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Zarządzanie finansami jest sztuką zwłaszcza, gdy w grę wchodzi 
majątek osób zamożnych – bardziej wymagających i świadomych 
rynku. Tacy klienci oczekują kompleksowych rozwiązań oraz 
profesjonalnej, dostosowanej do ich potrzeb obsługi.

Kiedy nie widzimy,  
co jest dalej na 
drodze, nie jedziemy

P
aradoksalnie, ludzie  
którzy zarabiają pie-
niądze często nie ma-
ją głowy do zarabia-
nia pieniędzy, po- 
nieważ pogrążeni  
w swojej codziennej  

pracy nie mają chęci/czasu/wiedzy,  
aby zająć się zagospodarowaniem 
pieniędzy już zarobionych. Pie- 
niądze te często nie są właściwie 
ulokowane lub wręcz leżą na nie-
oprocentowanych rachunkach ban-
kowych. I tu w sukurs przychodzi 
bankowość prywatna lub jej wyż-
sza forma – wealth management. 
Zdejmuje z nas troski zarządzania 
pieniędzmi, pozwala się nimi cie-
szyć w większym stopniu, budu-
je portfel o zdywersyfikowanym 
ryzyku, z uwzględnieniem całego 
stanu posiadania oraz przyszłych 
przepływów pieniężnych, a dodat-
kowo oferuje często usługi concier-
ge, które są w stanie nam pomóc  
w załatwieniu różnych spraw, jak 
rezerwacja stolika w najbardziej  
obleganej restauracji, kupno bile- 
tów do opery, czy zaplanowanie pil-
nej podróży służbowej.

Musimy jednak mieć świa-
domość, że za taki komfort 

trzeba zapłacić. Najlepiej, jeśli za-
płacimy pieniędzmi – otrzymamy 

dobrą usługę, która dużo kosztuje. 
Gorzej, jeśli naszym kosztem bę-
dzie niespełnienie pokładanych 
w tej usłudze nadziei – np. inwe-
stycje niekoniecznie będą dopa-
sowane do naszych oczekiwanych 
przepływów finansowych, nieko-
niecznie zapewnią odpowiednie 
rozproszenie ryzyka lub wręcz nie-
koniecznie będą odpowiadać pozio-
mowi akceptowalnego przez nas 
ryzyka. Dlatego analizując ofertę 
zarządzania finansami warto za-
dać sobie pytanie, jakie priorytety 
ma manager, który się tym zajmu-
je? Na czym zarabia? Czy kieruje 
się moim dobrem, czy wysokością 
prowizji? Czy wysokość prowi-
zji od poszczególnych produktów 
jest mi znana? Czy za darmowym 
zarządzaniem nie kryją się aby 
opłaty „zaszyte” w nabywanych 
instrumentach? Czy może oferu-
je mi instrumenty, których nikt 
inny nie chciał kupić? Powyższe 
ryzyka są o tyle istotne, że klien-
tami wealth management często 
są osoby, które nie znają się na fi-
nansach, mają stabilne, wysokie 
dochody i przez najbliższe lata nie 
zainteresują się jak „performują” 
ich inwestycje, co może rodzić po-
kusę nadużycia. Dlatego też przed 
podjęciem decyzji o wyborze pod-
miotu, któremu powierzymy na-
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„Wealth management 
zdejmuje z nas  
troski z zarządzania  
pieniędzmi i pozwala  
się nimi cieszyć  
w większym stopniu”.
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sze środki finansowe powinniśmy 
poznać odpowiedzi na postawione 
powyżej pytania.

Pewne zagrożenia związane 
z powierzeniem pieniędzy 

innym nie powinny nas jednak 
przed tym powstrzymywać. Waż-
ne jest tylko, aby poświęcić trochę 
czasu na zrozumienie oferty, za-
poznanie się z warunkami ewen-
tualnego rozwiązania współpra-
cy, z całością opłat ukrytych pod 
różnymi nazwami (prowizje, ka-
ry, opłaty specjalne, manipulacyj-
ne etc.).  A nade wszystko ważne 
jest zrozumienie profilu zysku  
i ryzyka związanego z nabywany-
mi dla nas instrumentami. Jeśli 
nie są one dla nas zrozumiałe to 
oznacza, że nasz opiekun nie po-
trafi nam tego wyjaśnić lub są 
celowo tak skomplikowane, żeby 
wprowadzić w błąd klienta. W obu 
przypadkach należy unikać takiej 
inwestycji. Idealnie pasuje tu zda-
nie Jacka Czachora – motocykli-
sty, który w tym roku z wielkim 
sukcesem (zwycięstwo w klasyfi-
kacji debiutantów) uczestniczył  
w rajdzie Dakar w załodze samo-
chodowej: „Codziennie przyświe-
cała nam zasada znana z motocykli 
– kiedy nie widzimy, co jest dalej 
na drodze, nie jedziemy”.
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Jak budować majątek na pokolenia?

Historia zamożnych rodzin uczy, 
że pieniądze łatwiej jest zaro-

bić niż utrzymać na pokolenia. Za-
wodzą tu agresywne strategie, które  
tak dobrze sprawdzają się w fazie bu-
dowy majątku. Dominują natomiast  
konserwatywne działania oparte  
o inwestycje w nieruchomości (szcze- 
gólnie rolne) oraz o prowadzenie  
stabilnych biznesów rodzinnych  
w branżach, w których rodzina od po- 
koleń posiada wiedzę i doświadczenie.

Nie mniej istotna jest dyskre-
cja – afiszowanie się z mająt-

kiem to najpewniejsza metoda, aby 
ten majątek stracić. Działa tu tzw. 

no prędzej czy później stanie się 
obiektem ataku. Dlatego majątek 
musi mieć możliwość szybkiego 
odwrotu, co oznacza utrzymywa-
nie części płynnych aktywów za 
granicą, z dala od wszelkich ryzyk, 
które wiążą się z codziennym pro-
wadzeniem biznesu. Za granicą po-
winny też być zlokalizowane spół-
ki holdingowe, za pomocą których 
kontrolowany jest majątek w kraju. 
Najlepiej w jurysdykcji stabilnej 
politycznie i o długiej tradycji nie-
zawisłego sądownictwa. 

Nie mniej istotne jest planowa-
nie prawne zmierzające do tego, 

aby zabezpieczyć majątek przed roz-
drobnieniem, ale również zabezpie-
czyć aktywa gromadzone przez po-
kolenia przed lekkomyślnością spad-
kobierców albo typowym ryzkiem 
związanym z prowadzeniem działal-
ności gospodarczej w naszym lokal-
nym „układzie zamkniętym”.
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„klątwa Maybacha” – osoba, która 
jeździ najlepszym samochodem 
w okolicy na pewno może liczyć na 
pierwszeństwo przy kontrolach po-
datkowych, porwaniach dzieci oraz 
przy wszelkich konfliktach społecz-
nych – w kolejce na stryczek.

Interesy zamożnych klientów 
są tu bardzo często sprzeczne 

z interesami różnej maści „dorad-
ców” – bankierów, maklerów, etc.  
– którzy zazwyczaj są biednymi oso-
bami na dorobku i specjalizują się 
w  robieniu dobrego wrażenia 
i w patrzeniu z zazdrością na ma-
jątki swoich klientów (gdyby było 
inaczej, zajmowaliby się zarządza-
niem własnym majątkiem, a nie 
doradzaniem innym). Doradcy za-
zwyczaj żyją z prowizji i dlatego 
mają nieznośną lekkość w wydawa-
niu cudzych pieniędzy na inwesty-
cje, które zapewnią im najwyższe 
prowizje. Stąd też taka ich koncen-

tracja na rynku akcji, bądź co gorsza 
na rynku Forex, ponieważ te rynki 
zapewniają najwyższe prowizje od 
pozyskanych aktywów, choć od pa-
ru dekad rynek akcji jest rynkiem 
czysto spekulacyjnym i ma więcej 
wspólnego z grą w kasynie niż z in-
westowaniem oszczędności.

Warto pamiętać, że doradca 
finansowy to człowiek, który 

wytłumaczy nam jutro w uczony 
sposób dlaczego pomylił się wczo-
raj, ale rzadko kiedy potrafi dziś prze-
widzieć co będzie działo się jutro. 
Natomiast makler to człowiek, któ-
ry zarządza naszym majątkiem do-
póki go zupełnie nie straci, a kiedy 
to już się stanie, to zawsze znajdzie 
winnego – a to winny będzie trend, 
który się odwrócił, a to prezydent 
Putin albo nowa szefowa Rezerwy 
Federalnej. Natomiast na pewno 
odpowiedzialny nie będzie makler,  
o czym zresztą mówią drobnym 

druczkiem wszystkie umowy z in-
stytucjami zarządzającymi aktywa-
mi i prospekty emisyjne. 

Dlatego nie warto wierzyć  
w oferty, które wydają się zbyt 

piękne, aby być prawdziwe, a należy 
skupić się na strategiach, które nie 
wyglądają aż tak błyskotliwie, ale 
pozwalają na stabilne utrzymanie 
wartości majątku w czasie. W Anglii, 
która jest jednym z najlepszych przy-
kładów ciągłości pokoleniowej za-
możnych ludzi, 50 proc. ziemi rolnej 
skupione jest w rękach około 36 tys. 
osób, którzy wywodzą się z rodzin 
właścicieli ziemskich od pokoleń. 
Nawet w Stanach Zjednoczonych 
żadna z rodzin reprezentujących „sta-
re pieniądze” nie prowadzi obecnie 
agresywnych operacji giełdowych 
na własny rachunek.

Ważna jest też dywersyfika-
cja geograficzna – majętny, 

który nie ma dokąd uciec, na pew-
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