Bank—kancelaria.
Model, ktory si¢ sprawdzit

Gdy przed dwoma laty startowala w Polsce ustuga Wealth Guard autorstwa Noble Banku oraz kancelarii DZP, temat sukcesji
majatkowej przy¢mifa konieczno$¢ uporzadkowania struktury majatkow i biznesow znacznej czesci klientow.

Dzi$ oba problemy maja juz identyczna wage, a sam transfer miedzypokoleniowy — wiekszy potencjat

rzed bankami, ktére mu-
szg mozliwie szybko przy-
gotowaé bogate oferty
procesu sukcesji, stoi bar-
dzo powazine zadanie:
konieczne jest opracowa-

nie strategii, w jaki sposdb i na jakim
etapie w niej uczestniczy¢. Jako ze nie-
mozliwe jest przyjecie jednego modelu,
a na barkach kancelarii prawnej czy praw-
nopodatkowej spoczywa duza odpowie-
dzialno$¢ za jakos¢ procesu, konsekwen-
cja jest znalezienie odpowiedzi na pytanie,
czy bank winien wspdlpracowac z jedng
kancelarig, z kilkoma, czy tez zdaé sie na
wybdr klienta, ktéry niezaleznie od ku-
powanych ustug finansowych pracuje
z whasnymi (w sensie dostownym 1 indy-
widualnego wyboru) prawnikami.

Zdecydowana wiekszos¢ polskich ban-
lkéw zdecydowala sig na wspéltprace nawet
z kilkoma kancelariami, nieliczne dopusz-
czaja wyrazne rozdzielenie kompetencji,
ale tylko jeden postawil na strategiczng
wspélprace instytucji finansowej z kan-
celarig prawnopodatkows.

: o 1 Przed dwoma laty zadebiutowala na
Skutecznoéé ‘ &=’ L E= rynku ustuga Wealth Guard autorstwa
przekazania : : Noble Banku i kancelarii Domafiski Za-
majatku zalezy _ " krzewski Palinka, ktérej trzonem mialo

g od jakosci ~ by¢ doradztwo prawnopodatkowe, ale
partnerow, i = ‘ : ' przede wszystkim pomoc w porzagdkowa-

niu struktur biznesowych klientéw, ktd-

rzy korzystali juz z oferty polaczonej
bankowosci korporacyjnej i prywatnej
korpo private banking. Kwestia sukcesji
majatkowej byta wéwezas drugorzedna,
jednak szybko okazalo sig, ze zostanie

priorytetem, zwazywszy na strukrure
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klientéw bankowosci prywatnej Noble
Banku.

- Klienci private bankingu, w wigk-
szoéci pokolenie pierwszych polskich
milionerdw, coraz liczniej wchodza w wiek,
kiedy zabezpieczenie przekazania majat-
ku po prostu wymaga zaplanowania
(w przypadku banku srednio kazdy z nich
ma 4-6 bizneséw, ale bywajg tacy, ktérzy
sq wladcicielami ponad 30 spélek). Ich
poteine firmy czgsto wymagaja uporzad-
kowania strukrury prawnej i przygoto-
wania do tego, by przekazaé je nastgpey
lub sprzeda¢ i spieniezy¢. Majatki osobi-
ste takze wymagaja okreslenia sciezki
dziedziczenia, zabezpieczenia zgromadzo-
nych srodkéw, tak by stuzyly kolejnym
pokoleniom - méwi Krzysztof Spyra
stojgcy na czele Noble Banku.

Wealth Guard zostat wige gléwnym
narz¢dziem kompleksowego zarzadzania
majatkiem, ale - w przeciwieAstwie do
bankdw konkurencyjnych - scentralizo-
wanego. Doradca bankowosci prywatnej
ma pelnié funkcje ,huba”, w rekach
ktérego skupiaja sie wszel-
kie informacje na temat
aktualnego statusu przy-
gotowari do transferu (ale
do jegoe obowigzkéw
réwniez nalezy dia-

biznesowych i majatku
osobistego przedsiebiorcéw

20 lat. Albo tacy, ktdrzy budujg je teraz.
Po pierwsze, w wielu przypadkach po-
czgtek relacji by wa inwestycjg w cztowie-
ka1jego potencjal, a nie w jego pieniadze
- przypomina Krzysztof Spyra, twierdzac,
ze sukcesja to - mimo wszystko - tylko
element oferty.

Prawdziwa obstuga private bankingu

musi juz dzi§ w Polsce zapewni¢ klien-
towi wiele dodatkowych ustug 1 kompe-
tencji - od doradztwa w zakresie nieru-
chomosci, przez sukeesje 1 planowanie
podatkowe, po planowanie edukacji dzie-

Porzagdkowanie
struktur

ci czy eksklu-

gnoza 1 bardzo deli- y Zywig opie-

katne uswiadomienie to w wielu przypadkach praca ke medycz-

RS LGRSl 1o kilka lat. Wymaga zaufanych, JERES

by rozpoczecia odpo- ; Wracajac
. : sprawdzonych partner )

wiednich dzialan). To EOb R SR jednak do We-

delikatna kwestia, ktére; alth  Guard

nie sposéh uporzadkowaé
regulaminami.

Wsparcie w planowaniu suk-
cesji to temat bardziej wrazliwy niz np.
inwestycje, wymaga innego poziomu kon-
takru z klientem. Dlatego tez, co charak-
terystyczne dla Noble, bank kiadzie spo-
ry nacisk, by jako$¢ relacji przypominata
model brytyjski czy szwajcarski.

- Przede wszystkim trzeba nadal pa-
mictac, ze rynek ustug privat% bankingu
w Polsce opiera si¢ weiaz na troche innych
zasadach i potrzebach niz na rynkach
w Europie Zachodniej. W Polsce nie ma
jeszeze historii kapitatu, nasi klienci to
gléwnie przedsiebiorcy, ktérzy sami bu-
dowali swoje biznesy w ciggu ostatnich

Krzysztof Spyra
Noble Bank

i modelu jeden
bank - jedna kance-
laria. Zdaniem prawni-

kéw DZP najczesciej pojawia-
jace sie problemy, z ktérymi spotkali si¢
w ramach wspdtpracy Wealth Guard, to
przywiazanie klientéw private bankingu
do starych i nieefektywnych strukrur
podatkowych. Okolo 60 proc. przedsie-
biorcéw nigdy nie korzystato z planowa-
nia podatkowego. Malo tego, w 40 proc.
spraw, ktdre trafity na biurka kancelarii,
okazalo si¢, ze najzamozniejsi przedsie-
biorcy prowadzili biznesy na ogromna
skale w formie dziatalnosci gospodarcze;j
lub spétek cywilnych! Wielu z nich po-
siada kilka bizneséw, na ktérych jest tak

bardzo skoncentrowanych, ze do glowy
im nie przyszlo - bez sugestii ze strony
jednego z 80 przeszkolonych private ban-
kieréw - jak bardzo potrzebuja komplek-
sowego doradztwa. Przy czym planowa-
nie podatkowe nie polega w tym wypad-
ku na kontrowersyjnej optymalizacji
z wykorzystaniem struktur. Zwykle
wystarczy proste uporzadkowanie statu-
su firm 1 uproszczenie struktury calego
biznesu czy biznesdw.

Najbardziej niepokojacy zaréwno z punk-
tu widzenia banku, jak i kancelarii praw-
nej jest fake, ze zaden (zaden!) z klientéw
zainteresowanych doradztwem w ramach
Wealth Guard (konglomerat ustug pod
tg nazwy istnieje od 2013 roku) nie miat
zaplanowanej sukcesji, a przynajmniej nie
w sposéh, ktéry gwarantowatby bezpro-
blemowe przekazanie majatku. Nawet juz
zrestrukturyzowanego i zoptymalizowa-
nego. Najczesciej okazywalo sig, ze caly
proces polegal na spisaniu testamentu.

Tymczasem w przypadku przedsiebior-
céw, zwlaszcza tych, ktérzy prowadzg
firmy rodzinne lub kilka bizneséw, cze-
sto pojawia si¢ koniecznos¢ relatywnie
prostej standaryzacji kontraktéw i uméw
pod katem zabezpieczenia finansowego
czy windykowania naleznosci, na co przed-
sigbiorcy rzadko znajduja czas i sile, skon-
centrowani na rozwojll.

Poza tym umowy spélek z o.0. czy
jawnych tez pozostawiaja wiele do zy-
czenia - z doswiadezenia bankierzy wie-
dza, ze wiele z nich zostalo wiele lat
temu spisanych na kolanie, brakuje w nich
zapiséw, co si¢ stanie z firmg po $mier-
ci udziatowca, co otwiera furtke do prze-
jecia firmy przez nieuczciwych wspdl-
nikdw.

W przypadku sukcesji na przeszkodzie
mogg stanad rzeczy teoretycznie tak oczy-
wiste, jak Zle skonstruowane i przecho-
wywane rozporzadzenia klienta na wy-
padek $mierci lub trwalej niesprawnosci,
brak procedury powiadamiania rodziny
o aktywach zebranych w banku, nieza-
bezpieczenie testamentu, sposobu jego
wykonania... Tego typu elementdw jest
kilkadziesiat, a kazdy moze byé decydu-
jacy dla transferu i loséw samej firmy. ®

Pawet Zielewski
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