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Bank jest na poczatku
1 na koncu drogi

Chociaz wigkszoé¢ dziatan w sukcesji miedzypokoleniowejlezy po stronie kancelarii prawnych i prawnopodatkowych,

to proces rozpoczyna sie u doradcy bankowosci prywatnej. | u niego znajduje finat. Niewiele jest bankéw;, ktore sa

przygotowane na taka strategie zwiazana z dystrybucja majatku.lub dochodéw do osob wskazanych przez zleceniodawce
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r‘ m emat sukcesji powoli
| przestaje by¢ tylko po-

| pularnym w branzy
sloganem, ale staje si¢

|| coraz bardziej realnym

wed M wyzwaniem dla polskich
przedsiebiorcéw. Na polskim rynku to
temat szczegdlnie trudny, gdyz przedsie-
biorcy nie majg utartych w rodzinie sche-
matéw przekazania majatku, czgsto tez
brakuje takich dobrych przyktadéw wich

najblizszym otoczeniu,

Zwaiywszy na to, ze w Polsce wciaz
niezbyt popularna jest stata wspétpraca
z doradcami podatkowymi czy prawni-
kami, to doradca private bankingu moze
by¢ osoba, ktéra wesprze przedsigbiorce
na poczatkowym etapie planowania trans-
feru miedzypokoleniowego. Doradca jest
czesto jedng z niewielu oséb spoza naj-
blizszego kregu rodzinnego przedsigbior-
cy, ktéra ma kompleksowa wiedze o jego
majatku zaréwno prywatnym, jak i fir-
mowym (zwlaszcza w bankach, w ktérych
bankowos¢ korporacyjna i bankowosé
prywatna sg zintegrowane).

- W 2014 roku podeszliémy komplek-
sowo do tematu edukacji klientéw w za-
kresie sukcesji. W trakcie serii konferen-
cji, zorganizowanych w siedmiu polskich
miastach wspélnie z partnerami biz-
nesowymi, wprowadziliémy ponad
300 polskich przedsigbiorcéw za-
réwno w stricte prawne aspekty
tego procesu, jak i psychologiczne
uwarunkowania zwigzane z przeka-
zaniem majatku. Cennym elementem
kazdej konferencji byly przyktady pre-
zentowane przez klientéw, ktérzy juz
dokonali sukcesji - méwi Barbara Stechly,
dyrektor departamentu bankowosci
prywatnej Friedrich Wilhelm
Raiffeisen.

- Takie spotkania sg szcze-
gdlnie przydatne dla klien-
téw rozwazajacych suk-
cesje w biznesie rodzin-
nym, z racji duzego
skomplikowania ta-
kich przypadkéw
- dodaje Piotr
Jabtonski, dy-
rektor departa-
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mentu bankowoséci korporacyjnej Raiffe-
isen Polbank.

Kiedy wsparcie banku moze okazaé
si¢ przydatne?

Rola banku i doradcy bankowosci pry-
watnej polega na wprowadzeniu w temat
sukcesji i przedstawieniu réznych roz-
wiazan dla przedsigbiorcy i jego rodziny.
W polskich warunkach czgsto warto
rozpoczaé od rozdziatu majgtku prywat-
nego od firmowego - zwlaszcza ze weiaz
stychaé o przypadkach firm o znaczacej
pozycji rynkowej, z wieloletnig historia,
ktére prowadzone s3 w formie jednooso-
bowej dziatalnosci gospodarczej. Powo-
duje to, ze w niekorzystnym scenariuszu
problemy biznesowe przekiadajg si¢ na
majatek prywatny rodziny.

Jesli majatek firmowy jest juz wyraz-
nie oddzielony od prywatnego, to sukce-
sj¢ mozna rozpatrywaé wlasnie w tych
dwéch ujgciach, gtéwnie z uwagi na spe-
cyfike sukcesji w firmie rodzinnej. Jakie
opcje sukcesji w biznesie moze przedsta-
wié doradca?

Mozna wyréznié trzy gtéwne Sciezki
dzialania:

® przekazanie firmy w rece sukceso-
16w wybranych z grona rodziny (czyli
1aczne przekazanie funkeji
wlascicielskie] i zarzad-
czej);

@ pozostawienie
firmy we whasnosci
rodziny, ale z prze-
kazaniem zarzadza-
nia zewngtrznym

menedzerom;

Sprzedaz
firmy w ramach
jednego modelu sukcesyi
otwiera Nnowe wyzwarnie
w jaki sposéb zagospodarowat
srodki, ktére réwniez stajg sig
przedmiotem transferu

Barbara Stechly
1) dyrektor FWR

® sprzedaz firmy i zagospodarowanie
w ramach majatku rodzinnego $rodkéw
pozyskanych ze sprzedazy (ta opcja to de
facto sukcesja majatku prywatnego uzy-
skanego ze sprzedazy firmy).

W przypadku sukcesji majatku pry-
watnego mozemy méwié o sukcesji ,za
zycia” i ,na wypadek $mierci”. W polskim
prawie ta pierwsza moze si¢ dokonaé
giéwnie poprzez umowe darowizny badz
sprzedazy majatku (czasami takze poprzez
inne umowy cywilnoprawne). W przy-
padku sukcesji ,na wypadek $mierci”
dostepne opcje to testament, wehikuty
w postaci instrumentéw finansowych
oraz dziedziczenie ustawowe. W polskich
realiach ta ostatnia mozliwoéé (ktdra cze-
sto niesie ze sobg wiele probleméw w pro-
cesie przekazania majatku) weigz jest dosé
powszechna,

Z pewnoécia rozméw o sukcesji nie
mozna sprowadzi¢ do rozméw przy kawie.
Tu nie ma miejsca na ,,dogadywanie”.

- Pierwszy kontakt z klientem, zazwy-
czaj poprzedzony rozmowsg z doradca
private bankingu, pozwoli doradcy praw-
nemu wstepnie rozpoznaé potrzeby przed-
sighiorcy, co jest niezwykle waine, bo
sukcesja w kazdym przypadku jest szyta
na miare. Proces planowania sukcesji
wspélnie z doradca prawnym rozpoczyna
sie od weryfikacji stanu posiadania oraz
wyznaczenia kregu potencjalnych nastgp-
céw - thumaczy Wojciech Szczepaniak,
partner w kancelarii SSW.

Na tym etapie doradca prawny anali-
zuje sytuacje osobista klienta w kontekscie
prawnym.

- Zawiloé¢ stosunkéw rodzinnych,
wynikajaca na przykiad z po-
siadania dzieci z kilku zwiaz-
kéw, w tym nieformal-
nych, ma istotne znacze-
nie przy péiniejszym
wyborze optymalnego
modelu sukcesji. Z per-
spektywy bezpieczen-
stwa rodziny i intere-
séw firmy wazne jest
réwniez uwzglednienie
kazusu Michaela Schuma-
chera i zabezpieczenie si¢ na
wypadek naglych, nieprze- @
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widzianych zdarzefi, ktére potrafia za-
skoczy¢ nawet osoby przezornie podcho-
dzace do sukcesji - dodaje mecenas.

Niby rzecz oczywista, ale wciaz do-
magajaca sie przypomnienia - efektywnos¢
procesu przekazywania firmy i majatku
nastepcom w duzym stopniu zalezy od
formy prowadzenia biznesu. Jej prawi-
dlowy wybér pozwoli wyeliminowaé
ryzyko zatrzymania biznesu w momencie
przekazania majatku, przyczyniajac sig
do zachowania wartosci firmy.

Odpowiednia forma prowadzenia dzia-
talnoéci to jedno. Czym innym jest za-
pewnienie, aby w jej ramach nastepcy,
samodzielnie lub przez przedstawicieli,
mogli podejmowaé decyzje bez udziatu
kuratora czy sadu opiekuficzego.

- Zycie zna przypadki, ze transakcje
sprzedazy aktywéw spélek nie dochodzi-
ty do skutku ze wzgledu na brak wyma-
ganej zgody wspdlnikéw, ktérymi na
skutek przekazania majatku stawaly sie
matoletnie dzieci - méwi dr Pawet Chyb,
starszy partner w kancelarii SSW, ktéry
sam spotkat sie z podobnymi problemani.

Jak ttumacza prawnicy, sukcesja ma-
jatkowa powinna réwniez uwzgledniaé
konsekwencje podatkowe planowanych
dziatah oraz wybdr systemu prawnego,
ktory umozliwi osiagni¢cie zamierzonych
celéw. Jezeli klientowi zalezy na zmo-
tywowaniu nastgpcow, zwlaszcza ma-
loletnich, wéwczas dobrym rozwigzaniem
jest warunkowane przekazanie majatku.

Skutek ten mozna osiagnaé, zak}adajac,
ugruntowang w innych europejskich sys-
temach prawnych, fundacje rodzinng.
Trzeba bowiem pamigtaé, ze polskie pra-
wo nie przewiduje dziedziczenia majatku
»pod warunkiem”. Cze$¢ klientéw obawia
sie, ze realizujac plan sukcesyjny z wyko-
rzystaniem fundacji rodzinnych, utraci
kontrole nad prowadzonym biznesem.

- Tymczasem efekt jest przeciwny.
Przedsiebiorca zachowa decydujaca rolg
w zarzadzaniu majgtkiem i prowadzonym
biznesem do momentu sukeesji, o ile sam
nie zdecyduje o weze$niejszym przekaza-
niu wladzy nad firma i majatkiem swo-
im nastgpcom - méwi mecenas Wojciech

Szczepaniak.
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Doradca prawny, ktéry na poczatku
procesu sukcegji analizuje sytuacjg klien-
ta, poszukuje najlepszych rozwiazafi oraz
opracowuje plan sukcesji, na koficowym
etapie pelni funkcje wykonawecy i straz-
nika woli klienta, umiejetnie godzac ze
sobg czesto rozbiezne interesy nastgpcow.

, , Pierwszy

kontakt
z przedsigbiorcg polega

Waznym py-
taniem w ca-
tym procesie
jest ,,a co z ma-
jatkiem po suk-
cesji?”. I tu znéw
wracamy do ban-
ku, poniewaz prze-
prowadzenie procesu
sukeesji rodzi kolejne wy-

zwania zwigzane z zarzqdzaniem majatkiem
- zmienia si¢ jego struktura, pojawiaja si¢
nowe instrumenty finansowe i konstruk-
cje prawne, zmienia si¢ takze charakter
dochodéw. I tu klient wraca do banku.

Skala wyzwan jest nieodlacznie zwia-
zana z rodzajem sukcesji. Jednym z przy-
ktadéw moze by¢ sprzedaz firmy ze-
wnetrznemu inwestorowi i pozyskanie
do majatku rodzinnego aktywéw finan-
sowych.

- Problem, jaki si¢ tu pojawia, to cho-
ciazby kwestia ulokowania pozyskanego
wlaénie kapitatu, tak aby efektywnie
pracowal i przynosit zyski. Choé oczy-
wiscie wszystko pozostaje w gestii byte-
go juz przedsigbiorcy, jego rodziny 1 ich
planéw na dalsze wykorzystanie §rodkéw.

na poznaniu jego potrzeb,

poniewaz kazdy transfer
miedzypokoleniowy
Jest szyty na miarg

Wojciech Szczepaniak
partner w kancelarii SSW

Warto zauwazy¢, ze dotychczasowe Zré-
dto dochodu w postaci dywidendy z jed-
nej spétki powinno zostaé zastgpione
dochodem z innych Zrédet. Przede wszyst-
kim ze zdywersyfikowanego portfela
inwestycji na rynkach finansowych.
Efektywno$é procesu bedzie tym wiek-
sza, im lepiej bedzie przygotowany plan,
ktéry uwzgledni nows sytuacje finanso-
wa, zawodows i zZyciowg klienta - méwi

Barbara Stechly.

Ciekawym trendem obserwowanym na
rozwinietych rynkach, a ktéry stopniowo
bedzie sie rozwijat w Polsce, jest mniejsze
zaangazowanie sukcesoréw w biezace
zarzadzanie majatkiem. Widoczne jest
zwigkszone zainteresowanie najzamoz-
niejszych klientéw bankéw ustugami
doradztwa inwestycyjnego i asset
management, w przypadku
ktérych kluczowe jest okre-
$lenie strategicznej alo-
kacji aktywéw (SAA).
Optymalna strategicz-
na alokacja aktywéw
powinna uwzgled-
niaé przede wszyst-
kim horyzont inwe-
stycji, minimalng
plynnos¢, akceptowal-
ne ryzyko i w konse-
kwencji oczekiwang stope
zwrotu z portfela, a takze
ewentualne oczekiwane przeplywy
pienigzne z portfela inwestycji (np. kwar-
talng wyplate okreslonej kwoty na rzecz
klienta).

Kolejne fazy: biezaca optymalizacja
portfela pod postacia taktycznej alokacji
aktywéw (TAA) oraz selekcja konkretnych
instrumentdéw, leza w gestil zarzadzaja-
cego majatkiem, np. banku.

Takie zmniejszenie zaangazowania
w proces zarzadzania majgtkiem moze
sie wydawaé dla wielu klientéw niein-
tuicyjne, jednak dostepne badania wska-
zuja, ze za koficowe wyniki inwestycyj-
ne portfela aktywéw w dlugim okresie
az w 90 procentach odpowiada wtasnie
okreslenie strategicznych ram dla inwe-
stycji. @

Pawet Zielewski
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