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NIERUCHOMOSCI W OFERCIE PRIVATE BANKING

1. Wstep

Bankowos¢ na ogdt czesciej jest kojarzona z operacjami na rynku finansowym
niz z operacjami na rynku nieruchomosci. Oczywiscie mozna wskaza¢ na liczne
powiazania pomigedzy bankowoscia a rynkiem nieruchomosci, a jednymi z naj-
prostszych takich przykladéw sa oferty kredytéw mieszkaniowych/hipotecznych
bankoéw detalicznych i uniwersalnych czy tez sama bankowos¢ hipoteczna.

Jednak w jednym z segmentow bankowosci — private banking, charakter powia-
zan bankowo$¢ — rynek nieruchomosci jest odmienny. Nieruchomosci bowiem sa
tu traktowane jako bardzo istotny obiekt inwestycji w portfelach aktywdw klientéw
banku.

2. Private banking

Private banking definiowany jest jako zindywidualizowana i kompleksowa
finansowa obstuga zamoznych klientow indywidualnych przez bank [Dziawgo
2005(b), s. 28]. Bankowo$é okreslana jako private banking skierowana jest do
zamozniejszej czesci klientéw indywidualnych bankow. Kryterium wartosci akty-
wow finansowych, jakimi powinien dysponowa¢ zamozny klient indywidualny, a
wiec klient private banking, ustalane jest indywidualnie przez same banki w zalez-
nosci od pewnych uwarunkowan. Czesto umownie przyjmuje si¢, ze moga to by¢
aktywa finansowe o wartosci 1 mln USD badz 500 tys. USD', a czasami nawet
mniejsze.

! Klienci tacy okreslani sa jako high-net-worth-individuals.
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Oferta produktow i ustug private banking musi zaspokaja¢ wysokie wymagania
klientow, ktérzy dysponuja aktywami finansowymi o duzej wartosci. Dlatego tez
private banking znany jest szeroko jako ta czg$¢ bankowosci, w ofercie ktorej
mozna wskazaé liczne produkty i ustugi nie tylko o charakterze pozabankowym,
ale nawet pozafinansowym, kiedy to przedmiotem transakcji nie sa aktywa finan-
sowe. Szczegodlnie istotne miejsce zajmuje tu ta cz¢$¢ oferty, ktora jest powiazana z
rynkiem nieruchomosci. Inwestycje w nieruchomosci stanowia doskonate uzupet-
nienie oferty zarzadzania aktywami dla zamoznych klientéw bankow.

Mozna przy tym zauwazy¢, iz nie tylko nieruchomosci sa elementami oferty
pozafinansowej w private banking. Wspomina sig¢ m.in. o ofercie bankowosci pry-
watnej powiazanej takze z szeroko rozumianym doradztwem prawnym, edukacja
[Turner, Turner, Voysey 2001, s. 6; I'yceB, Kynuxos, Ilapamonos, baysp 2003,
s. 136; Ackermann 2001; McDonell 2000] czy tez z kolekcjonerstwem dziet sztuki
[UBS: Connecting... 2004; Molyneux 2001, s. 143-145; Kasper 2001, s. 152]. Ze
wzgledu na zwiazki pomigdzy oferta private banking a rynkiem dziet sztuki wpro-
wadzono nawet pojecie art banking, przez ktére mozna rozumie¢ wsparcie banku
udzielane klientowi w inwestowaniu na rynku dziet sztuki. Oferta private banking
moze tez dotyczy¢ szerzej rozumianego kolekcjonerstwa [Dziawgo 2003; Kasper
2001, s. 152; I'ycer, Kynukos, ITapamoHoB, bayap 2003, s. 136].

Majac zatem na uwadze ofert¢ finansowa oraz pozafinansowa wspolczesnego
private banking, mozna zaproponowal rozszerzenie zaproponowanej wczesniej
definicji bankowosci prywatnej. Brzmialaby ona nastgpujaco: private banking jest
to zindywidualizowana i kompleksowa obstuga finansowa, a takze pozafinansowa
zamoznych klientéw przez bank [Dziawgo 2005(b), s. 34]. W takim ujeciu oferta
bankéw dotyczaca rynku nieruchomosci jest najpetniej uwzgledniona, takze z tego
powodu, iz oferta taka dotyczy nie tylko fazy inwestowania srodkéw finansowych
w nieruchomosci.

3. Indywidualny plan finansowy i zarzadzanie aktywami

Jak wspomniano, istotnymi cechami oferty private banking jest jej zindywidu-
alizowanie 1 kompleksowos$é. Wskazane jest zatem, aby w momencie podejmowa-
nia wspotpracy z klientem przygotowa¢ w banku indywidualny, wieloletni plan
finansowy dla klienta. W planie finansowym sprecyzowane zostaja mozliwosci i
czas realizacji potrzeb klienta oraz odpowiednio dobrane produkty i ustugi finan-
sowe i, jezeli to konieczne, nie tylko finansowe. Plan taki moze by¢ sporzadzony w
krétszym badz dluzszym horyzoncie czasu [Nageswaran 1998] i moze dotyczyé
czesci badz catosci majatku klienta z uwzglednieniem poszczegélnych skladnikow
majatkowych.

Plan finansowy zawiera pewne moduly tematyczne w zalezno$ci od zakresu
wspolpracy i jej horyzontu czasowego. Podstawowym modulem jest modut doty-
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czacy prowadzenia rachunkdw, wykonywania biezacych operacji finansowych oraz
inwestowania wolnych srodkow w typowe instrumenty finansowe. Nie jest to jed-
nak modut jedyny. Wystepuja takze inne moduly tematyczne, ktére sg Scisle skore-
lowane z modutem podstawowym. Takimi modutami mogg by¢ m.in. zintegrowane
propozycje dotyczace:

» aspektow podatkowych dotyczacych zarzadzanych aktywow finansowych (tax
planning),

e zabezpieczenia emerytalnego klienta (retirement planning),

e planowanie spadkowe (succession planning), a takze

e inwestycji w nieruchomosci (real estate planning).

Nalezy przy tym zauwazyc, iz plan finansowy nie powinien by¢ utozsamiany z
portfelem inwestycyjnym. Plan finansowy jest pojeciem szerszym i na ogot zawie-
ra propozycje dotyczace sktadu portfela inwestycyjnego.

Majac powyzsze na uwadze, nalezy stwierdzi¢, iz dla grupy najzamozniejszych
klientow private banking pojecie zarzadzanie aktywami — asset management nale-
zy rozumie¢ w najszerszym ujeciu, a wigc zarzadzanie wszelkimi powierzonymi
aktywami klienta. Jest to zarzadzanie nie tylko portfelem papieréw wartosciowych,
ale takze innymi aktywami finansowymi, a ponadto rowniez aktywamt niefinanso-
wymi (np. nieruchomosci, dzieta sztuki) [Bodie, Merton 2003, s. 450].

4. Nieruchomos$ci

Rynek nieruchomosci stwarza wiele mozliwosci inwestycyjnych dla osob, ktére
dysponuja niezb¢dna wiedza i doswiadczeniem albo korzystaja z ustug specjali-
stow. Rynek nieruchomosci jest nie mniej skomplikowany niz rynek finansowy.
Istnieje wiele kategorii nieruchomosci, np. nieruchomosci niezabudowane, nieru-
chomosci mieszkalne czy tez nieruchomosci gospodarcze o charakterze przemy-
sfowym, handlowym, biurowym, turystycznym, rolnym lub specjalistycznym (np.
klinika) [Ulrich 2001, s. 24]. Nalezy przy tym zauwazy¢, ze kazda z nieruchomosci
posiada niepowtarzalne cechy, jak np. potozenie, czy cechy zabudowy.

Inwestycje w nieruchomosci ciesza si¢ od dawna zainteresowaniem zamoznych
klientow indywidualnych. Instytucje finansowe zabiegajace o kapitaly tej grupy
klientéw doskonalg formy inwestowania w nieruchomosci. Inwestycje w nierucho-
mosci czesto traktowane sa przez zamoznych klientéw jako niezbedne dopelnienie
calosci wiasnych inwestycji bez wzgledu na motyw przeprowadzenia inwestycji. W
ofercie wspolczesnego private banking zaangazowanie banku w inwestycje klientow
w nieruchomosci zajmuje powazne miejsce, a oferta z tym zwiazana okreslana jest w
zaleznosci od zakresu jako private real estate planning/management.

Klienci private banking moga inwestowa¢ w nieruchomosci indywidualnie bez-
posrednio badz tez poprzez zbiorowe formy posredniego inwestowania (rys. 1). W
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obydwu przypadkach klienci korzystaja ze specjalistycznego, indywidualnego
wsparcia pracownikow banku.

INWESTYCJE W

NIERUCHOMOSCI
Forma indywidualna Forma zbiorowa
bezposrednia posrednia
Fundusze inwestycyjne Inne fundusze
nieruchomosci
otwarte publiczne
zamknigte specjalne
v v v

NIERUCHOMOSCI

/\

mieszkalne gospodarcze

biurowe przemystowe handlowe turystyczne inne

Rys. 1. Formy inwestycji w nieruchomosci w ofercie private banking

Zrodlo: opracowanie wlasne.

W przypadku inwestycji indywidualnych bezposrednich klient nabywa wybrane
nieruchomosci, korzystajac ze wsparcia banku w zakresie:

e doradztwa zarzadzania calym majatkiem,

s doradztwa dotyczacego kwestii szczegoldw zawarcia transakcji zakupu (np.
wycena, negocjacje),

¢ kwestii podatkowych i prawnych,

» zapewnienia finansowania (kredyt)
badz tez
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e zarzadzania nieruchomoscia,

e innych.

Oferta private banking w zakresie doradztwa w zarzadzaniu nieruchomoscia
obejmuje takze doradztwo w sprawach biezacych, budowy, rozbudowy, wyceny,
sprzedazy. Klient moze nabywac nieruchomosci indywidualnie w celu wynajmu,
spekulacji czy tez osobistego korzystania, zamieszkujac w niej badz prowadzac
wlasna dziatalnos¢ gospodarcza.

Natomiast w przypadku zbiorowych (wspdlnych) inwestycji posrednich klient
private banking korzysta z oferty funduszy inwestycyjnych nieruchomos$ci badz
innych spolek finansowych. Oferta funduszy inwestycyjnych nieruchomosci jest
dos¢ zroznicowana i obejmuje rozne kategorie funduszy (np. otwarte, zamknigte,
publiczne, specjalistyczne). Na ogo6t inwestowanie poprzez fundusze to oferta dla
mniej zamoznych klientdw indywidualnych, ktora przy mniejszym zaangazowaniu
kapitatowym zapewnia odpowiednia dywersyfikacj¢ inwestycji oraz plynnos¢ in-
westycji.

Inwestycje w nieruchomosci, zaréwno indywidualne bezposrednie, jak i zbio-
rowe poSrednie, wymagaja bowiem zachowania warunku dywersyfikacji, podobnie
jak inwestycje na rynku finansowym. Dywersyfikacja moze dotyczy¢ m.in. prze-
znaczenia nieruchomosci, jak tez jej potozenia czy tez udziatlu wartosci danej nie-
ruchomosci w wartosci calego portfela inwestycyjnego.

5. Oferty bankéw

Mozna wskaza¢ na liczne przyktady uwzglegdniania oferty powiazanej z ryn-
kiem nieruchomosci w kompleksowej ofercie private banking.

Wspdltczesnie klienci private banking sa obstugiwani przez odpowiednie zespo-
ly pracownikow banku, ztozone z doradcow klienta i specjalistow produktowych
(tzw. koncepcja team approach). Jednymi ze specjalistow, ktorzy znajduja si¢ w
takim zespole, sa pracownicy wyspecjalizowani w operacjach na rynku nierucho-
mosci. Dla zamozniejszej czesci klientdw jest to standard.

W przypadku, kiedy bank nie dysponuje odpowiednimi produktami badz ustu-
gami powiazanymi z rynkiem nieruchomosci, a wymaganymi przez klienta, bank
moze korzysta¢ z koncepcji open-product architecture i wprowadzi¢ do wlasnej
oferty produkty i ustugi dostawcow zewnetrznych [Dziawgo 2005(a)].

Jeszcze innym przyktadem uwzgledniania rynku nieruchomosci w ofercie ban-
ku jest koncepcja family office [Global... 2004; Ulrich 2001, s. 62]. Family office
jest interesujaca koncepcja oferowania produktow i ustug dla najzamozniejszych
klientow indywidualnych private banking. Jest ona coraz powszechniej stosowana.
W mys! koncepcji family office pelne zarzadzanie majatkiem zamoznej rodziny
przejmuje bank, wypetniajac jednoczesnie rol¢ finansisty, prawnika, doradcy po-
datkowego, zarzadcy nieruchomosci itp., w zaleznosci od potrzeb. Obstuga family
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office czesto jest takze wykorzystywana w zarzadzaniu majatkiem bardzo zamoz-
nych rodzin w sytuacji, kiedy prawa wilasnosci do tych samych sktadnikéw majat-
kowych posiada wielu cztonkéw rodziny. Usprawnia to zarzadzanie wspolnym
majatkiem.

O ile w obstudze bardzo zamoznych rodzin (aktywa o wartosci kilkudziesigciu
milionow USD) wykorzystywana jest klasyczna koncepcja family office, o tyle w
obstudze rodzin mniej zamoznych stosowana jest tez z powodzeniem koncepcja
multi-family office [Avery 2004], czyli obstuga wigkszej liczby zamoznych rodzin.
Podejscie takie poszerza grono potencjalnych klientow.

Wskazujac na konkretne przykltady, nalezy zauwazy¢, iz najpowazniejsze banki
oferujace private banking w powaznym stopniu uwzgledniaja rynek nieruchomo-
sci. Naleza do nich szwajcarskie banki UBS, Credit Suisse i znane banki wyspecja-
lizowane w private banking: Julius Baer, Pictet, Sarasin. W private banking zaan-
gazowane s3 takze renomowane banki inwestycyjne Merrill Lynch, Goldman
Sachs czy Morgan Stanley. Jednym z bankéw o silnej pozycji na rynku private
banking jest takze uniwersalny bank amerykanski Citigroup.

W zakresie oferowanych produktow i ustug Citigroup dysponuje odpowiednia
oferta, jednak warto zwrdci¢ uwagg na najbardziej oryginalne elementy tej oferty,
szczegolnie te skierowane do najzamozniejszych klientéw banku. Z pewnoscia
nalezy do nich oferta family advisory — typu family office. Motto tej oferty to: No
two families are alike jest znamienne i przypomina o koniecznosci maksymalne;j,
mozliwej indywidualizacji oferty private banking, w tym przypadku w stosunku do
bardzo zamoznych rodzin. Innym przyktadem jest doradztwo dotyczace rezydencji
i majatkow ziemskich (multiple residence and farm advisory group). Znane sa w
tym zakresie takze ustugi Citigroup dotyczace zakupdw nieruchomosci o charakte-
rze mys$liwskim w Szkocji [McKnight 2002].

6. Whioski

Rynek nieruchomosci stanowi interesujace uzupelnienie inwestycji na rynku
finansowym i jest w powaznym stopniu uwzgledniany w ofercie private banking.
Nie ma co do tego watpliwosci, przy czym oferta dotyczaca rynku nieruchomosci
nie ogranicza si¢ jedynie do fazy inwestowania srodkow finansowych. Jest to ofer-
ta o charakterze kompleksowym i dostosowana do poszczegolnych kategorii klien-
tow private banking.

W ofercie czotowych bankdw swiata w zakresie private banking mozna wskazac
na liczne przyktady uwzglg¢dniania mozliwosci, jakie oferuje rynek nieruchomosci.
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REAL ESTATES IN PRIVATE BANKING

Summary

Banking in general is more often associated with financial operations than with operations on a
real estate market. It is certainly possible to indicate numerous connections between banking and real
estate market, and one of the simplest examples are offers of mortgage loans of universal and retail
banking or mortgage banking itself.

However, in the case of one of the banking segments — private banking, the character of relations
between banking and real estate market is different. The real estates are here considered as a very
significant subject of investment in the bank’s customers assets portfolios. Whereas, asset
management is widely understood as management of securities portfolio but also other financial and
non-financial assets as well, such as real estate and art.

Private banking customers can invest on a real estate market directly and indirectly taking
advantage of bank offer and specialized advisory service. What is important here is that the bank offer
is not limited to the phase of investing capital on the real estate market.
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