
Planowanie sukcesji 
potrafi by„ wyzwaniem 

Rol‡ private bankiera jest wspieranie klienta nie tylko w zarz‡dzaniu maj‡tkiem prywatnym, ale te˝ firmowym 

- wskazanie pól ryzyka, szans na dodatkowy zysk, mo˝liwych optymalizacji. Czasem wrÊcz u˙wiadomienie mu, 

˝e pewnych rzeczy nie mo˝na d˘u˝ej odk˘ada„. Tak jak w przypadku pana Adama, klienta Noble Banku 
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dowodzi, jak wa˝ne jest, 

by private bankier mia˘ 

mo˝liwo˙„ skoordynowania 

wspó˘pracy ze specjalistami 

z dziedziny finansów, 

prawa, podatków... 

P an Adam trafi˘ do Noble Banku 
z polecenia innego klienta, które-
go firmie bank udzieli˘ kredytu 
i we wspó˘pracy z kancelari‡ pomóg˘ 

przygotowa„ spó˘kÊ do sprzeda˝y. Sam 
by˘ nastawiony do banków sceptycznie, 
a je˙li ju˝ podejmowa˘ wspó˘pracÊ, to na 
bardzo podstawowym poziomie. Zrazi˘ 
siÊ m.in. nieudan‡ inwestycj‡ w obligacje 
strukturyzowane. Od tej pory jedyn‡ 
akceptowan‡ przez niego form‡ przecho-
wywania pieniÊdzy by˘y lokaty. 

Klient twierdzi˘, ̋ e zna siÊ bardzo dobrze 
na swoim odzie˝owym biznesie, ma wrÊcz 
monopol na konkretn‡ niszÊ na tym ryn-
ku. Jego firma, któr‡ budowa˘ 20 lat, 
osi‡ga obecnie 20-30 mln z˘ rocznych 
obrotów, za˙ zyski na poziomie 5-7 mln 

z˘otych. To niejedyna bizne-
sowa aktywno˙„ pana Adama. 
Prowadzi te˝ hotel, a ostatnio 
rozpocz‡˘ dzia˘alno˙„ w bran-
˝y deweloperskiej. Swoj‡ 
g˘ówn‡ firmÊ prowadzi˘ jed-
nak nadal na podstawie wpi-
su do ewidencji dzia˘alno˙ci 
gospodarczej. Jako klient in-
dywidualny nie inwestowa˘ 
w aktywa, których nie rozu-
mie, ale -jak twierdzi˘ - „nie 

chce zajmowa„ siÊ rzeczami, które nie 
bÊd‡ przynosi˘y rocznie minimum 25-proc. 
stopy zwrotu". 

Trudny przypadek. 
- Oczywi˙cie ˝aden bank nie mo˝e 

zaoferowa„ lokat na poziomie 25 proc. 
w skali roku, to zrozumia˘e. Tote˝ zapro-
ponowa˘em szersze spojrzenie na maj‡tek 
i zaplanowanie, któr‡ jego czÊ˙„ pan Adam 
chce inwestowa„, jak‡ czÊ˙„ chce bezwa-
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runkowo zabezpieczy„, jakie ˙rodki prze-
znaczy„ na bardziej ryzykowne inwesty-
cje. Kiedy zahaczyli˙my o problem suk-
cesji, pytaj‡c go, czy my˙la˘ ju˝, w jaki 
sposób ochroni„, a nastÊpnie optymalnie 
podatkowo i bezpiecznie przekaza„ do-
tychczas zgromadzony i ci‡gle powiÊk-
szany maj‡tek, po reakcji pana Adama 
wiedzia˘em, ˝e trafi˘em w dziesi‡tkÊ 
- mówi Andrzej Cwynar, senior wealth 
manager Noble Banku z Wroc˘awia. 

Klasyczna sytuacja: klient zajÊty biz-
nesem traci z zasiÊgu wzroku priorytety... 

- We wspó˘pracy z kancelari‡ prawn‡ 
oraz cz˘onkami mojego zespo˘u, Tomaszem 
Bzdykiem oraz Wojciechem KisieliÒskim, 
opracowali˙my kompleksowe rozwi‡zanie 
spraw firmowych i osobistych. Kancelaria 
za˘o˝y˘a kilka spó˘ek, m.in. spó˘ki z ogra-
niczon‡ odpowiedzialno˙ci‡ oraz koman-
dytowe, przygotowuj‡c wszystkie potrzeb-
ne dokumenty, umowy itd. Ka˝dy z trzech 
biznesów trafi˘ do odrÊbnej spó˘ki. W ten 
sposób klient ograniczy˘ swoj‡ odpowie-
dzialno˙„ za rzeczy, na które nie ma wp˘y-
wu (np. kondycja kontrahentów). Dodat-
kowo rozdzielili˙my maj‡tek prywatny od 
maj‡tku firmowego oraz bie˝‡cej dzia˘al-
no˙ci - t˘umaczy Andrzej Cwynar. 

NastÊpnie wycenione zosta˘y znaki fir-
mowe: marki, pod którymi pan Adam 
sprzedaje swoje produkty, a na warto˙„ 
których pracowa˘ tak ciÊ˝ko. Kolejnym 
krokiem by˘o wprowadzenie ich do amor-
tyzacji. DziÊki temu klient zaoszczÊdzi na 
podatkach oko˘o 5 mln z˘ w ci‡gu 5 lat. 

- W ten sposób zapewnili˙my mu de 
facto nie 25 procent, ale kilkaset procent 

PROFIL KLIENTA 

ImiÊ: 

Wiek: 

Stan cywilny: 

nieformalnym 
Dzieci: 

Adam 
52 lata 
˝yje w zwi‡zku 

dwaj synowie 29 
i 26 lat z poprzedniego ma˘˝eÒstwa 
Biznes: kilka spó˘ek 
w trzech bran˝ach: 
ustabilizowany biznes zwi‡zany 
z odzie˝‡, hotel oraz startuj‡ca 
spó˘ka deweloperska 

Pan Adam jest typowym klientem 

I przedsiÊbiorc‡, dla którego maj‡tek 

firmowy i prywatny oznacza jedno i to 

samo. W jego przypadku brak przebudowy 

struktury maj‡tku móg˘ skoÒczy„ siÊ 

finansowym dramatem. Wystarczy˘o 

dok˘adniej przyjrze„ siÊ zobowi‡zanioi 

„ o n , 

zysku, nawet bior‡c pod uwagÊ ponie-
sione nak˘ady na utworzenie spó˘ek 
i wynagrodzenie kancelarii. Firma do-
datkowo zyska˘a na warto˙ci. Wycenio-
ne zosta˘y dotychczas niewyceniane zna-
ki. Zabieg ten w ˝aden sposób nie po-
gorszy˘ bilansu i wiarygodno˙ci kredy-
towej. WrÊcz j‡ zwiÊkszy˘ - mówi pri-
vate bankier. 

Kolejnym krokiem by˘o profesjonalne 
przygotowanie testamentu. Kancelaria 
zadba˘a, by zaimplementowane zosta˘y 
wszystkie korzystne zmiany w prawie 
spadkowym, które zosta˘y wprowadzone 
przed dwoma laty: zapis windykacyjny 

SWIEZE SPOJRZENIE ODKRYWA POTENCJAŸ 
Klienci czÊsto s‡ przekonani, 

˝e biznes, który budowali przez 

wiele lat i który znaj‡ na wylot, 

jest optymalny pod ka˝dym 

wzglÊdem.Tymczasem 

zewnÊtrzna obiektywna 

ekspertyza pokazuje, ̋ e przyjÊte 

rozwi‡zania wcale nie s‡ najlepsze 

albo ju˝ dawno stracĭ y na 

aktualno˙ci. Prawo w Polsce, 

szczególnie podatkowe,zmienia 

siÊ niezmiernie szybko i trzeba ci‡gle trzyma„ 

rÊkÊ na pulsie. Dokonana restrukturyzacja 

biznesu pana Adama pozwoli˘a mu na 
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wygenerowanie oszczÊdno˙ci, 

które móg˘ przeznaczy„ na dalszy 

rozwój prowadzonej dzia˘alno˙ci. 

Dodatkowo uporz‡dkowany 

i zoptymalizowany biznes sprawi, 

˝e jego synowie w przypadku 

sukcesji nie zmierz‡ siÊ 

z problemami, które mog˘yby ich 
zniechÊci„ do jego prowadzenia 

i w sposób niezak˘ócony bÊd‡ 

mogli przej‡„ nad nim kontrolÊ. 

Rozwi‡zania, takie jak zapis windykacyjny 

czy polisa, pozwol‡ przeprowadzi„ sukcesjÊ 

optymalnie. 

okre˙li˘, które firmy maj‡ trafi„ do synów 
oraz w jaki sposób ma by„ rozdzielony 
pozosta˘y maj‡tek. Ustanowiony wyko-
nawca testamentu ma zapewni„ ci‡g˘o˙„ 
w funkcjonowaniu firmy. 

- Wol‡ pana Adama by˘o to, aby po 
jego ˙mierci synowie odziedziczyli dok˘ad-
nie po po˘owie maj‡tku. Trudno to by˘o 
zrobi„ zapisami w testamencie, gdy˝ ka˝da 
firma ma inn‡ warto˙„ aktywów, a tak˝e 
rozwijaj‡ siÊ w ró˝nym tempie (trzeba by 
by˘o zmienia„ lub uzupe˘nia„ testament 
co roku). Z pomoc‡ przysz˘y rozwi‡zania 
finansowe - fundusze inwestycyjne opa-
kowane w polisÊ. DziÊki nim klient zyska˘ 
ogromn‡ elastyczno˙„ w rozdzieleniu ˙rod-
ków miÊdzy spadkobierców. W ten sposób 
wyrównywanie asymetrii wynikaj‡cej 
z tempa rozwoju ró˝nych firm sta˘o siÊ 
realne - dodaje private bankier. 

Ustalono równie˝, ˝e na corocznych spo-
tkaniach bÊdzie zmieniany udzia˘ ˙rodków, 
jaki maj‡ otrzyma„ synowie. Dodatkowo 
˙rodki w polisie s‡ wy˘‡czone (w 75 proc.) 
spod egzekucji s‡dowej i komorniczej, 
a w przypadku ˙mierci bÊd‡ mog˘y by„ 
wyp˘acone w ci‡gu 30 dni bez postÊpo-
wania spadkowego. 

Wykorzystuj‡c ten sam instrument 
(polisÊ), klient Noble Banku zabezpieczy˘ 
przysz˘o˙„ partnerki. 

- Dlaczego to o p t y m a l na formu˘a? 
Gdyby klient chcia˘ przekaza„ fundusze 
inwestycyjne, akcje lub udzia˘y, to w przy-
padku jego ˙mierci partnerka pana Adama 
zap˘aci˘aby ponad 40 proc. podatku, czy-
li z planowanego 1 mln z˘otych zosta˘o-
by jej nieca˘e 6 0 0 tys. z˘otych. A tak 
dostanie ca˘o˙„ pieniÊdzy - mówi Andrzej 
Cwynar. 

DziÊki t y m rozwi‡zaniom biznes 
i przysz˘o˙„ klienta zosta˘y zabezpieczone: 
pan Adam nie do˙„, ˝e uzyskuje wymier-
ne korzy˙ci podatkowe, to ma pewno˙„, 
˝e w przypadku jego ˙mierci f irmy nie 
zaprzestan‡ funkcjonowania i trafi‡ do 
synów zgodnie z jego wol‡. Dysproporcje 
zniweluj‡ polisy: pierwsza z wp˘at‡ na 
3 mln z˘ (kilka funduszy ze strategi‡ sta-
biln‡), druga - jako plan inwestycyjny po 
500 tys. z˘ rocznie (kilka funduszy z agre-
sywn‡ strategi‡). D o ka˝dej z nich klient 
mo˝e dop˘aci„ dowoln‡ kwotÊ w dowolnym 
czasie lub naby„ now‡ polisÊ, np. opart‡ 
na funduszu wierzytelno˙ci. O PZ 
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