Braki kadrowe,
Kryzys zaufania,
poziom i struktura
bogactwa w Polsce
oraz otwarta

czy zamknieta
architektura
produktowa

— to gtowne tematy
dyskusji podczas
Il Konferencji
Private Banking
2008 ,,Strategia
rozwoju oferty”

FOT. DREAMSTIME

www.gazetabankowa.pl

Private banking

Dla wybranych

MALGORZATA ALICJA DUDEK

yszkolenie dobrego private bankiera zajmuje czesto

nawet 6 lat. Ale to tylko jeden powdd braku specja-
listow. Banki najchetniej widzialtyby na tych stanowiskach
doswiadczonych pracownikow, nie chcg zatrudniac¢ absol-
wentow szkot wyzszych, bo jak twierdza, kosztuje to zbyt
wiele, a lojalnosc takiego pracownika bywa niewielka. Mio-
dzi, zdobywajacy doswiadczenie pracownicy s tasi na pro-
pozycje konkurencji, co powoduje realne straty dla banku.
Wraz z odchodzacym z firmy private bankierem odchodza
czesto obstugiwani przez niego klienci.

Sami private bankierzy narzekaja jednak na zbyt duza
liczbe klientow, ktorymi sie opiekuja i na nie dos¢ dobrze
dostosowane plany szkolen. Brakuje im np. wsparcia psy-
chologow, poniewaz klienci czgsto wyrzucaja przed dorad-
cami swoje frustracje, takze rodzinne. To zmusza do zajecia
stanowiska, a przeciez trzeba wiedziec, jak temu podotac
i nie ,zanies¢” problemow zawodowych do domu.

Jednak prof. Leszek Dziawgo z Uniwersytetu Mikotaja
Kopernika uwaza, ze private bankierzy nie potrafig zbudo-
wac zaufania u klienta lub lekcewaza te potrzebe. W konse-
kwencji zasypuja klienta ,cudownymi produktami”, by
W ten sposob zrekompensowac im swoje niedoskonatosci.

Architektura produktowa

Na temat architektury zdania sa podzielone - od catkowicie
otwartej, jaka prezentuje Noble Bank, do czesciowo za-
mknietej, obecnej w Pekao.

Sebastian Rheindorf-Zaorski, dyrektor Pionu Banko-
woscl Prywatnej w Pekao, choc zgadza sig, ze bank pry-
watny nie powinien rezygnowac z produktow innych in-
stytucji finansowych, nie zgadza si¢ w pemni z otwarta ar-
chitekturg i zaleca stosowanie umiaru. Zwraca uwagg, ze
cho¢ bankowos¢ prywatna umozliwia korzystanie ze
wszystkich dostepnych na Swiatowym rynku produktow
i ustug, to nie kazdy produkt czy ustuga sa wskazane dla
zamoznego klienta.

- Niektore moga wyrzadzi¢ wigcej szkod niz przyniesc
korzysci - wyjasniat Rheindorf-Zaorski.

Dobér odpowiedniej oferty poprzedzony jest zwykle
okresleniem profilu klienta, jego odpornosci na ryzyko,
planow na zycie I w koncu charakteru. Znakomita wiek-
sz0S¢ ,nowych” majatkow nalezy do mtodych mezczyzn,
czesto jeszcze nie posiadajacych rodziny, zyjacych szybko
1 odwaznie, posiadajacych bardzo duzg wiedze na temat
mozliwosci inwestycyjnych. Wsrod takich klientow zdo-
bycie zaufania jest bardzo trudne, a zatem dobor oferty
bywa bardzo skomplikowany.

- Taki klient, nazywamy go ,wealth maximisers”, ma
od 29 do 40 lat, zwykle prowadzi wiasng firme, ktéra juz
zdazyta odnies¢ sukces na rynku - mowit Rheindorf-Zaor-
ski. - Na wszystko brakuje mu czasu. Doradca jest mu po-
trzeby, bo sam nie ma kiedy zajac si¢ wiasnymi pieniedzmi.
Nie jest lojalny, jest za to bardzo niecierpliwy i niezwykle
wymagajacy. Potrafi zrezygnowac¢ z ustug bankuy, jesli do-
radca nie odbierze telefonu.

Przeciwienstwem klienta ,wealth maximisers” jest
ywealth preserver”, czyli klient 40+, posiadajacy rodzine,
od lat zwigzany z jednym bankiem, lojalny i przewidywal-
ny. Bank ocenia po efektach.

- Taki cztowiek wymaga przede wszystkim stabilno-
Sci, planow inwestycyjnych gwarantujacych wysoki po-
ziom zycla na emeryturze, zabezpieczenia przysztosci swo-
ich dzieci i zadnych ekstremalnych doznan - wyjasniat
Rheindorf-Zaorski. - Z calg pewnoscia nie bytby zachwy-
cony, gdybysSmy zaprosili go na impreze, ktorej gwozdziem
programu bytaby mozliwos¢ skoczenia ze spadochronem
z kilku tysiecy metrow.

Podziat klientow na grupy pozwala dobra¢ game pro-
duktow i ustug zgodna z ich potrzebami. Dowodzi to tego, ze
otwarta architektura nie zawsze musi iSC w parze z potrze-
bami klientéw. Dlatego, zdaniem Rheindorfa-Zaorskiego, Pe-
kao, ktory obstuguje liczna grupe klientow z grupy ,wealth
preserver”, stara sie stworzy¢ dla nich przyjazna atmosfere
nie przyjmujac wszystkich nowosci tylko dlatego, ze sa
modne, ale doktadnie je selekcjonuje.

Modne i efektywne

Na modne produkty i ustugi postawit natomiast Noble
Bank - najmtodszy prywatny bank w Polsce. Jedna z pere-
tek w ofercie Noble Banku jest Art Banking wspéttworzony
z Desa Unicum.

- To nie jest ustuga, na ktorej jako bank mozemy za-
robic jakies pienigdze - mowit Mariusz Latek z Noble Ban-
ku. - Chcemy na razie wypromowac te ustuge, a przy oka-
zji zyskujemy nowych klientéw. Art Banking ma by¢ uroz
maiceniem portfela inwestycyjnego klienta, zwtaszcza ze
taka inwestycja nie jest zalezna od sytuacji na rynkach
kapitatowych.

A czy pasuje do profilu ustug private banking?

- Zapewnia prestiz klientowl - wyjasnia Mariusz La-
tek. - Inwestycje w sztuke umozliwiajg rowniez unikniecie
podatku od zysku ze sprzedazy dzieta sztuki. Wystarczy je-
dynie by¢ wiascicielem obrazu czy rzezby nie krocej niz
przez 6 miesiecy.
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Noble Bank planuje réwniez za kilka lat
uruchomi¢ pierwszy Art Fundusz Inwestycyj-
ny Zamkniety.

Modne staja sie w Polsce nie tylko inwe-
stycje w sztuke. Klienci bankéw prywatnych
coraz czesciej mysla o sponsoringu (na razie
najczesciej dotyczy to klubéw sportowych)
1 pomalutku dostrzegaja, ze ich sukces, ich
pieniadze moga komus pomoc - tak rodzi sie
potrzeba filantropii. Ta odpowiedzialnos¢ spo-
teczna zamoznych klientow bankéw znajduje
réwniez miejsce w doborze specyficznych in-
strumentéw finansowych, np. funduszy inwe-
stujacych wyltacznie w projekty proekologicz-
ne. Przyktadem moga by¢ dwa nowe produk-
ty inwestycyjne New World Alternative Inve-
stments, powigzane z branzami - beneficjen-
tami zmian klimatu. Climate+ i Climate Core
- bo o nich mowa - umozliwiajg zarabianie
dzieki zmianie cen towardw rolnych oraz roz-
wojowi spotek dziatajacych na rynkach ener-
gii odnawialnej i wody.

Prywatna bankowosc¢ wciaz jednak kie-
rowana jest gtownie do mezczyzn. To oni
zdaniem bankowcéw budujg majatki i odpo-
wiadaja za rodzine. Tymczasem w Polsce po-
wieksza sie grupa zamoznych kobiet, czesto
bez rodziny, ktore dostrzegt wtasnie Pekao.
Pierwszy prywatny bank przeznaczony dla
kobiet to jeszcze odlegla przyszios¢ (w Au-
strii Grupa Raiffeisen otworzyta juz pierw-
szy taki oddzial), ale pierwsze spotkanie ko-
biet sukcesu - klientek i nie tylko banku Pe-
kao, juz sig¢ odbyto. W przygotowaniach sg
nastepne, a jednym z tematow przewodnich
moze by¢ ,Jak przezy¢ w firmie, gdzie pracu-
ja sami mezczyzni”.

Podatek — zapfacic czy nie

O optymalizacji podatkowej bankowcy wie-
dza wciaz zbyt mato i dlatego rzadko ja sto-
suja. A przeciez optymalizacja podatkowa
ma na celu zgodne z prawem zmniejszenie

obciazenia podatkowego Kklienta. Jest to
szczegolnie istotne podczas planowania suk-
cesji, by zabezpieczyC zgromadzony maja-
tek 1 przekazac go w optymalny sposob, bez
duzych obcigzen podatkowych nastepnemu
pokoleniu.

- Optymalizacja podatkowa majatku
klienta moze by¢ przeprowadzona z wykorzy-
staniem funduszu kapitatowo-ubezpieczenio-
wego, funduszy inwestycyjnych zamknie-
tych, spotek transgranicznych i spotek osobo-
wych - wyjasniat Daniel Scigala, dyrektor de-
partamentu obstugi klientéw prywatnych
BRE Banku.

Optymalizacja podatkowa poprzez pry-
watny FIZ polega na przeniesieniu majatku
finansowego 1 niefinansowego klienta
do struktury funduszu inwestycyjnego za-
mknietego. Prywatny FIZ zmiesci bowiem
w sobie kazdy rodzaj aktywow znajdujacych
sie w posiadaniu klienta. Jednak koszty pro-
wadzenia prywatnego FIZ sa tak duze, ze
mozna je zrekompensowac jedynie wowczas,
gdy na uruchomienie takiego funduszu prze-
znaczonych zostanie min 50 min z. FIZ jest
zwolniony z podatku CIT, dlatego dopoki
klient nie zdecyduje si¢ na konsumpcje dobr
w nim zgromadzonych, nie pfaci podatku,
a jego caly majatek pracuje bez przerwy.

Podobny mechanizm dziata w przypadku
optymalizacji podatkowej przy pomocy spot-
ki transgranicznej. Polega ona na wykorzysta-
niu spotki zatozonej w liberalnej jurysdykcji
podatkowej, np. w Holandii, Luksemburgu,
Szwajcarii lub na Cyprze. W tym wypadku
opodatkowanie dochodéw uzyskiwanych
przez spotki transgraniczne z udzialu w in-
nych podmiotach oraz wyptata dochodu
wspolnikom sg korzystniejsze. Takich pol-
skich spotek tylko na Cyprze dziata juz po-
nad 1000. Ich dziatalnos¢ polega na nabywa-
niu i zarzadzaniu akcjami i udziatami spotek
zaleznych.

Ustugi hankowosci prywatnej
0 najwiekszym znaczeniu dia klientow (proc.)

Profesjonalne doradztwo finansowe
Doradztwo podatkowe

Obstuga w specjalnych placéwkach/pomieszczeniach
Doradztwo prawne/spadkowe
Ustugi typu consierge . 3,8

Zrodio: prof. Joanna Pietrzak, QUALIFACT. Affluent Segment 2007

Struktury SIF i SICAR

Specialized Investment Fund (SIF) i Societe
de Capital a Risque (SICAR) to luksembur-
ski odpowiednik zamknietych funduszy in-
westycyjnych.

- SIF to nowa struktura prawna, wpro-
wadzona w zycie w lutym 2007 roku - wy-
jasniat Jerzy Majorek Director Head of Po-
land z Dresdner Bank Luxembourg. - Jest
podobna do zwyktych funduszy inwestycyj-
nych SICAV, lecz prostsza do zatozenia i pod-
legajaca mniejszym rygorom ze strony nad-
zoru finansowego. SIF jest korzystnym roz-
wigzaniem dla inwestorow indywidualnych
zainteresowanych zatozeniem wtasnego fun-
duszu inwestycyjnego.

W odréznieniu od funduszu SICAV,
na ktorego zatozenie wymagana jest zgoda
nadzoru finansowego, zatozenie SIF zgody nie
wymaga. Konieczne jest tylko poinformowa-
nie nadzoru o utworzeniu SIF.

Mniejszym zainteresowaniem cieszg sie
struktury SICAR (wprowadzone w zycie
w 2004 roku), poniewaz sg produktem niszo-
wym i bardzo wyspecjalizowanym. SICAR bo-
wiem jest przeznaczona do inwestycji typu
private equity lub venture capital.

Jednak utworzenie takich funduszy
wymaga juz powaznych naktadéow finan-
sowych. O ile wigkszo$¢ ustug wealth ma-
nagement w Dresdner Bank Luxembourg
jest dostgpna od kwoty 2,5 mln euro, o ty-
le do utworzenia struktury SIF lub SICAR
wymagana jest kwota nie mniejsza niz 10
mln euro. Obie struktury pozwalaja
na optymalizacje podatkowa, poniewaz
w Luksemburgu podatek od zyskow kapi-
talowych nie jest pobierany, a umowa
0 podwojnym opodatkowaniu pomiedzy
Polska a Luksemburgiem pozwala na re-
patriacje kapitatu z powrotem do Polski
bez obcigzen podatkowych.

Luksemburg, podobnie jak Szwajcaria,
ma konstytucyjnie zagwarantowana tajem-
nice bankowa. Zapisy sa niemalze identycz-
ne, a spor o to, ktore zabezpieczenie jest lep-
sze, do dzi$ nie zostat rozstrzygniety. Ale od-
platnos¢ za taki komfort jest juz znaczna.
Koszt obstugi w Dresdner Bank Luxembo-
urg to 0,5 proc. od aktywow rocznie, pobie-
rane kwartalnie. e

Il Konferencig Private Banking 2008 , Strategia rozwo-
ju oferty” zorganizowata firma Informedia Polska.
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