywa, ale réwniez sposéb ich
posiadania, przeptywy pomiedzy
biznesem a majatkiem prywat-
nym oraz konsekwencje podat-
kowe podejmowanych decyzji.
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Dodatkowo otoczenie regulacyj-
ne staje si¢ coraz bardziej wy-
magajace. Cyfryzacja procesow,
KSeF, zmiany w podatkach od
dochodéw z kapitaléw czy regu-
lacje dotyczace CIT i PIT przy
wyplatach z fundacji rodzinnych
powoduja, ze zarzadzanie ma-
jatkiem wymaga coraz wiekszej
kontroli nad danymi finansowy-
mi. W takim otoczeniu nie da sie
skutecznie zarzadzaé majatkiem
bez wiarygodnej i aktualnej in-
formacji finansowej.

Nowe pokolenie oczekuje
partnerstwa

Zmienia si¢ rowniez klient pri-
vate bankingu. Sukcesorzy oraz
nowa fala przedsiebiorcow,
w tym przedstawiciele branzy
technologicznej, majg inne ocze-
kiwania niz budowniczowie pol-
skiej kapitalowosci z lat 90. Dla
mtodszego pokolenia naturalna
jest cyfryzacja, dostep do da-
nych i przejrzystosé procesow.
Rosngce znaczenie majg row-

niez kwestie zréwnowazonego
inwestowania i ESG.

Przede wszystkim zmienia sie
jednak oczekiwanie wobec roli
doradcy. Coraz czesciej nie cho-
dzi o ,sprzedaz produktu”, lecz
o partnerskie doradztwo w za-
rzadzaniu ryzykiem, pltynnoscia
i calym majatkiem. Klient chce
rozumieé, jak poszczegélne de-
cyzje wplyng na jego sytuacje fi-
nansowg w dtuzszym horyzoncie.
Dotyczy to szczegdlnie przedsie-
biorcéw, ktorych majatek jest
silnie zwiazany z prowadzong
dziatalnoscig. W ich przypadku
zarzadzanie majatkiem osobi-
stym bez uwzglednienia kondy-
cji firmy jest po prostu niepetne.

Ekosystem doradezy

zamiast jednej instytucji
Przyszto$é obstugi najzamoz-
niejszych klientéw bedzie praw-
dopodobnie nalezata do modelu
hybrydowego. Nie oznacza to
zastapienia banku przez biuro
ksiegowe ani odwrotnie. Chodzi

PRZYSZ+0OSC OBStUGI
NAJZAMOZNIEJSZYCH
KLIENTOW BEDZIE
PRAWDOPODOBNIE
NALEZAtA DO MODELU
HYBRYDOWEGO.

raczej o wspotprace kilku wy-
specjalizowanych podmiotow,
ktére patrza na majatek z roéz-
nych perspektyw i wymieniaja
sie informacjami.

Bank dostarcza infrastrukture
finansowa, ptynnosé i dostep do
rynku inwestycyjnego. Doradey
prawni i podatkowi odpowia-
daja za strukture i bezpieczen-
stwo prawne. Z kolei eksperci
od finanséw i ksiegowosci za-
pewniajg przejrzystosé danych,
poprawnosé ewidencji majatku
— réwniez w ramach fundacji
rodzinnej — oraz biezacy nadzér
nad konsekwencjami finansowy-
mi podejmowanych decyzji.
Najwazniejsza zmiana polega
wiec na odejsciu od myslenia
o majatku jako zbiorze produk-
téw finansowych. Wspélczesny
Wealth Management powinien
by¢ przede wszystkim systemem
zarzadzania cato$cia majatku,
ryzyka i ptynnosci. Im wiekszy
i bardziej ztozony jest majatek,
tym wazniejsza staje sie wspot-
praca bankieréw z ekspertami
od finanséw, podatkéw, prawa
i ksiegowosci. Tak wygladaé
bedzie nowoczesne zarzgdzanie
majatkiem.
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KLUCZOWE USLUGI
INWESTYCYJNE

Najmocniejszym elementem
oferty Private Banking Banku
Pekao jest kompleksowe wspar-
cie obejmujace ustuge wealth
management, tj. doradztwo in-
westycyjne oraz zarzadzanie
portfelem, oparte na spersonali-
zowanych strategiach i biezacym
monitoringu (Portfel4-). Klienci
maja dostep do szerokiej gamy
instrumentéw, w tym akeji, ob-
ligacji, funduszy inwestyeyjnych
(polskich i zagranicznych), cer-
tyfikatow strukturyzowanych
(w réznych walutach) oraz in-
westycji alternatywnych.

ZARZADZANIE MAJATKIEM
I SUKCESJA

Bank Pekao oferuje pierw-
sze bankowe Family Office,
zapewniajac kompleksowe
wsparcie w zarzadzaniu ma-
jatkiem, planowaniu sukce-
sji, ochronie kapitatu oraz ta-

2 | Bank Pekao

Bankowosc Prywatna

dzie korporacyjnym. Wspiera
w tworzeniu i prowadzeniu
fundacji rodzinnych oraz za-
rzadzaniu aktywami. Uzupel-
nieniem oferty jest dostep do
doradztwa prawno-podatko-
wego i wybranych ustug do-
datkowych, m.in. edukacji za-
granicznej.

INNOWACJE | ROZWO)
OFERTY

Klienci banku zyskali dostep
do ustugi zarzadzania portfela-
mi w Biurze Maklerskim Pekao
(Portfel4-). Bank umozliwit za-
kup zlota inwestycyjnego oraz
inwestycje w private debt m.in.
dlaklientéw posiadajacych fun-
dacje rodzinne.

Uruchomit dostep do platfor-
my Pekao Dimensions, ktéra
otwiera drzwi do $wiata sztuki
— dla doswiadczonych i poczat-
kujacych kolekcjoneréw. To
7rédto wiedzy, inspiracji i wy-
jatkowych spotkarn. Miejsce,
w ktérym powstajg relacje,

CHARAKTERYSTYKA OFERTY PRIVATE BANKING

Klienci moga liczyé na kompleksowa obstuge obejmujgca wsparcie osobistego bankiera i menedzera
ds. inwestycji oraz dostep do szerokiej oferty inwestycyjnej dopasowanej do indywidualnych po-
trzeb. Do ich dyspozycji sg takze karty kredytowe Mastercard i Visa umozliwiajace zbieranie mil
w programie Miles & More. Bank udostepnia oddziaty o wyjatkowym designie, pierwsze bankowe
Family Office oraz platforme Pekao Dimensions ze wsparciem Art Concierge dla mito$nikéw sztuki.

pasje i rozwija sie spotecznosé
mitognikéw sztuki.

STRATEGIA | KIERUNKI
ROZWOJU

W najblizszych latach klu-
czowym kierunkiem rozwoju
w Pekao bedzie rozszerzenie
modelu Family Banking, kté-
ry obejmuje potrzeby catej ro-
dziny — ochrone i pomnazanie
majatku, edukacje kolejnych
pokoleri, w tym element suk-
cesyjny we wsparciu Family
Office. R6wnolegle bank roz-
wija ustugi zdalne i digitalizu-
je kolejne procesy, aby zapew-
ni¢ klientom jeszcze wiekszg
wygode i efektywnosé obstu-
gi. Chce wspieraé klientéw
w dziatlaniach powigzanych
z ich pasjami.

Minimalny prég wejscia (PLN)
— 1 miln zt lub réwnowartosé
w walucie wymienialnej (doty-
czy tacznych aktywéw w Ban-
ku Pekao S.A. i Biurze Ma-
klerskim Pekao).
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ERSTE S

Private Banking

CHARAKTERYSTYKA OFERTY PRIVATE BANKING

Erste Private Banking & Wealth Management to podejscie do zarzagdzania majgtkiem, ktére wykracza
poza tradycyjne inwestowanie. To kompleksowa oferta zarzagdzania majatkiem dla klientéw zamoz-
nych z indywidualnym podejsciem do potrzeb kazdego klienta. Kluczowym elementem jest diugo-
terminowa relacja oparta na zaufaniu, w ramach ktdrej bankier prywatny wspiera klienta w ochronie,
pomnazaniu i efektywnym przekazywaniu majatku. Dzieki do$wiadczeniu Grupy Erste klienci korzy-

staja z lokalnej ekspertyzy i miedzynarodowego know-how.

KLUCZOWE USLUGI
INWESTYCYJNE

Klienci Erste Private Banking
moga inwestowaé w fundusze
inwestycyjne m.in. zarzadzane
przez Erste TFI. To szeroki
wybér subfunduszy o zrézni-
cowanych strategiach inwesty-
cyjnych pod katem klasy ak-
tywow, potencjalnego zysku
i ryzyka. Sa sklasyfikowane
w 4 kategorie subfunduszy:
Dtuzne, Mieszane, Absolutne;j
stopy zwrotu i Akeyjne. Er-
ste Private Banking to dostep
do blisko 900 funduszy inwe-
stycyjnych polskich i zagra-
nicznych zarzadzanych przez
14 renomowanych miedzyna-
rodowych instytueji finanso-
wych. Taka oferta inwesty-
cyjna daje swobode doboru
funduszy zgodnie z wlasnymi
preferencjami oraz pozwala na
realizacje zréznicowanych pla-
néw inwestycyjny.

ZARZADZANIE MAJATKIEM
| SUKCESJA

Coraz wiecej klientéw mysli nie
tylko o pomnazaniu majatku, ale
réwniez o jego przekazaniu ko-
lejnym pokoleniom. Erste Pri-
vate Banking wspiera klientéw
w planowaniu sukcesji, porzad-
kowaniu spraw majatkowych
oraz analizie rozwiazan wspiera-
jacych transfer majatku, w tym
fundacji rodzinnej. Celem jest
zachowanie wartosci budowanej
przez lata i przygotowanie kolej-
nych pokoleri do odpowiedzialne-
go zarzadzania majatkiem.

INNOWACJE
| ROZWO) OFERTY

Dla jeszcze wiekszej wygody
stworzylismy platforme infor-
macyjng funduszy inwestycyj-
nych Erste Navi. Erste NAVI
to dostep do informacji o TFI
i o produktach, notowan i wy-

nikéw, opiséw polityk inwesty-
cyjnych czy wysokosci optat,
dokumentéw i regulacji. Zakup
funduszy jest mozliwy w ban-
kowosci internetowej Erste lub
w oddziale z doradcg Private
Banking.

STRATEGIA | KIERUNKI
ROZWOQJU

Erste Private Banking & We-
alth Management bedzie roz-
wijaé oferte inwestycyjng oraz
wzmacniaé¢ kompleksowe podej-
Scie do zarzadzania majatkiem.
Szezegdlny nacisk zostanie poto-
zony na obszary zwigzane z suk-
cesja, obstuga przedsiebiorcow
i majatkiem rodzinnym. Istot-
nym elementem bedzie réwniez
wykorzystanie potencjatu Grupy
Erste, jej doswiadczenia, wiedzy
eksperckiej i rozwigzan z ryn-
kéw CEE.

Minimalny prég wejscia: ptynne
aktywa przekraczajace 1 mln zt.
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KLUCZOWE UStUGI
INWESTYCYJNE

Doradztwo inwestycyj-
ne pozwala budowaé portfel
w oparciu o cele finansowe,
sytuacje klienta i jego profil
ryzyka. Bank analizuje struk-
ture i dywersyfikacje portfe-
la oraz rekomenduje rozwig-
zania pozwalajace zachowad
réwnowage miedzy ochrong
kapitatu a potencjalem jego
pomnazania.

DORADZTWO
INWESTYCYJNE

Klienci maja dostep do reko-
mendacji Biura Maklerskiego
VeloBanku dotyczacych port-
feli modelowych akeji zagra-
nicznych i ETF-6w oraz pol-
skich i zagranicznych obligacji
skarbowych i korporacyjnych.
Zespot doradztwa inwestycyj-
nego oferuje réwniez indywi-
dualne rekomendacje dotycza-
ce funduszy inwestycyjnych
i obligacji strukturyzowa-

CHARAKTERYSTYKA OFERTY PRIVATE BANKING

Velo Private Banking fgczy wieloletnie doswiadczenie w obstudze klientéw zamoznych z nowoczesnymi

BANKING

nych, a takze analize struktu-
ry portfela i jego dopasowa-
nia do strategii inwestycyjnej,
z uwzglednieniem warunkéw
rynkowych.

ZARZADZANIE MAJATKIEM
| SUKCESJA

Bank wspiera klientéw
w ochronie i pomnazaniu
majatku poprzez diugoter-
minowe planowanie finanso-
we, dywersyfikacje i opty-
malizacje struktury aktywow
oraz przygotowanie strategii
sukcesyjnych. Wspélpracuje
z ekspertami z zakresu prawa
i planowania majatkowego,
a klientom umozliwia korzy-
stanie z rozwigzan dotycza-
cych Fundacji Rodzinnych.

INNOWACJE | ROZWO)
OFERTY

VeloBank rozwija Private
Banking, taczac eksperckie
doradztwo z zaawansowany-
mi rozwigzaniami cyfrowymi.

PRIVATE

rozwigzaniami technologicznymi. Klientéw wspierajg doswiadczeni, certyfikowani opiekunowie oraz
zespdt ekspertéw finansowych, m.in. menedzer inwestycyjny, ekspert ds. rynkéw walutowych i makler
gietldowy. Oferta obejmuje doradztwo inwestycyjne, rozwigzania inwestycyjne i maklerskie, finansowa-
nie, sukcesje i planowanie majatkowe oraz narzedzia do codziennego zarzadzania finansami.

Zapewnia calodobowy dostep
do finanséw przez banko-
wos¢ internetowg i mobilng.
W ofercie znajduje sie karta
do konta i karta kredytowa
Mastercard Legend, zapew-
niajaca dostep do benefitow
Private Wealth. Otwarta ar-
chitektura produktéw inwe-
stycyjnych umozliwia korzy-
stanie z globalnych mozliwosci
inwestycyjnych i zarzadzanie
majatkiem w jednym $rodo-
wisku.

STRATEGIA | KIERUNKI
ROZWOQJU

W najblizszych latach bank
koncentruje sie na rozwo-
ju ustug inwestycyjnych,
wzmacnianiu kompetencji do-
radczych i dalszej digitalizacji
proceséw. Celem jest wypra-
cowanie wysokich standar-
dow obstugi oraz potaczenie
jakos$ei relacji z nowoczesny-
mi technologiami i komplek-
sowym podejsciem do zarzg-
dzania majatkiem.
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