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JesteSmy w ciekawym momencie na osi czasu pol-
skiego biznesu. Osoby, ktore w latach 90. tworzyty
podstawy rodzimego kapitalizmu, dzi$ odchodza
na emeryture lub sg chwile przed zakonczeniem
swojej kariery zawodowej. W wielu przypadkach
zostawiaja swoje firmy kolejnemu pokoleniu. Nie-
stety - ani przekazujacy, ani przejmujacy czesto
nie sg przygotowani na proces sukcesji.

DR ANNA MARIA PANASIUK
ekspertka Wealth Advisor

Ponad polowa polskich firm ro-
dzinnych jest nadal zarza(dzana
przez pierwsze pokolenie, czyli
zatozycieli biznesu. Tak wynika
z raportu ,Polski Sukeesor: weigz
na Sciezce wzrostu i ckspansji”
opracowanego przez PwC Polska.
7 analiz firmy doradczej wynika
rowniez, ze wiekszos¢ firm rodzin-
nych (6o proc.), ma plan sukcesji,
jednak w co siodmym przypadku
opracowano go bez udzialu mlod-
S7ego pokolenia, aw co 20. firmie
sukcesorzy nawet nie wiedzg, ze
taki plan istnieje.’

Nie mamy w zwyczaju wprowadzaé
miodych w nasze zasady i sposob
myslenia o biznesie. Jesli nie ulo-
zymy relacji z dzie¢mi tak, bysmy
,,grali do tej samej bramki”, to nie
mozemy oczekiwad, ze qu% Te-
alizowa¢ nasze plany — one beda
mialy swoje. ]eZeli chcemy, by nasze
dzieci budowaly dalej to, co sami
zaczglis’my7 musimy sprawic/7 by
nasze wartosci staly si¢ ich warto-

sciami. To nie moze wygladac tak,
ze senior rodu siada i mowi: ,Synu,
dam ci 50 albo 100 mln, tylko kon-
tynuuj moje dzielo”. Naszg rolg jest
zaszezepienie w dzieciach zaanga-
zowania i zrozumienia.

Tradycja?

W Polsce nie mamy tradycji wielo-
pokoleniowego prowadzenia firm.
Nasza historia — z wojnami, socjali-
zmem i brakiem poszanowania dla
wlasnosci prywatnej — przerwala
cigglos¢, keora w innych krajach
byla piclegnowana przez stulecia.
W krajach, takich jak Wielka Bry-
tania, Francja czy USA, dzieci od
najmlodszych lat wprowadzane sg
w wartosci firmy, uczge si¢ przez
obserwacj¢ i uczestniczenie w co-
dziennym zyciu biznesowym, co
pozwala im poczu¢ odpowiedzial-
n0s¢ za dziedzictwo.

Pami¢tam spotkanie dotyczgce pro-
cesu sukeesji w rodzinnej firmie,
w ktérym bralam udzial. Ojciec
— przedsicbiorca starej daty — nie wi-
dzial potrzeby prowadzenia takich
rozmow. Byl przekonany, ze dzieci

\

Sukcesja zaczyna si¢ od wychowania

sa dobrze przygotowane — ukon-
czyly prestizowe uczelnie w Anglii,
mialy odpowiednie  kompetencje
—ijego plan zaldadal rozwéj biznesu
na rynku brytyj skim. Tymczasem sy-
nowie mieli zupelnie inne pomysly
— interesowali si¢ kryptowalutami.
Jaki z tego wniosek? Nie jest dobrze,
jesli dopiero w wicku 70 lat zaczyna-
my myéleé 0 sukcesji, a nasze dzieci
majg juz 30 czy 40. Najlepszy czas na
rozpoczecie rozmow o przekazaniu
firmy to moment, gdy mamy 40-50
lac. Weedy jeszeze jest czas, by zbu-
dowac wspéln% wizje.

Narzedzia sukcesji

W ostatnich latach coraz czqs’ciej
mowi si¢ w Polsce o koniecznosci
porz%dkowania maj%tku rodzin-
nego i swiadomego przekazywania
zasobow  kolejnym  pokoleniom.
W slad za tym pojawiajg sie nowe
instrumenty prawne i inwestycyjne,
ktdre majq Wspieraé ten proces. ]ed—
nym z nich jest coraz bardziej popu-
larna fundacja rodzinna. Od konca
maja 2023 1. — czyli od momentu,
gdy odpowiednie przepisy weszly
w zycie — do 19 marca 2025 I. W Pol-
sce zarejestrowano 2218 fundacji
rodzinnych, co oznacza srednio 102
nowe podmioty miesi¢cznie.®
Fundacja rodzinna jest instrumen-
tem, ktéry moze wspieraé proces
sukcesji — tak samo jak spotki hol-
dingowe, ASI czy proste spotki
akcyjne. Mozna je Wykorzystaé do-
brze albo zle. Pamigtajmy, Ze one
same ,nie robig” sukcesji. Sukcesja

odbywa sie w relacjach pomigdzy
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pokoleniami  rodziny, ktéra ma
wizje, wartosci i umie si¢ ze sob%
porozumie¢. Tam, gdzie relacje sa
poukladane, nie zawsze potrze-
ba skomplikowanych konstrukcji.
Czasem wystarczy prosty holding,
zeby sukcesja sprawnie zadzialata.
W ostatnim czasie pojawia si¢
tez coraz wigeej tzw. family office
— czyli strukeur stworzonych do
zarzadzania majgtkiem  rodzin-
nym - czasem formalnych, z na-
W3 zawierajacy nazwisko rodzi-
ny albo nazwe firmy, z ktorg ten
maj%tek si¢ kojarzy. Czasem po
prostu s3 to spotki inwestycyjne
z dobrze okres/lona( ﬁmkcjz}: nie
prowadzy dzialalnosci operacyj-
nej, ale majg gromadzi¢, pomna-
za¢ i chroni¢ kapital rodzinny.
Czy to jest dobre rozwigzanie?
Zdecydowanie tak. Family office to
nie tylko moda — to coraz bardziej
koniecznos¢. W pewnym momen-
cie zarza(dzanie maj%tkiem prze-
staje by¢ sprawg jednej osoby czy
jednego pokolenia. Wtedy trzeba
stworzy¢ strukeure, keora bedzie
miala jasna tozsamos¢, misje i za-
sady dzialania. Problem w Polsce
polega na tym, ze nie mamy jeszcze
dobrych regulacji dla family office,
wiec nie przypominajg one struk-
tur znanych ze Szwajcarii czy Lich-
tensteinu. Wlasnie dlatego warto
dostrzega¢ i nazywac te strukeury,
kedre juz istnieja, bo im czesciej be-
dziemy to robic, tym Wiqksza szan-
sa, ze ten segment rynku zostanie

. . .
wreszcie zauwazony rowniez przez
ustawodawce.

Nowe pokolenie, nowe podejscie

W przestrzeni publicznej coraz
Czqs'ciej mowi si¢ 0 sukcesji, a swia-
domos¢ spoleczna w tym zakresie
rosnie. Posiadanie duiego maj%tku
to nie tylko przywilej, ale takze od-
powiedzialnos¢ — za jego pomna-
zanic oraz to, komu i jak zostanie
on przekazany. Nowe pokolenie,
wychowane po transformacji, pod—
chodzi do kwestii dziedziczenia
i zarzadzania majgtkiem z nowym
spojrzeniem, bardziej otwartym na
swiat i globalne konteksty.

Coraz czqs’ciej w moim biurze po-
jawiaja sic nie tylko przedsigbiorcy,
ale takze ich dzieci, a czasem nawet
kilka pokolen. To ogromna zmiana,
poniewaz jeszcze niedawno domi-
nowal model ojca Zaloiyciela, ktéry
samodzielnie decydowal o przy-
szlosci majatku. Dzis te spotkania
wygladaja inaczej — rodziny przy-
chodzg, bo czujg potrzebe wsparcia,
ale CZEsto tez dlatego7 Ze W pewnym
sensie prowadzg biznes wspolnie.
Osoby ZaMoZne mMaj3 coraz wiqkszzc
swiadomos¢, ze bez odpowiedniego
wsparcia nawet najwickszy maja-
tek moze si¢ rozproszyc’7 mozna go
utraci¢. To pokazuje, jak zmienia
si¢ podejscie do tego tematu. Za-
rzadzanie kapitalem rodzinnym co-
raz czesciej trafia w rece ekspertow,
a sukcesja staje si¢ nie tylko tema-
tem rozmow, lecz takze konkret-
nym planem dzialania.

1. PwC - Polski sukcesor - na sciece wzrostu i
ckspansji [Raport]

2. Grant Thorton - Fundacje rodzinne i jak ko-
rzysta z nich polski biznes? [Raport]
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Indywidualne strategie inwestycyjne - klucz do
efektywnego zarzadzania majatkiem

Doradztwo inwestycyjne to dzis fundament sku-
tecznego zarzadzania majatkiem. Dla wymagaja-
cych klientow, ktorzy oczekuja nie tylko ochrony
kapitatu, ale takze jego pomnazania w zréznicowa-
nych warunkach rynkowych, kluczowe sg indywi-
dualne podejscie i ekspercka wiedza.

Dopasowana strategia inwe-
stycyjna, oparta na precyzyj-
nej analizie celéw i struktury
majatku, pozwala realizowac
zarbwno biezace potrzeby,
jak i dlugoterminowe ambicje
- niezaleznie od tego, czy do-
tycza one biznesu, rodziny, czy
przysztych pokolen.

- Naszym celem jest nie tylko
wsparcie w wyborze odpo-
wiednich rozwigzan inwesty-
cyjnych, ale przede wszystkim
ich kompleksowa implemen-
tacja, zgodna z profilem ry-

zyka, horyzontem czasowym
i indywidualnymi oczekiwa-
niami klienta — moéwi Matgo-
rzata Anczewska, dyrektor De-
partamentu Private Banking
w Alior Banku. - Klienci coraz
czesciej szukaja partnerstwa,
a nie jedynie dostepu do pro-
duktéw finansowych. Doradz-
two inwestycyjne odpowiada
na te potrzebe - dodaje.

Zréznicowany portfel
Profesjonalne doradztwo in-
westycyjne znacznie sie rézni

od klasycznej obstugi klienta
indywidualnego. Wymaga bu-
dowy zréznicowanego portfe-
la na podstawie szerokiej gamy
instrumentéw - od funduszy
inwestycyjnych i ETF-6w przez
obligacje az po produkty struk-
turyzowane. Kluczowa jest
przy tym elastyczno$¢ — umie-
jetnos¢ dostosowania strategii
do dynamicznie zmieniajacego
sie otoczenia gospodarczego
oraz indywidualnych prioryte-
téw klienta.

- Nie ograniczamy sie do do-
radzania - budujemy kom-
pleksowe strategie inwestycyj-
ne, dopasowane do potrzeb
klientéw, niezaleznie od tego,
czy zarzadzajg firma, planuja
sukcesje, czy po prostu chca
skutecznie zabezpieczy¢ i po-
mnazac kapitat — podkresla Ja-
rostaw Przybyt, dyrektor Dziatu

Doradztwa i Funduszy w Alior
Banku. — Nasze podejscie opie-
ra sie na transparentnosci, od-
powiedzialnosci i dlugofalowe;j
wspétpracy — méwi.

Wiecej niz standardowe
doradztwo

Zamozni klienci coraz cze-
$ciej oczekuja ustug wykra-
czajacych poza standardowe
doradztwo - szukaja spoéjnej
strategii, ktéra obejmuje za-
rowno zarzadzanie aktywami,
jak i planowanie przysziosci.
W tym kontekscie doradztwo
inwestycyjne staje sie rowniez
istotnym elementem plano-
wania sukcesji, choc¢ nie ogra-
nicza sie wytacznie do niej.
Coraz popularniejszym roz-
wigzaniem wsréd rodzin biz-
nesowych staje sie fundacja
rodzinna, ktéra — odpowied-

nio zaprojektowana i pro-
wadzona - moze skutecznie
wspierac realizacje dtugofalo-
wych celéw majatkowych. Jej
wdrozenie w Polsce w 2023 r.
otworzyto nowe perspektywy
dla profesjonalizacji zarza-
dzania kapitatem miedzypo-
koleniowym. Jednak to nie
struktura prawna decyduje
o sukcesie — bez dobrze zapla-
nowanego gospodarowania
aktywami fundacja nie spetni
oczekiwan fundatora.
Doradztwo inwestycyjne
w tym ujeciu przestaje by¢ do-
datkiem - staje sie kluczowym
narzedziem w budowaniu
finansowej niezaleznosci i re-
alizacji priorytetowych celéw,
niezaleznie od tego, czy do-
tycza one sukcesji, lokowania
kapitatu, czy zabezpieczenia
przysztosci bliskich.

REKLAMA

W ZYCIU .
ZAUFAJ EMOCJOM.
W FINANSACH
ZAUFAJ EKSPERTOM.

Chcesz poznac szczegoty? Zadzwon 12 340 12 34

I umow sie na spotkanie z dyrektorem oddziatu Private Banking.

Koszt potaczenia zgodny z taryfa operatora.
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Szanowni Panstwo

Sektor private banking w Polsce dyna-
micznie si¢ rozwija, odpowiadajjc na ro-
snace potrzeby najbardziej Wymagaj %cych
klientow — 0sob zamoznych, oczekujgeych
nie tylko ochrony i pomnazania kapitatu,
ale takze spersonalizowanego doradzewa,
bezpieczenstwa i dyskrecji. W odpowie-

WHO IS WHO

dzi na te potrzeby instytucje finansowe
stale podnoszg jakosc swoich ustug, wpro-
Wadzaj gc innowacyjne rozwigzania i bu-
duj%c re]acje oparte na zaufaniu.

Lista ,Who is Who w private banking” to
unikalne zestawienie kluczowych posta-
ci polskiego rynku bankowosci prywat-

nej — menedzerdw, doradcow i liderdw,
ktorzy wyznaczajg kierunki rozwoju tej
prestizowej braniy. Naszym celem jest
pokazanie, kto stoi za sukcesem najwaz-
niejszych instytucji oraz jakie wartosci
i strategie kszta}tuj% dzis oblicze uslug
private banking w Polsce.

Wierzymy, zZe ten przewodnik po lu-
dziach i ideach stojgcych za private
bankingicm quzie inspiracjg dla ca}ego
rynku — zarowno dla profesjonalistow
z branzy, jak i dla klientow poszukujg-
Cych Najwyzszej jakoéci doradzewa fi-
nansowego.

Redakcja

Matgorzata Anczewska

dyrektorka bankowosci prywatnej w Alior Banku

Menedzerka branzy finansowej z wieloletnim doswiadcze-
niem w zarzadzaniu obszarami private banking i wealth ma-
nagement. Ponad 20 lat zwigzana z bankowoscig, na stano-
wiskach zarzgdczych w najwiekszych polskich bankach.

W latach 2009-2018 dyrektorka bankowosci prywat-
nej w mBanku i prezeska zarzagdu mWealth Management.
Wprowadzita pionierska na polskim rynku ustuge doradztwa
inwestycyjnego. W latach 2019-2024 rozwijata ustugi we-
alth management i family office jako wiceprezeska niezalez-
nej firmy doradztwa inwestycyjnego iWealth Management

i prezeska zarzadu iWealth Family. W przesziosci zwigzana
z Raiffeisen Bankiem i BPH PBK, gdzie odpowiadata za two-
rzenie i rozwdj ofert dla zamoznych klientéw. Wspdttwér-
czyni rozwoju doradztwa finansowego w Polsce, wicepre-
zeska zarzadu Fundacji EFPA Polska w latach 2019-2024,
obecnie cztonkini rady Fundacji. Absolwentka Wydziatu Za-
rzgdzania Uniwersytetu Warszawskiego i studiéw podyplo-
mowych MasterClass of Management, psychologia w zarza-
dzaniu na Uniwersytecie SWPS. Prywatnie pasjonatka jogi,
podrdézy i nordic walkingu.

Krzysztof Orlik

dyrektor Centrum Bankowosci Prywatnej w ING Banku Slaskim

Od poczatku swojej kariery zawodowej pracuje w sektorze
finansowym, m.in. bankowosci, ubezpieczeniach, doradztwie
finansowym. Wspdéttworzyt jedng z pierwszych w Polsce firm
typu IFA Goldenegg Niezalezni Doradcy Finansowi. Przez po-
nad 15 lat pracowat w Generali Investments TFI (poprzednio
Union Investment TFI), w tym jako dyrektor Departamentu
Sprzedazy Detalicznej, blisko wspdtpracujac z ING Bankiem
Slaskim. Od grudnia 2021 r. zarzadza obszarem sprzedazy

w Private Banking w ING. Skupia sie na utrzymaniu wysokich
standardéw obstugi klientédw i rozwoju oferty, szczegdlnie
ustugi doradztwa inwestycyjnego. Absolwent Uniwersytetu
Wroctawskiego (politologia, prawo) oraz Uniwersytetu Eko-
nomicznego we Wroctawiu (MBA). Jest doktorem ekonomii,
zajmuje sie ekonomig behawioralng. Autor ksigzki: ,Makro-
ekonomia behawioralna. Jak wyjasniaé zjawiska makroekono-
miczne z wykorzystaniem ekonomii behawioralnej”.
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Katarzyna Tomaszewska

dyrektor Departamentu Bankowosci Prywatnej i Ustug Maklerskich, Pion Bankowosci Prywatnej i Produktéw Inwe-

stycyjnych w Banku Pekao

W sektorze bankowym pracuje od ponad 20 lat. Rozpo-
czynata droge zawodowg w Banku Handlowym w War-
szawie w Sektorze Bankowosci Detalicznej jako doradca
najzamozniejszych klientéw, a nastepnie petnita funkcje
kierownicze w strukturach regionalnych, byta takze odpo-
wiedzialna za oferte w obszarze funduszy inwestycyjnych.
W latach 2011-2013 w Nordea Banku odpowiadata za przy-
gotowanie strategii, zbudowanie zespotu doradcdéw private
banking oraz sprzedaz w tym segmencie. Od 2014 r. zwia-
zana z bankowoscia prywatna Banku Pekao, poczatkowo
jako dyrektor marketingu i rozwoju produktéw, a obecnie
dyrektor Departamentu Bankowosci Prywatneji Ustug Ma-

klerskich jest odpowiedzialna za realizacje plandw sprze-
dazy i wyniki w Pionie Bankowosci Prywatnej i Produktéw
Inwestycyjnych.

Uczestniczy w pracach strategicznych Komitetéw dziataja-
cych w Banku Pekao: Komitetu ds. Preferowanych TFI, Ko-
mitetu ds. Zarzadzania Danymi i Jakoscig Danych, Komitetu
Operacyjnego Systeméw Motywacyjnych, Komitetu Rozwo-
ju Banku.

Ukoriczylta liczne szkolenia i kursy, w tym: CEEMEA Invest-
ment Training, Customer Focused Investment Sales Tra-
ining, Huthwaite International SPIN, Motivating and moti-
vating responsibilities delegation, Akademia Przywddztwa.
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Wojciech Sienczyk

dyrektor Obszaru Wealth Management Santander Bank Polska, dyrektor Santander Biuro Maklerskie

Jest absolwentem SGH w Warszawie na kierunkach miedzy-
narodowe stosunki gospodarcze i polityczne oraz zarzadzanie
i marketing, a takze studiéw doktoranckich. Ponadto ukoriczyt
Inter-Alpha Banking Program w INSEAD, Fontainebleau, we
Francji.

Ma wieloletnie doswiadczenie w zakresie rozwoju i zarzadzania
bankowoscig prywatna.

Od 1998 r. zwigzany byt z Kredyt Bankiem, gdzie od 2000 r.
tworzyt od podstaw, a nastepnie zarzadzat i rozwijat Departa-
ment Private Banking.

W latach 2011-2018 byt odpowiedzialny za rozwéj ryn-

ku polskiego w Banku Hyposwiss w Zurichu oraz w Banque
Privee BCP (Suisse) S.A. w Genewie. W 2018 r. dofgczyt do
Grupy Santander Bank Polska, gdzie odpowiadat za integra-
cje z Deutsche Bank w obszarze private banking. W 2020 r.
powierzono mu funkcje dyrektora obszaru Wealth Manage-
ment, w sktad ktérego wchodzi departament private banking
oraz Santander Biuro Maklerskie. Jest tez czionkiem rady
nadzorczej Santander TFI.

Prywatnie zwolennik aktywnego wypoczynku, amatorsko upra-
wia triathlon. W czerwcu 2023 r. ukoriczyt zawody IRONMAN
w Hamburgu na petnym dystansie.

Arkadiusz Stolarski

dyrektor Departamentu Bankowosci Prywatnej w Banku Millennium

Absolwent Wydziatu Zarzadzania i Marketingu Uniwersyte-
tu ktédzkiego. Od 1997 r. zwigzany z sektorem finansowym.
Od poczatku piastowat wysokie stanowiska menedzerskie
w czotowych bankach w Polsce. Jako najistotniejsze punkty
zawodowego zyciorysu nalezy wyrézni¢ wspdtprace z Ban-
kiem Handlowym, a nastepnie Citibankiem Handlowym
(stanowiska z obszaru zarzadzania sprzedaza w segmen-
cie klientéw detalicznych i zamoznych), Getin Bankiem
(cztonek zarzadu odpowiedzialny za sprzedaz w segmen-

cie klientéw detalicznych) oraz bankiem Raiffeisen (zarza-
dzajacy siecig placéwek detalicznych). Od 13 lat zwigzany
z Bankiem Millennium. W 2012 r. zostat powotany na stano-
wisko dyrektora Departamentu Bankowosci Prywatnej i od
tego czasu zarzadza zespotem doradcdédw stacjonujgcych
na terenie catej Polski. Jako osoba odpowiedzialna za ten
segment dziatalnosci biznesowej banku bierze tez aktywny
udziat w kreowaniu i rozwijaniu oferty bankowosci prywat-
nej Banku Millennium.

Private debt w Polsce

Krajowy rynek instrumentow dtugu prywatnego (private debt)
w 2024 r. osiggnat wartos¢ szacowana na 2,5-4 mld zt. Choc
segment ten rozwija sie dynamicznie, jego udziat w wolumenie
kredytow bankowych udzielanych klientom korporacyjnym
wynosi zaledwie 2 proc. Eksperci PwC i Strategy& prognozuja,
ze w ciggu najblizszych szesciu lat jego wartos¢ moze wzrosngc

nawet do 16,9 mid zt.

Na swiecie trend ten rowniez zyskuje na zna-
czeniu — globalny rynek private debt moze
osiqgn%c' warto$¢ 2,3 bln dol. juz do 2027 T.
Obecnie az 56 proc. tego rynku koncentruje
si¢ na dwdch sekeorach: tcchnologii informa-
tycznej (IT) i opiece zdrowotnej — wynika
z raportu ,Rynek dlugu prywatnego (private
debrt) - §7aNs3 dla polskich firm i bankow”
opracowanego przez Strategy& Polska.

Private debt to forma finansowania, ktora
laczy cechy klasycznych instrumentow dhuz-
nych i alternacywnych inwestycji kapitato-
Wych Oparta jest na zaangazowaniu kapitalu
poza systemem bankowym - pochodzgeym
z funduszy inwestycyj nych instytucji nicban-
kowych czy inwestoréw prywatnych. Zrozni-

cowanie pod wzglqdem ryzyka, Stopy Zwrotu
i horyzontu inwestycyjnego sprawia, ze jest to
atrakcyjna altcrnatywa dla przcdsigbiorcéw,
inwestorow i zarzgdzajacych akeywami.

— Banki, mimo znaczgcej bazy kapitalowej,
staja przed wyzwaniami zwigzanymi z moz-
liwoscia  sfinansowania  wiclomiliardowych
inwestycji zwigzanych z transformacjy ener-
getyczng, infrastruktura  czy  projektami
obronnymi. W tym kontekscie otwarcie sic
na nowe formy finansowania przedsi¢biorstw
i projekcow staje sig, takze dla samych ban-
kow, korzystnym rozwigzaniem.

Private debt, kedrego obecna wartos¢ w Pol-
sce wg naszych szacunkow nie przekracza

4 mld zL, nie stanowi zagrozenia dla pozycji
ani dochodowosci bankow. Wprost przeciw-
nie — mozliwe jest wspc')][istnienie interesow
funduszy i bankow, co przyniostoby korzysci
polskim przcdsigbiorcom — mowi Przemy-
staw Paprotny, partner PwC Polska, lidera
ustug dla sektora finansowego w Europie

Srodkowo—Wschodniej.

Wiqksza elastycznos’c'

W latach 2013-2023 wolumen kredytow kor-
poracyjnych i dla MSP wzrdst z 278 mld do
411 mld zL, co oznacza przyrost o 48 proc.
Mimo tego w ostatnich latach obserwujemy
spowolnicnic akcji krcdytowcj. Powodem
s3 m.in. niestabilne otoczenie makrocko-
nomiczne, wysoka inflacja, wzrost kosztow
energii i pracy oraz ograniczona sklonnos¢
firm do inwestycji w obliczu niepewnosci
geopolityeznej. — Zgodnie z prognozami
PwC i Strategy& w optymistycznym sce-
nariuszu rynek private debt w Polsce moze
wzrosn%c' nawet czterokrotnie, osiggajac
wartosc blisko 17 mld zt w 2030 1. Przy tak
duzym zainteresowaniu ze strony klientow

korporacyjnych banki maja szanse skorzy—

staC z rozwoju tego rynku w sposob, keory
przewyzsza potencijalne ryzyka.
Ostatecznie private debt moze stac si¢
istotnym  elementem strategii finansowej
polskich bankow, wspierajgc dywersyﬁka—
cj¢ zrodel finansowania oraz wzrost zwro-
tow z aktywow — ocenia Jakob Szucsich, dy-
rekeor Strategy& w Polsce w Zespo]e us]fug
dla sektora finansowego.

Ekspcrci podkrcs’laj%, ze strategiczne part-
nerstwa z funduszami private debt mogy stac
si¢ dla bankow skuteczng metoda zwigksza-
nia konkurencyjnos’ci wobec bardzie' ela-
stycznych instytucji 1nwestycy]nych Dzw;kl
wspolpracy banki mogg oming¢ ograniczenia
kapitalowe i regulacyjne, dywersyfikowac
bazg klientow, oferowac¢ nowe produkey kre-
dytowe, wprowadzi¢ bardziej efektywny mo-
del zarza(dzania aktywami.

Z kolei fundusze private debr, ﬁmkcjonuj ace
w mniej restrykeyjnym srodowisku praw-
nym, oferujg wigkszg elastycznosé i szybciej
dostosowujy si¢ do zmieniajgcych sie realiow
rynkowych. Wspolpraca obu stron moze
przynies¢ wymierne korzysci — zarowno ban-
kom, jak i przedsicbiorcom.
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Oferta na miar¢ nowe;j
generacji liderow

W ciggu najblizszych lat w polskich firmach rodzin-
nych rozegra sie cicha rewolucja. Dziesiatki tysiecy
procesow sukcesyjnych zmienig nie tylko uktad sit
w biznesie, lecz takze oczekiwania wobec rynku

finansowego.

Mlodzi sukcesorzy, ktorzy przej-
mujgq stery, s3 bardzicj wWymagajacy,
otwarci na innowacje i niezalezni
od tradycyjnych strukeur. Jak wy-
nika z raportu ,Sztuka bankowo-
sci. Obraz rynku private banking
w Polsce” przygotowanego przez
Mastercard, to wyzwanie, ktore
redefiniuje bankowos¢ prywatng,
Zmuszajgc instytucje finansowe do
tworzenia ofert na miar¢ nowej ge-
neracji lideréw. Jakie kroki musza
podj%é banki, by zyskaé ich zaufa-

nic i lojalnos¢?

Skala Wyzwaﬁ wcigz jest ogromna
Kluczowym  czynnikiem wplywa-
jacym na przyszloéé bankowosci
prywatnej w Polsce beda zmiany
pokoleniowe. W' polskich firmach
rodzinnych w latach 2024-2030 na-
stgpi miqdzy 60 a 8o tys. proceséw
sukcesyjnych, zmieniajac dynamike
i wymogi klientéw wobec rynku
private banking. Jak wskazuje ra-
port Mastercard, Polscy przedsic-

biorcy potrzebuj% wsparcia w przy-
gotowaniu si¢ na taky skale sukcesji.
Cho¢  wprowadzono rozwigzania
prawne, takie jak fundacje rodzin-
ne, skala Wyzwaﬁ wcigz jest ogrom-
na. Obecnie dziala jedynie 405 tys.
zarzgdcow sukcesyjnych i zareje-
strowano zaledwie 2,2 tys. funda-
¢ji — to zdecydowanie za mato, by
sprosta¢ rosnacym potrzebom.
Mtodzi sukcesorzy réini% sie tez
od swoich rodzicow — sg bardziej
wymagajgcy, otwarci na zmiany
i czesciej korzystajg z ushug kil-
ku bankow. Az 76 proc. z nich
wspolpracuje z wigeej niz jednym
bankiem w poréwnaniu z 45 proc.
z poprzedniego pokolenia. Weze-
sne budowanie relacji jest kluczem
do sukeesu bankowosci prywatnej
oraz wickszej lojalnosci sukcesora
w dalszej perspektywie.

Alternatywne kierunki inwestycji
Milioncrzy nowej generacji sa bar-
dziej otwarci na alternacywne kla-

sy aktywow i widza w nich glowng
szans¢ na ponadprzeci¢tne zwroty
z inwestycji. Zamozni inwesto-
rzy alokujg ponad 30 proc. swo-
jego kapitalu do alternacywnych
klas akeywow — przede wszyst-
kim inwestujgc w nieruchomo-
sci (40 proc.), REIT-y i fundusze
nieruchomosciowe (25 proc.), fun-
dusze Private Equity (17 proc.),
inwestycje z pasji (9 proc.), ta-
kie jak dzieta sztuki, rzadkie ko-
lekeje win czy unikalne modele
aut, zloto (6 proc.) i kryproakey-
wa (4 proc.). Jak przewidujg auto-
rzy raportu, aby sprosta¢ nowym
potrzebom zamoznych, do 2030 1.
polskie banki prywatne wlacza te
klasy aktywow na szeroka skale do
swoich ofert, co wpisuje si¢ w glo-
balne trendy, ale w Polsce weigz
stanowi stosunkowo nowy obszar.

Rosngcy segment

klientow zamoznyc

W Polsce dynamicznie rosnie
liczba o0sob  okreslanych  jako
HNWI (z ang. high net worth in-
dividuals), posiadajacych plynny
majatek powyzej 1 mln dol. Jak
przcwidujc Mastercard, liczba
milionerow w Polsce do koncea tej
dekady potroi si¢. To nie tylko do-

wod na rozwéj po]skiej gospodar—

ki, ale takze wyzwanie dla instytu-
¢ji finansowych.

Jednym z kluczowych trendow
wskazanych w raporcie jest takze
rosngca rola segmentu  HENRY
(high earners not rich yet). To
grupa klientow, keorzy — choc nie
osi%gngli jeszcze statusu milione-
oW — generujg Wysokie dochody
i poszukuja  zindywidualizowa-
nych ustug finansowych.

Od 2021 1. wzrost liczby osob
W tym segmencie jest szcze-
golnie zauwazalny, co otwiera
przed bankami nowe mozliwo-
sci. Rosngea liczba klientow za-
moznych to wyrazny sygnal dla

99

W Polsce dynamicznie
ro$nie liczba os6b
okreslanych jako

HNWI (z ang. high net

worth individuals),
posiadajacych ptynny
majatek powyzej
1 mlndol.

bankow, by zmodyfikowa¢ swoje
podejscie i wypelni¢ istniejgca
luk¢ rynkows, szczegolnie wsrod
osob o aktywach w przedziale
400 tys zb — 1 mln zL Chot ci
klienci nie spetniajg jeszeze kry-
teriow tradycyjnej bankowosci
prywatnej, ich potencjal finan-
sowy czyni ich atrakeyjna grupg
dla instytucji gotowych wprowa-
dzac innowacje.

- Rosngey segment zamoznych
klientow i zmiany pokoleniowe
redefiniuja standardy w banko-
wosci prywatnej. To wyzwanie,
keore wymaga od bankéw nie
tylko nowoczesnych rozwigzan
technologicznych, ale takze stra-
tegicznego podejscia do obstugi
klientow. Aby temu sprostac, klu-
czowe bedzie wykorzystanie tech-
nologii umoiliwiaj%cych szybsz%,
bardziej personalizowang obstuge
. o
oraz zrozumienie wartosci i prio-
rytet(')w nowej generacji milione-
row, keorzy oczekuja od bankow
nie tylko kompetencji finanso-
Wych, ale takze partnerskiego
podejscia. Zaufanie i lojalnos¢
mozna zbudowaé tylko poprzez
wezesne i1 trwale relacje - to bq—
dzie fundament sukcesu priva-
te bankingu przysz}os'ci — mowi
Marta Zycir’lska, dyrektorka ge-
neralna polskiego oddzialu Ma-
stercard Europe.

Przyszlos'c’ pelna wyzwaﬁ i szans
Pomimo wzrostu sektora jedynie
jedna trzecia klientdw bankowo-
sci prywatnej korzysta z ustug mo-
bilnych Oznacza to, ze cyfryzacja
WCigZ SLanOWi TOZWOjowy obszar,
szczegOlnie w kontekscie rosng-
cych oczekiwan klientdéw z mlod-
szych pokolen.

Jednoczesnie sztuczna inteligen-
cja zyskuje na znaczeniu jako na-
rzgdzic wspierajgce pracownikéw
bankow. Do 2030 r. algorytmy Al
beda powszechnie stosowane za-
rowno w doradzewie, jak 1w co-
dziennej obstudze kliencow ban-
kowosci prywatnej. Coraz Wigkszc
uznanie wsrod prakeykow zyskuje
ich potencjal do optymalizacji
proccséw i generowania oszczgd—
nosci.

O raporcie:

Raport ,Sztuka Bankowosci. Ob-
raz rynku private banking w Pol-
sce” opracowany przez Master-
card w styczniu 2025 I. W oparciu
o przeglad trendow rynkowych,
analize danych  transakeyjnych
Mastercard, agregacje danych po-
zyskanych od osmiu polskich ban-
kéw oraz 49 Wywiad(')w 7 klienta-
mi bankowosci prywatnej.
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