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Bank 1 kancelaria
wspolnie trzymajq garde

Jesli polski przedsiebiorca, klient private bankingu, mysli, ze moze sie oby¢ bez wspolnego wsparcia banku

i kancelarii prawnej, to jest w ogromnym btedzie — méwia jednym gtosem Maurycy Kiihn,

wiceprezes Noble Banku, i Andrzej Foltyn, partner w kancelarii Domanski Zakrzewski Palinka.

Udowodnity to pierwsze tygodnie dziatania ustugi Wealth Guard

Wealth Guard, kompleksowa ustuga
zarzadzania majatkiem prywatnym

i firmowym przy wsparciu kancelarii
prawnej, jest na rynku juz trzeci

miesiac. Czy klienci zdazyli sie z nia
zapoznac?

Maurycy Kiihn: Zapozna¢? Czterdziestu
klientéw private bankingu Noble Banku
skorzystalo z Wealth Guard, by zdiagno-
zowa¢ i przekazaé specjalistom z banku
i kancelarii DZP Domarniski Zakrzewski
Palinka problemy, ktére wymagaja szyb-
kiego rozwigzania.

Jakiego rodzaju problemy?

Maurycy Kiihn: Zdecydowana wigkszos¢
realizowanych dotad projektéw dotyczy
planowania podatkowego, co nie oznacza
jednak, ze tylko ta sfera oferty Wealth
Guard cieszy si¢ powodzeniem. Nalezy
pamietaé, ze jesteSmy w okresie adaptacji
nowej ustugi, klienci testujg ja na najbar-
dziej pilnych potrzebach, a do takich na-
lezg whasnie problemy natury podatkowej.
Na sukcesje 1 kwestie testamentéw przyj-
dzie czas w nastepnej kolejnosci.

Andrzej Foltyn: Na duze zainteresowanie
akurat tym segmentem ustug ma wplyw
na pewno fakt, ze stoimy w obliczu po-
waznych zmian systemu podatkowego, np.
zupetnie innego traktowania spélek ko-
mandytowo-akeyjnych. Zapowiadajg sie
kolejne, co zmusza klientéw do strategicz-
nego myslenia o swoich majatkach.

Czy klienci s Swiadomi powagi zmian,
czy tez konieczne jest uswiadomienie im
konsekwengji dla ich majatkow?

Maurycy Kiihn: Sytuacja nie jest jedno-
znaczna. Ci klienci, ktérzy czujg si¢ bardzo
$wiadomi swoich pieniedzy i wplywu
otoczenia prawnego na stan majatku, po-
czatkowo podchodzg do planowania finan-
sowego z pewng dozg sceptycyzmu. Réw-
niez wtedy, gdy proponujemy im wsparcie
specjalistéw prawa podatkowego z reno-
mowanej kancelarii prawnej. Zwykle po-
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Zamozni
przedsiebiorcy, klienct
private bankingu,
nie mogq zwlekac
z przygotowaniem
sukcesji. Bedziemy im
sqczyc te prawde
Maurycy Kiihn

jawia si¢ argument: ,Ale po co? Mam
swojego prawnika, do$wiadczenie...”.
Uwazaja, ze s3 w stanie samodzielnie badz
przy pomocy swoich ludzi uporaé sie
z problemem - dopiero po pierwszych
etapach wspétpracy, gdy np. analiza wyka-
zuje, ze pewne rzeczy mogliby zorganizo-
waé bardziej efektywnie, dostrzegaja ko-
rzysci plynace z tej zewnetrznej eksperty-
zy. Nows ustuge o wiele chetniej testuja
natomiast ci, ktérzy merytorycznie nie
czujg si¢ dobrze w podatkach.

Andrzej Foltyn: Ale brak tej pewnosci sie-
bie nie oznacza, ze mamy do czynienia

z sytuacja, kiedy wszystkie majatki klien-
téw automatycznie wymagaja natychmia-
stowe] interwencji. Sg tez majatki dobrze
poukiadane podatkowo. Wtedy konsulta-
cje stuzg raczej temu, by upewni sie,
ze tak jest w rzeczywistosci. Faktycznie
planowanie podatkowe cieszy si¢ wyjatko-
wym powodzeniem. Nie oznacza to oczy-
wiscie, ze skupiamy sie tylko na tym
segmencie oferty. Cata kompleksowa pro-
pozycja, ktéra sklada sie na Wealth Guard,
jest juz w petni dostepna. Jej wykorzysta-
nie uzaleznione jest od aktualnych potrzeb
1 preferencji klientéw.

Maurycy Kiihn: Jak zwykle kiedy pojawia
sie nowa ustuga, spora rzesza potencjalnych
klientéw przyjeta postawe wyczekiwania
na rekomendacje od tych, ktérzy przetestu-
ja ja pierwsi. Naturalng przestrzenig do
rozmowy o Wealth Guard sg np. spotkania
Private Banking po Godzinach, podczas
ktérych klienci na gruncie pétprywatnym
wymieniajg opinie. Imprezy te s3 doskona-
tym Zrédtem wzajemnych rekomendacji
ustug, rozwigzan czy produktéw. Reszte
dopisze rzeczywistos$¢. W miare jak system
podatkowy bedzie ewoluowat, pojawia sie
nowe wyzwania.

Wealth Guard opiera sig na czterech
filarach. To planowanie podatkowe,
transfer miedzypokoleniowy, corporate
governance i czyste inwestycje. Czy tym
samym osiagneliscie juz docelowy
ksztalt kompleksowej propozycji?
Andrzej Foltyn: Propozycja jest na tyle ela-
styczna, ze w kazdej chwili mozemy roz-
szerzy¢ ja o dodatkowe rozwigzania ©



dedykowane konkretnym problemom.
Dobrym przykladem jest np. doradztwo
w zakresie nieruchomosci oraz podatkowe
aspekty nabywania nieruchomosci. Prak-
tycznie wszyscy klienci private bankingu
majg czes¢ majatku ulokowang wiasnie
w ten sposob 1 wezesniej czy pézniej po-
jawig si¢ z problemami charakterystyczny-
mi dla tego segmentu.

W ktorym miejscu konczy sie praca
banku i konieczne jest wkroczenie
specjalistow z kancelarii prawnej?

Gdzie koncza sig jedne kompetencje,

a zaczynajq drugie?

Maurycy Kiihn: Idea jest taka: zarzadzajac
majatkiem klienta, bankier jest odpowie-
dzialny takze za to, by pomdc ten majatek
zabezpieczy¢. W naturalny sposéb pojawia
si¢ tu potrzeba konsultacji prawnych 1 po-
datkowych. Rozmawiamy z klientem,
poruszajac si¢ w czterech gléwnych kate-
goriach produktéw i ustug, wstepnie dia-
gnozujemy jego potrzeby, a czasem uswia-
damiamy mu ich istnienie. Niekiedy wy-
przedzamy wypadki, wskazujac np. pola
ryzyka i obszary, w ktérych pomoc praw-
nika moze okaza¢ sie kluczowa. Nastepnie
sprawa jest przekazywana prawnikowi.
Zeby bylo jasne, bank nie diagnozuje ni-
czego w klasycznym znaczeniu tego ter-
minu. Bank u$wiadamia istnienie poten-
cjalnych potrzeb i kontaktuje klienta z do-
radca, ktéry daje profesjonalng ekspertyze,
prawng czy podatkowa, dokladnie analizu-
je sytuacje i wypracowuje konkretne roz-
wigzania.

Andrzej Foltyn: Regulacje zabraniaja ban-
kom $wiadczenia ustug z zakresu doradz-
twa prawnego czy podatkowego, a grono
klientéw, ktérzy domagaja si¢ rozszerzenia
ustug, rosnie. Stad decyzja o partnerstwie.
Kiedy bankier 1 prawnik sa w kontakcie,
udaje si¢ utrzymac efekt synergii - spoj-
rzenia na majatek jako na calosé. A o to
chodzi w prawdziwym doradztwie.
Maurycy Kiihn: Bankierzy doskonale wie-
dza, gdzie ich rola sie koficzy. Pelnig
jednak funkcje swoistego tacznika mie-
dzy bankiem a kancelarig prawng. Klient
nie ma poczucia, ze zostaje porzucony
przez bank, ktéry umywa rece, bo ,to

nie jego sprawa”. Odwrotnie - ma kom-

fort, bo w ramach relacji z zaufanym
bankierem otrzymuje dost¢p do dodat-
kowych specjalistow.

Andrzej Foltyn: Istotg produktu jest to,
ze bank potrafi zidentyfikowaé problem
i wskaza¢ osoby kompetentne do jego
rozwigzania. Czyni to za posrednictwem
doradcy klienta/private bankiera, ktéry
opiera relacje na cierpliwie budowanym
zaufaniu. To pomaga i pozwala kancelarii
wejs¢ w projekt z zupelnie innego pozio-
mu. Zdajemy sobie sprawe z istnienia
wiréd zamoznych klientéw bankéw du-
zej bariery w korzystaniu z ustug duzych
kancelarii prawnych - tutaj bariera ta
znika.

Z czego wynika istnienie tej bariery,
wrecz chyba niecheci do siggania po
pomoc prawnikow z renomowanych
kancelarii? Bo rozumiem, ze koszty,
ktore na dobra sprawe sa jednym

z mitow rynku, to tylko jeden

z elementow?

Andrzej Foltyn: Koszty s3 pewnym mitem,
ktéry mozna tatwo obali¢. Ta nieche¢ wy-
nika bardziej z wyobrazefi o prawnikach,
ktérzy siedza w szklanych wiezowcach, za
plecami ochroniarzy, elektronicznymi
bramkami. Jesli nawet klient dostanie sie
do takiej kancelarii, musi si¢ zaanonsowac,
opowiedziec o problemie, ten problem sam
zdiagnozowaé. Nastepnie kancelaria musi
przeprowadzi¢ wiasng procedure client ac-
ceptance, czyli tak naprawde sprawdzié
tego klienta. To trwa. Klient czuje si¢ bar-
dzo niepewnie w takim nieprzyjaznym
otoczeniu. Na domiar zlego nie wie, czy
osoba, z ktérg rozmawia, jest t3 wlasciwa,
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Niekiedy majqtki
klientow wymagajq
natychmiastowej
interwencii,
ale w Polsce nie ma
tradycyi siggania po
wsparcie prawne

Andrzej Foltyn

1 czy jest w stanie mu poméc. Wspdt-

pracujac z bankiem i za jego posrednictwem
korzystajac ze wsparcia prawnego, ma pew-
no$¢, ze jego sprawa trafia we wlasciwe
rece juz odpowiednio zdiagnozowana.
Rekomendacja banku jest niezmiernie istot-
na nie tylko dla pierwszego kontaktu, ale
tez dla otwartosci wspétpracy z kancelarig.
Klient spotyka si¢ w otoczeniu ludzi, kté-
rych zna, ufa im i ich akceptuje, liczy sie
z ich zdaniem. To bardzo ulatwia prace.
Maurycy Kiihn: Percepcja kosztéw tez na
pewno ma jaki$ wptyw na dystans klien-
téw. Sam styszalem opinie, ze renomo-
wana kancelaria na pewno nie pochyli
si¢ nad sprawa, na ktdrej nie zarobi mi-
nimum 100 tys. zlotych.

Andrzej Foltyn: To absolutnie nieprawda!
Maurycy Kithn: Dlatego sam uswiadomi-
lem jednemu z klientéw, ze to szkodliwa
miejska legenda.

Bedac cista czotowka kancelarii
prawnych, DZP maégt z powodzeniem
przebiera¢ w ofertach bankow
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tworzacych podobne do Wealth Guard
rozwigzania. Dlaczego wybraliscie Noble
Bank na strategicznego partnera?
Andrzej Foltyn: Nie jest tajemnicg, ze otrzy-
mywalismy 1 otrzymujemy oferty wspét-
pracy z réznych bankéw, z niektérymi
wspdlpracujemy przy pojedynczych po-
dobnych projektach. Przewaga konkuren-
cyjna Noble Banku nad innymi instytu-
cjami proponujacymi private banking po-
lega na niespotykanym zindywidualizo-
waniu podejscia. To nie jest anonimowa
oferta dla anonimowego zamoznego klien-
ta. W niektérych bankach klienci otrzy-
muja komunikat: mozecie skorzystac z us-
tug kancelarii. Kropka. Niewiele, jesli co-
kolwiek, za tym komunikatem sie kryje.
W przypadku Noble Banku widzimy, ze
kazda sprawa, kazdy problem jest nazwa-
ny, ma twarz, a jesli klient ma takie zycze-
nie, bankier jest obecny przy wszystkich
kontaktach z kancelaria.

To samo pytanie do Noble Banku:
dlaczego Domanski Zakrzewski Palinka,

Maurycy Kiihn

i Andrzej Foltyn
wierza, ze oferta Wealth
Guard Noble Banku we
wspotpracy z DZP
wyznaczy nowy
kierunek dla catego
rynku private bankingu

skoro wasza pozycja rynkowa uprawnia
do przebierania w ofertach
konkurencyjnych kancelarii?

Maurycy Kiihn: DZP? Nie tylko dlatego,
ze znamy ja doskonale z dotychczasowej
wspétpracy, dziatalnosci na rynku banko-
wosci inwestycyjnej i znamy potencjat
pracujgcych w niej prawnikéw. W mojej
opinii to najbardziej przedsigbiorcza kan-
celaria na rynku. IScie amerykanska.

Amerykanska w znaczeniu...

Maurycy Kiihn: ...ze przychodze do niej
i nie spotykam si¢ z sytuacja, gdy prawnik
méwi: ,O, ma pan problem. Tu i tu,
1 tu...”. Po czym zapada milczenie. Do
DZP przychodze i méwig: ,Mam pro-
blem”, po czym stysze: ,Pewnie niejeden.
UsiadZmy, porozmawiajmy. Spotkajmy sie
szybko ponownie, przygotujemy propozy-
cje rozwigzania”. W Stanach jest oczywi-
ste, ze renomowana kancelaria prawna to
taka, ktdra jest przedsigbiorcza, myslaca,
rozwigzujaca problemy. W Polsce to juz

oczywiste nie jest.

Wealth Guard jako ustuga jest na
poczatku drogi. Jasne, Zze musi ming¢
troche czasu, by klienci poznali jej
charakter. Ale czy mozna pokusic sie

o prognoze, kiedy np. podatki przestana
ja dominowag, a o wiele wigkszego
znaczenia nabierze chocby planowanie
sukces;ji?

Maurycy Kiihn: W najblizszym czasie, ze
wzgledu na nowe regulacje, m.in. dotycza-
ce tak interesujacych naszych klientéw
spdtek komandytowo-akcyjnych, kwestie
podatkowe bedg na pierwszym miejscu.
Ale spodziewam sie, ze za rok, dwa lata
priorytetem bedzie planowanie sukcesji.
Wymusi to sama struktura: zdecydowana
wigkszos$¢ klientéw private bankingu
Noble Banku to przedsigbiorcy w wieku
przed lub tuz po pigédziesitce. Pracujg
cale Zycie na swoje majatki i rozwijaja,
niekiedy ogromnym kosztem zdrowia
1 nerwéw, swoje firmy. Najwyzszy czas,
aby zacza¢ przygotowania do skutecznego
transferu miedzypokoleniowego. I zamie-
rzamy klientom uswiadamiaé t¢ prawde.
Podobnie jak prawde kolejna, ze obstuga
prawna jest obstuga kompleksows, obli-
czong nie na jeden, dwa projekty, ze po-
winna by¢ postrzegana w kontekscie dtu-
gofalowym.

0 ile klienci nie bed3 chcieli uciec
z pieniedzmi z kraju do znacznie im
przyjazniejszych miejsc...
Andrzej Foltyn: Na tym polega problem
naszego kraju. W przypadku wigkszych
majatkéw pienigdze nie sg konsumowane,
ale reinwestowane, a kazda reinwestycja
bez konsumpcji praktycznie pociaga za
sobg koniecznos¢ zaplacenia podatku. Po-
dobnie przy restrukturyzacjach: jezeli chce-
my usprawni¢ nasz biznes, ponownie
poukladaé, podzieli¢ spétki, potaczy¢ - na-
potykamy bariere podatku. I to jest jeden
z gléwnych hamulcéw rozwoju. Nic dziw-
nego, ze s klienci, ktérzy wybieraja miej-
sca bardziej im przyjazne. Planowanie
podatkowe jest mozliwe przy wykorzysta-
niu narzedzi 1 mozliwosdi, jakie daje pol-
skie prawo, ale w ogdlnie pojetych rajach
podatkowych sytuacja moze okaza¢ si¢
bardziej stabilna i przewidywalna. ®
rozmawiat: Pawet Zielewski



