W poszukiwaniu prostych
| bezpiecznych rozwigzan

Jak pokazujg statystyki zamoznosci, Polakom zyje sie coraz lepiej.
Gromadzimy coraz wiecej dobr i coraz czesciej korzystamy z luksusowych

przedmiotow i ustug.

rawie polowa oszczed-

nych Polakow nie ko-
rzysta z zadnych form inwestowa-
nia. Ci, ktoérzy to robia, najcze-
Sciej za najlepsza inwestycjg
uwazaja nieruchomosei, zioto
i lokaty bankowe, natomiast akcje
czy jednostki funduszy inwesty-
cyjnych nie ciesza si¢ juz taka po-
pularnoscia. Wynika to przede
wszystkim z niskiej wiedzy na te-
mat finanséw i mozliwych form
inwestowania, niemniej jednak
zdecydowana wigkszos¢ oszcze-
dzajacych jest przekonana, ze
oszczednosci nalezy inwestowac.
Co czwarty inwestujacy Polak
oszczedza na emeryture. Oszcze-
dzamy réwniez, aby zapewni¢
edukacje dzieciom, zakupi¢ nie-
ruchomo$¢ lub bez sprecyzowa-
nego powodu.

Zamoznych Polakéow
przybywa

Grupa najbogatszych Polakéw
zarabia miesigcznie $rednio ponad
20 tysigey. Liczba osob dysponuja-
cych majatkiem wartym ponad je-
den milion dolaréw jest szacowana
na okoto 80 tysigcy. W latach 2006~
2008 liczba 0sdéb zamoznych wzro-
sta w Polsce o 30 procent — najszyb-
ciej sposréd 18 badanych pod tym
katem panstw europejskich.

Nic dziwnego wige, ze banki
wziglty na celownik polskiego
zamoznego klienta. Celem ban-
kéw jest pozyskiwanie jednego
tysigca takich os6b miesigcz-
nie, poniewaz maja one wyzsze
saldo na rachunku, wykonujg
wigcej transakcji, zaciagajq
kredyty na wyzsze kwoty i czg-

$ciej korzystaja z produktow
inwestycyjnych.

Zaledwie co trzeci zamozny
polski klient korzysta z ustug do-
radcy finansowego. W przypadku
inwestycji w akcje, obligacje
i kontrakty walutowe zamozni
Polacy sa rowniez nieufni, tylko
co piaty powierza inwestowanie
swoich pieniedzy specjalistom.
Pozostale 80 procent dokonuje
samodzielnych wyboréw.

Ustugi finansowe
na miare

Szacuje si¢, ze z indywidual-
nych ustug bankowych (private
bankingu) korzysta okoto 100 ty-
sigcy 0s6b, na naprawde petny za-
kres prywatnych ustug bankowych
moga jednak liczy¢ tylko najza-
mozniejsi. Najczgsciej oferowane
s ustugi na poziomie masowym.
W szwajcarskim banku klient zain-
teresowany private banking musi
dysponowa¢ majatkiem na pozio-
mie kilku miliondw dolaréw. Ry-
nek tego typu ustug w Polsce wciaz
znajduje si¢ we wstepnej fazie roz-
woju oferujac juz bankowos¢ indy-
widualng klientom dysponujacym
kwotami od kilkuset tysigcy zio-
tych liczac, ze wraz ze wzrostem
zamoznosci beda stopniowo loko-
wac coraz wyzsze sumy.

Pieniadze najzamozniejszych
klientow sa najczesciej lokowane
na lokatach terminowych, ra-
chunkach oszczednosciowych
oraz w nieruchomosciach. Dopie-
ro kolejne miejsce zajmuja jed-
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dolarow
Takim majatkiem
dysponuje okolo
80 tysiecy
ludzi w Polsce

nostki funduszy inwestycyjnych
oraz akcje spétek gieldowych.
Polski klient szuka rozwiazan
prostych i bezpiecznych. Pro-
stych, gdyz wobec stabej jeszcze
edukacji ekonomicznej spote-
czenstwa skomplikowane pro-
dukty finansowe dla wigkszosci
nie sa dostatecznie zrozumiale.
Bezpiecznych, gdyz jak pokazat
ostatni kryzys w Europie, apetyt
na duze zyski wigze si¢ z ryzy-
kiem, ze zamiast pomnozy¢
oszezgdnoscei, mozna je stracic. m
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