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Dynamicznie zmieniajace sie otoczenie geopolityczne i
makroekonomiczne powoduje réwnie szybkie zmiany w
zachowaniu konsumentéw. Pokoleniowe zmiany, jakie
zachodza w spoleczenstwach na calym $wiecie, szybkos¢
dostepu do informacji, nieograniczona globalna
konkurencja réwniez powoduje nieco wolniejsze jednak
trwate zmiany w modelu konsumpcyjnym. Wazne, aby
uswiadomic sobie w tym miejscu, ze inwestorzy to takze
konsumenci - uzytkownicy produktéw inwestycyjnych.
Zatem ich zachowanie rowniez ulega podobnie ciagtym i
coraz gtebszym zmianom.

Znany portal spotecznosciowy LinkedIn razem z Coalition
Greenwich (wiodacy globalny dostawca strategicznego
benchmarkingu oraz analiz dla branzy ustug finansowych)
przeprowadzit z koicem 2021 roku badanie na grupie 750
Inwestoréow indywidulnych w regionie EMEA (Europa,
Bliski Wschdd, Afryka). Badanie nosi nazwe Understanding
the Changing Investor Landscape i ma na celu
sprawdzenie opinii inwestoréw, gtéwnych pytan i
watpliwosci jakie rynek produktéow inwestycyjnych u nich
budzi, kwestii prawnych i obstugowych z jakimi sie mierza
oraz produktow, na ktére zwracaja swoja uwage i w
konsekwencji preferuja.

Szukajac analogii do polskiego inwestora w trakcie analizy
wynikéw tego Badania trzeba mie¢ na wzgledzie
oczywiscie specyfike polskiego rynku. Z drugiej strony
takze nie mozemy zapomnie¢ o sieci powiazan rynkowych i
prawnych z rynkiem Unii Europejskiej i stad naturalnego
dazenia do konwergencji profilu inwestora znad Wisty z
tym, jaki jawi sie w tym Badaniu.

Inwestor potrzebuje sprawnej nawigacji po rynku

Inwestorzy bioracy udziat w Badaniu szukaja przede
wszystkim wsparcia u Doradcy, ktory pomoze szybko
nawigowac po swiecie coraz bogatszej oferty produktowe;j.
Inwestorzy maja dzisiaj nie tylko samodzielny dostep do
oferty, ale takze sa w stanie szybko poréwnac koszty
zwiazane produktami. Uwaga: az 38% badanych

Inwestoréw rozwaza zmiane swojego doradcy finansowego.

Gloéwnymi przyczynami potrzeby zmiany jest:

e Bardziej atrakcyjna oferta konkurencji (26% Badanych)
e Niewystarczajaca technologia obstugi (23% Badanych)
e Zmiany regulacyjne (23% Badanych)

e Fuzje lub przejecia firm (15% Badanych)

Inwestorzy w czasach szybkich i dynamicznych zmian
oczekuja od firm inwestycyjnych rzetelnej i transparentnej
informacji o produkcie i ustudze. Rowniez relatywnie
czeste zmiany otoczenia prawnego wywoluja u Inwestoréw

silna potrzebe wsparcia ze strony Doradcy i sprawnego
nawigowania po meandrach prawnych regulagcji.

Statystki badania pokazuja, Ze Klienci szukaja
dtugoterminowych relacji z Doradca. Ponad 43%
respondentow wspotpracuje z danym Doradca od 3 do 5
lat. Prawie 30% utrzymuje ta relacje w okresie od 6 do 10
lat. Jedynie 25% badanych Inwestoréw utrzymuje relacje z
Doradca krotsze niz 2 lata.

Oznacza to, ze Inwestorzy indywidulani oczekuja od
swojego Doradcy ciagtego doskonalenia sie oraz
budowania kompetencji produktowych w dlugim
horyzoncie czasu. Nie ma zatem miejsca na przystanek. To
ciggta wytezona praca.

Réznorodnos¢ oferty - od zarzadzania aktywami po
dziatalnos¢ filantropijna

Analizujac zawartos¢ Tabeli 1 mozna uzna¢, ze trzon
potrzeb inwestycyjnych pozostaje stabilny i zbudowany jest
wokot produktéw zwiazanych bezposrednio z zarzadzaniem
inwestycja (fundusze inwestycyjne, ustuga asset
management, etc.), ustugi planowania finansowego,
doradztwa prawnego i podatkowego, ubezpieczen oraz
rozwiazan emerytalnych.

Zauwazy¢ jednak mozna na mapie dostarczanych ustug
takze te nowe, do niedawna jeszcze nieznane lub mato
popularne takie jak inwestycje w obszarze ESG (ang.
Environment, Social and Governance), zarzadzanie
diugiem, handel kryptowalutami lub nawet dziatalnos¢
filantropijna.

Tabela 1: Produkty i ustugi otrzymywane od Doradcéw Finansowych — wg wybranych krajéw

Wielka Holandia | Francja | Hiszpania | Szwajcaria | Zjednoczone Arabia
Brytania Emiraty Saudyjska
Arabskie
Zarzadzanie 60% 45% 68% 68% 41% 65% 62%
inwestycjg
Ustuga planowania 46% 27% 36% 48% 20% 52% 39%
finansowego
Doradztwo 31% 38% 37% 39% 32% 33% 61%
podatkowe i prawne
Ubezpieczenia 23% 30% 36% 37% 34% 44% 34%
Rozwiazania 35% 26% 31% 37% 50% 26% 16%
emerytalne
Ustugi bankowe 24% 26% 27% 25% 23% 47% 39%
Zarzgdzanie 19% 26% 15% 30% 32% 39% 57%
nieruchomosciami
Trading/usfugi 16% 26% 21% 8% 20% 42% 44%
brokerskie
Edukacja finansowa 19% 26% 17% 30% 7% 35% 26%
Handel 16% 12% 16% 17% 14% 52% 41%
kryptowalutami
Inwestycje ESG 15% 11% 22% 16% 0% 18% 30%
Zarzadzanie dlugiem 13% 8% 10% 10% 11% 21% 25%
Oszczednosci na 11% 11% 15% 8% 5% 15% 18%
studia
Dzialalnodé 10% 5% 17% 7% 5% 12% 21%
filantropijna/Dziatania
majgce wplyw na
spoleczeristwo
Zrodto: Badanie ,Under ing the Ch ing Investor Land:

A jakich produktéw inwestorzy indywidulani oczekuja od
swoich Doradcéw Finansowych w przyszlosci? Ten wynik
pokazuje kierunek oczekiwan Inwestoréw, ale takze
$ciezke rozwoju Doradcow.

e Rozwigzania emerytalne - 22%
e Handel kryptowalutami - 22%
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e Edukacja finansowa - 21%

Doradztwo podatkowe i prawne - 20%
Ustuga planowania finansowego - 20%
Inwestycje ESG - 19%

Trading/ustugi brokerskie - 17%
Posrednictwo kredytowe - 16%
Oszczednosci na studia - 15%
Zarzadzanie inwestycja - 13%
Zarzadzanie dlugiem - 13%
Ubezpieczenia - 12%

Na uwage zastuguje wysoka pozycja wciaz relatywnie mato
dzisiaj utylizowanych ustug w ramach rynku kryptowalut
lub inwestycji ESG oraz niska pozycja bardzo popularnego
dzisiaj zarzadzania inwestycja oraz ubezpieczen. Ten wynik
pokazuje prawdopodobny kierunek rozwoju rynku.

Boom na ESG i krypowaluty

Powiazanie kwestii ochrony srodowiska i niwelowania
nieréwnosci spotecznych z obszarem inwestycji to kwestia
przyjetego kilka lat temu kierunku strategii inwestycyjnych
zwanych w skrocie ESG. Wg wynikéw Badania dzisiaj
wciaz prawie 2/3 ankietowanych nie ma w swoim portfelu
inwestycji typu ESG; jednak zainteresowanie tym
przedmiotem inwestycji jest ogromne.

Podobnie jak kryptowalutami - az 73% badanych
inwestorow planuje zwiekszy¢ udziat kryptowalut w ich
portfeli inwestycyjnym; 16% planuje utrzymac obecny
poziom zaangazowania, a jedynie 10% ma w planach
zmniejszy¢ ich udziat w portfelu. Co istotne, podobnie jak
w przypadku ESG prawie 2/3 Inwestoréw nie ma dzisiaj
tych instrumentéw w swoim portfelu.

O ile w przypadku ESG wysokie zainteresowanie tym
obszarem inwestycji jest pochodna wieloletniej globalnej
kampanii na rzecz ochrony srodowiska i walce z
nieréwnos$ciami spotecznymi o tyle rodzi sie pytanie skad
tak duza popularnos¢ relatywnie nowego rozwiazania
jakim sa kryptowaluty. Oto odpowiedz:

® 62% ankietowanych w Badaniu upatruje w nich
ponadprzecietnych zyskow

e 48% ankietowanych postrzega je jak rewolucyjna
metode ptatnosci

® 39% badanych uwaza je za sposob na przechowanie
wartosci

o 38% badanych ceni je za decentralizacje i niezaleznos¢
od rzadow

e 30% badanych uwaza ich przewage w postaci
nieskorelowanej zmiany wartosci z innymi rodzajami
aktywow

Informacja i ciagta edukacja w cenie

Szczegodlnie w czasach duzej zmiennos$ci geopolityczne;j i
makroekonomicznej inwestorzy oczekuja od swoich
Doradcéw ciagtlej informacji i aktualizacji wiedzy. Az 51% z
ankietowanych Inwestorow zyczy sobie kontaktu ze swoim
Doradca przynajmniej raz w tygodniu. Formy kontaktu z
Klientami sg rézne. Oto te najbardziej cenione przez

uczestnikow Badania:

e Wiadomosci osobiste - 52% Badanych

e Aktualizacje rynkowe na portalach spotecznosciowych -
51%

o Newslettery - 41%

e Aktualizacje rynkowe w postaci video - 36%

e Wydarzenia i webinary - 32%

A tak przedstawiaja sie preferencje Inwestoréw wzgledem
zawartosci informacji:

e Rekomendacje inwestycyjne - 74% Badanych
o Wiadomosci rynkowe - 44%

e Wiadomosci sektorowe - 44%

e Webinary z asset managerami - 24%

Inwestorzy oczekuja kontaktu od Doradcy w réznej formie i
o roznej zawartos$ci. Jednak nie wszyscy... Az 28%
Badanych Inwestoréw poszukuje wiedzy o produktach
inwestycyjnych w social mediach, 32% szuka informacji na
wlasna reke w internecie. I dopiero 41% ankietowanych
preferuje kontakt osobisty z Doradca i 60% kontakt

zdalny.

Niedoceniona sita social mediow

Az 73% z Badanych inwestoréw uwaza, ze social media sa
bardzo waznym kanatem komunikacji ze swoim Doradca
Finansowym. Social media sa cenione przez inwestorow za
ich elastycznos$é, szybkos¢ aktualizacji informacji oraz
mozliwos$¢ podejmowania dyskusji i komentowania. Oto
trzy najbardziej cenione rodzaje interakcji w ramach social
mediow:

e Bycie informowanym na biezaco - 47% Badanych

e Branie udzialu w dyskusjach dotyczacych tematyki
finansowej - 37% Badanych

e Angazowanie sie w interaktywne dyskusje w ramach
webexdw - 32% Badanych

Dla transparentnosci przekazu wynikéw Badania
»,understanding the Changing Investor Landscape”
przekazuje réwniez ilosciowy opis proby badawcze;.

Statystyka proby badawczej:

e 750 inwestoréw prywatnych

o 40% kobiety, 60% mezczyZni

e 26% w wieku 36-45 lat; 19% w wieku 26-35 lat, 17% w
wieku 46-55 lat; 16% w wieku 66075 lat

e 14% to Klienci Mass Market (25 tys. USD - 100 tys.
USD); 54% to Klienci Mass Affluent (100 tys. USD - 1
mln USD); 25% to Klienci High Net Worth (1 mIn USD -
5 mln USD);, 14% to Klienci Ultra High Net Worth (5
mln USD +)

Wyniki Badania sa dos¢ jednoznaczne. Inwestorzy szukaja
w przysztosci dlugoterminowych relacji, czestych
kontaktow i aktualizacji wiadomosci rynkowych w sposéb
gléwnie zdalny. Jednoczesnie Doradca przysztosci to taki,
ktéry zdaniem badanych bedzie stale poszerzal swoja



‘- RozumiemFinanse

oferte produktowa i bedzie pomagal Inwestorowi zwinnie makro i geopolitycznym.

nawigowa¢ w dynamicznie zmieniajacym sie otoczeniu
Grzegorz Kaliszuk
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