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Dat klientum
svobodu

Velky majetek prinasi nejen
moznosti, ale i odpovednost -
vuci sobe i dalsim generacim.
Kdy dava smysl spravu penez

delegovat, proc instituce
znamena kontinuitu a jak
zabranit tomu, aby bohatstvi
rodinu rozdélilo?
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V privatnim bankovnictvi nejde jen o zhodnocova-
ni majetku. Je o tom, jak s majetkem Zit a jak mu
volby. JIRI ZELINKA, feditel privatniho bankov-
nictvi Raiffeisenbank, a JAROMIR SLADKOVSKY,
feditel investi¢ni spoleCnosti Raiffeisenbank, se
denné potkavaji s lidmi, ktefi uz ddvno nemusf fe-
Sit, zda penize maji, ale co jim maji prinaset. Jejich
spolecnym cilem je dat klientdm svobodu: zbavit
je zbytecnych starosti, nastavit dlouhodobé udr-
Zitelnou spravu majetku a pomoci, aby bohatstvi

slouzilo jim - ne naopak.

Co tedy znamena ve vasem svété dat klien-
tam svobodu?

JS: Vsichni chceme mit penize proto, abychom zis-
kali ur¢itou nezavislost. Na zacatku jde o splnéni
snd - néco si koupite, pak zjistite, Ze hmotné véci
vas dlouhodobé nenaplni, tak prejdete k zazitkiim.
JenZe i ty Casem zevSedni. A pak zacnete kupovat
majetky. A pravé ty vam casto zacnou svobodu
brat, protoZe se o né musite starat. Vidime klien-
ty, ktefi chtéli mit hodné penéz, aby byli svobodni,
a nakonec maji tolik majetku, Ze se stali jeho za-
meéstnanci. Jde o hledani rovnovahy a o to, co vlast-
né clovék od Zivota chce.

JZ: Mnoho nasich klientd ma vlastni byznys, ktery
jim generuje velmi zajimave prostredky. Ty si odkla-
dajf stranou, ale starost o velky majetek je v urci-
té fazi Uplné stejna jako starost o firmu. A to, co
my v privatnim bankovnictvi nabizime, je moznost
tuhle tzv. ¢ast firmy svérit do nasi péce. Ta mira
muze byt rlizna. Néktefi klienti chtéji byt extrémné
aktivni, sedi hodiny denné u pocitace a sleduji trhy.
Jinf naopak hledaji osvobozeni od takové agendy -
treba prodali byznys a nechtéji se uz o penize sta-
rat. V takovém pripadé svéfi spravu profesionaldm
a sami funguji podobné jako v dozor¢i radé: chodi
na investi¢ni vybory, poslouchaji reporty a rozho-
duji strategicky.

Jaky je rozdil - a vyhody ¢i nevyhody - mezi
tim, kdyz se extrémné bohaty clovék svéFi in-
stituci, a tim, kdyzZ si vybuduje vlastni interni
tym nebo family office?

JZ: )3 bych to neoddéloval tak ostre. Investovani
samo o sobé nenf sloZité. SloZité je udélat zakladni
rozhodnuti: budu se o majetek starat sam, svéfim
ho profesionalim, nebo si vytvorim vlastni tym,
ktery budu fidit a platit? Kazda varianta ma své plu-
sy a minusy a zalezi na tom, v jaké fazi Zivota ¢lovék
je a co od penéz ocekava. Pokud uZ chcete hlavné
udrZet redlnou hodnotu majetku, zajistit ho pro
dalsi generace a 7it z néj, dava smysl svefit spravu
nékomu jinému. Vlastni family office totiz zname-

Vidime klienty, kteri
chteli mit hodné penez,
aby byli svobodni,

a nakonec maji tolik
majetku, Ze se stali jeho

zamestnanci.

na, ze jste si vytvoril dalsi praci - jste Séf
lidi a musite je ridit. Naopak pokud chcete
¢ast majetku aktivné rozvijet, tfeba v de-
velopmentu, pak je interni tym namisté. Je
to vzdy o tom, jak se chcete bavit a cemu

chcete vénovat energii.

PFichazeji za vami klienti spis ve chuvili,
kdy uz jim sprava majetku pferista pies
hlavu, nebo i ti, ktefi chtéji partnera od
relativné rané faze svého tspéchu?

JZ: Mame celé spektrum klientt. Od téch,
kteri velmi aktivné obchoduji sami, a jesté
si na to berou Uvérovou paku, aZ po klien-
ty, ktefi fikaji: tenhle majetek uz v Zivoté
nemohu utratit a chci ho strukturovat pro
budouci generace. Tam se bavime o své-
fenskych fondech, nadacich a také o indi-
vidudlnim podilovém fondu - rodinném
fondu, ktery muze byt soucasti téchto
struktur nebo fungovat samostatné. Je
profesionalné spravovany, kazdy rok audi-
tovany a klient se nemusi starat o danové



reporty ani o vlastni management. To je vrchol nasi
nabidky, ale bavime se o majetcich ve vyssich stov-
kach miliond korun.

JS: Pro nas je klicovy dlouhodoby vztah. Na zacat-
ku se musime vzajemné poznat a Fict si, co klient
skutecné chce - a jestli jsme mu to schopni po-
skytnout. Nékdy je dulezité umét klientovi fict i to,
ze néco nebude fungovat. Treba kdyZ chce plné
delegovat spravu, ale zaroven kazdy tyden vola
s konkrétnimi tipy, co koupit. To pak neni delega-
ce. Nasi silnou strankou je spojeni znacky Raiffei-
senbank, schopnosti vytvaret individualni fondy
a zkuSenosti s privatnimi trhy - tedy s investice-
mi mimo verejné obchodované trhy, ke kterym se
béZné nedostanete.

V ¢em jsou pro nejbohatsi klienty tak zajimavé?
JS: Privatni trhy jsou vSechno to, co leZi za ve-
rejné obchodovanymi trhy. V béznych fondech
kupujete akcie, ETF, dluhopisy nebo terminova-
né vklady - tedy likvidni aktiva, jejichz ceny se
kazdy den méni. Za tim ale stoji firmy, které na
burze nejsou, ¢asto rodinné podniky, které hle-
daji kapital pro dalsi rozvoj. My spolupracujeme
s private equity a private debt manaZery, ktefi
maji k témto firmam pfistup, a nasim klientdm
umoznujeme na téchto investicich participovat.
To neni know-how, které se naucite za par mési-
cl. Délame to rfadu let a prave pro velmi bohaté
klienty je to atraktivni zpUsob, jak ¢ast majetku
dlouhodobé alokovat.

JZ: Krasné na tom je, Ze se bavime o horizontu de-
seti let. Jednou nebo dvakrat ro¢né dostanete re-
port, vidite, jak se firmam dafi, které se pfipravuji
na vstup na burzu a co to znamena pro valuaci.
V porovnani s likvidnimi trhy, kde se kazdy den néco
déje a kde ceny neustale kolisaji, je to jiny typ inves-
tovani. Proto v tom ti nejbohatsi ¢asto maji i polo-
vinu majetku - védi, Ze ty penize nikdy nebudou po-
trebovat. Jde o zachovani realné hodnoty a posilenf
majetku pro dalsi generace.

Jak blizko se v ramci privatniho bankovnictvi
ke klientiim vlastné dostavate?

JZ: Privatni bankéfi jsou Casto skutecné soucas-
ti rodiny. Znaji manZelky, déti, nékdy védi i vic neZ
jednotlivi clenové rodiny mezi sebou. Ta mira dd-
véry musi byt obrovska. Privatn{ bankéf musi byt
psychicky velmi stabilni ¢loveék - setkava se s lidmi,
ktefijsou tak bohati, Ze cely tym privatniho bankov-
nictvi by jejich penize za cely Zivot nevydélal. Zaro-
ven ale plati, Ze v urcité fazi se z majetku stava spis
¢islo na papite a firma, kterou klient zodpovédné
spravuje pro budouci generace.

Velké majetky se casto v dalsich gene-
racich rozpadaji. Jak pracujete s tim,
aby majetek rodiny spis spojoval, nez
rozdéloval?

JS: Téch cest neni mnoho. Existujf rodin-
né holdingy, svéfenské fondy, nadace. My
do toho vstupujeme individualnimi fondy,
které jsou plné likvidni, takZe budouci ge-
nerace nejsou uveézneneé v jedné strukture.
Nasi ambici je vytvorit dobfe spravovany
rodinny fond s viditelnymi vysledky. Pokud
je rodina dostatecné osvicena a ¢ast majet-
ku - rfeknéme dvacet procent a vice - alo-
kuje do dlouhodobych investic typu priva-

te equity a zaroven se do spravy zapojuji

i dalsi generace, vyrazné se zvySuje Sance,
Ze v tom budou pokracovat i potomci.
Klicova je instituce jako partner. Ta ma

kontinuitu, zatimco jednotlivci pfichazej

a odchazeji.
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U nejvétsich klientu
vytvorime rodinny fond,
ktery kazdy rok projde
auditem, zajistime
danové priznani a klient
nema prakticky Zzadné

starosti.
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Jiti Zelinka (vlevo) a Jaromir Sladkovsky - architekti privatniho bankovnictvi a investi¢ni strategie Raiffeisenbank.



JZ: Je to proces, ktery se ucime i my. U nas jsme
pofad spiS v prvni nebo druhé generaci velkych
majetkd. Nemame tu zatim zkusenost Ctvrté gene-
race, ale vime, jak to funguje v zahranici. Zakladni
pravidla jsou pfitom porad stejna: diverzifikace na-
investice - a snaha sniZit volatilitu pfi zachovani
dlouhodobého rdstu.

Jakou roli v tom hraje vase znalost rodinnych
vztahu a osobnich zajmi klienti?

JS: Diskrétnost je naprosty zaklad. Potfebujeme ro-
zumeét vztahlm v roding, védet, jaké jsou preferen-
ce klienta, kam se kdo mUze zapojit a kde je lepsi dr-
Zet odstup. Zarover musime byt schopni vést kon-
verzaci i o jinych vécech neZ o penézich - o uméni,
ving, cestovani. Penize jsou ¢asto jen vysledek. Kdy-
by je lidé nemuseli resit, byli by nejstastnéjsi.

Podilite se i na filantropickych aktivitach
klientu?

JZ: Smér filantropie mivaji klienti vétSinou velmi
jasné dany, ¢asto vychazi z rodinnych zkuSenosti.
My jim do toho nezasahujeme. Umime ale zpro-
stfedkovat kontakty na experty - at uz jde o umeéni,
vino, nebo jiné oblasti. Nasi hlavni rolf jsou finan¢ni
trhy. Tam mame silu instituce a tam dokazeme kli-
entdm otevfit dvefe i k pfileZitostem, kvali kterym
drive museli jezdit do zahranici.

Jaka je nejcastéjsi - casto i emocionalni - chy-
ba, kterou bohati lidé ve vztahu ke svému
majetku délaji?

JS: Velkou roli hraji minulé zkuSenosti. Prvni ge-
nerace casto zazila dluhopisové éry, fondové krize
i globalni financni krizi. Pro fadu lidf to byla tak sil-
na zkusenost, ze se dodnes drZi jen terminovanych
vkladd, i kdyZ maji majetek, ktery nikdy nemohou
spotrebovat. Pfitom u nejvétsich klientl dnes vidi-
me miru zainvestovanosti kolem Sedesati procent,
zatimco v béZné populaci je to zhruba dvanact az
patnact procent. Druha generace je oteviengjsi, ale
tam je zase riziko finfluencerstvi a honby za trendy.
Nasi roli je vysvétlovat, Ze dlouhodobé funguje Si-
roka diverzifikace.

Jak velkou Gsporu casu a stresu klientim pFi-
nasi to, Ze spravu majetku prevezmete vy?
JZ: Obrovskou. U nejvétsich klientd vytvofime ro-
dinny fond, ktery kazdy rok projde auditem, zajisti-
me danové pfiznani a klient nema prakticky zadné
starosti. Na druhém extrému jsou investofi, ktefi
udélaji tisice transakci rocné a pak musi najmout
cely tym, aby dali dohromady danovou agendu.
Rozdil ve stresu je zasadni.

Jaké otazky by klienti méli svym pri-
vatnim bankérim klast castéji, ale
vétsinou to nedélaji?

JS: Malo se ptaji na rizika. Nejen nasich
produktd, ale i téch, které koupili jinde.
Casto vidime investice, které by podle nds
meély tvofit maximalné jednotky procent
portfolia, a presto v nich maji klienti desit-
ky miliond. Pritom pravé otazky na riziko
a Casovy horizont jsou klicoveé.

JZ: A velmi malo se ptaji: pro¢ bych mél
sverit penize pravé vam - jako instituci
a vam jako clovéku. Pfitom je to funda-
mentalni otdzka. Bankovnictvi a investo-
vani jsou o duvere. Kdy?7 ji ztratite, nemate
co prodavat. A instituce ma jednu zasadni
vyhodu: kontinuitu. My tu jednou nebude-
me, ale jméno a dlvéra instituce zUstavaji.
A toje pro spravu majetku po generace na-
prosto klicové.
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Privatni banker musi
byt psychicky velmi
stabilni clovek - setkadva
se s lidmi, kteri jsou

tak bohati, ze cely tym
privatniho bankovnictvi
by jejich penize za cely

Zivot nevydelal.





