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FOT.ANDRZEJ SZKOCKI

Doradzajg w zakresie inwestycji gospodarczych, ale tez alterna-
tywnych form lokowania pieniedzy. Jako jedni z nielicznych
odwazyli sie wejs¢ w rynek sztuki. Dlaczego byto warto?

W co Polacy inwestujg najchetniej?

Filip Kizuk - Najchetniej... w nierucho-
mosci, kruszce, walute, obligacje skarbo-
we, czyli aktywa raczej bezpieczne. Lista
mozliwosci jest jednak znacznie dtuzsza,
kwestia ryzyka.

Na tej liscie jest tez sztuka. Jako jedna

z niewielu firm w regionie, a nawet w Pol-
sce zajmujecie sie doradztwem w tym
zakresie. Z czego wynika unikatowy cha-
rakter tej ustugi?

Katarzyna Michalska - Przez dlugi czas

w Polsce sztuka byla jedng z najbardziej
nieosiaggalnych i wymagajacych form
inwestowania pieniedzy, w dodatku byta
zarezerwowana dla najbogatszych przed-
siebiorcow. To wygenerowalo pewnego
rodzaju stereotypy. Cho¢ na pewno jest to
trudny rynek, nie potrzeba gigantycznych
pieniedzy, by w niego wejs¢é. Potrzebne
jest jednak obycie: znajomos¢ zasad funk-
cjonowania doméw aukcyjnych i galerii,
znajomo$¢ nazwisk i poczucie estetyki.
Tyle ze nikt nie wymaga tej wiedzy

od indywidualnych inwestoréw. Od tego
s eksperci, doradcy, galerie sztuki, jeste-
$my tez my.

Czy to nie jest troche tak, jak we Wto-
szech? Nie do$¢, ze sztuka to inwestycja
dtugoterminowa, to jeszcze tamtejszy
rynek jest maty i obostrzony takimi prze-
pisami, ze mato kto chce mie¢ z nig cokol-
wiek do czynienia.

K.M. - W Polsce nie jest tak Zle, przepisy
sg bardzo przejrzyste, a nawet sprzyjaja
inwestorom w wielu kwestiach, do tego
rynek jest bardzo réznorodny. Ulokowa-
nie pieniedzy w dziela sztuki poréwnala-
bym do funduszu oszczednosciowego -
zeby dziatal, nalezy regularnie dokonywac
wptlat. Oznacza to, ze aby sztuka przynosi-
ta nam doché6d, musimy systematycznie
powigkszaé swoja kolekcje, przynajmniej
2 - 3 razy w roku. Liczytabym, ze osiggnie-
cie korzystnej stopy zwrotu to czas od 5
do 10 lat, w zaleznosci od nazwisk auto-
réw, ktérym ,,zawierzyto sie” pienigdze.

Nie jest to zbyt iluzoryczna forma oszczed-
nosci dla przecietnego przedsiebiorcy?
F.K.- Jeden z naszych klientéw, dzigki pie-
nigdzom ulokowanym w obrazie autorstwa
ucznia Jana Matejki, byt w stanie optaci¢
swoje leczenie, gdy dotkneta go choroba.
Warto$é dzieta latami procentowala,

aw najbardziej potrzebnym momencie oka-
zalo sie, ze znacznie przewyzszyla kwote
zakupu. Chyba nie ma lepszego przyktadu,
by rozwia¢ watpliwosci sceptykow.

Sa artysci, ktérzy zawsze sg w cenie -
Picasso, Mark Rothko czy Lucian Freud.
Jest tez mtoda sztuka, ktérej ceny rosng
z roku na rok - Sasnal, Natalia LL, Ryszard
Grzyb, no i artysci dopiero pojawiajacy sie
na rynku. Skad panstwo wiedzg, ktérego
artyste wybrac?

K.M. - Sztuka nie znalazta si¢ w naszej ofer-
cie przypadkowo, to czes$¢ naszych prywat-
nych zainteresowan. Na biezaco $ledze
wyniki aukeji najwiekszych $wiatowych
doméw aukeyjnych jak: Christie’s

Nie potrzeba gigan-
tycznych pieniedzy by
wejs$¢ w rynek sztuki.
Potrzebha ohyciai zna-
jomosci zasad, ale

od tego sg eksperci
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i Sotheby’s. W Polsce réwniez mamy kilka
doméw aukeyjnych: Desa Unicum, Rempex
czy Agra-art, wyniki ich sprzedazy bywaja
réwnie ciekawe. Obserwacja pozwala

na wyltonienie pewnych trendéw. Stale tez
wspotpracujemy ze specjalistami. To praw-
da, Ze sg autorzy, ktorzy zawsze sie spraw-
dza w charakterze inwestycji, ale zamiast
inwestowac¢ w obraz Picassa, mozna zain-
westowac np. w jego serigrafie czy rysunki.
Tak naprawde, najwazniejsze jest poznanie
potrzeb naszego klienta - ile ma lat, na jaki
okres chce zainwestowad, jakim budzetem
dysponuje, jak stabilne Zycie prowadzi

i w koricu co mu sie podoba.

Czy nasz region to dobra przestrzen

na tego typu dziatalno$c?

F.K. - Odwiedzajac naszych klientéw w ich
siedzibach, coraz czesciej zauwazamy, ze
dziela zdobig ich gabinety. Przedsiebiorcy
zaczynaja sie otwieraé na rodzaj alterna-
tywnych inwestycji. Warto na poczatek
kupowa¢ obrazy, zdajac sie na glos
ekspertéw, ale rowniez mie¢ na uwadze
swoje gusta. Dobrze jest mie¢ co$ co nam
sie podoba - niezaleznie od wyceny dane-
go dzieta. Jednak to specyficzny rynek

i rozumiem, Ze nie kazdy go poczuje.

No wtasnie, wasza oferta przeciez obejmu-
je cate spektrum mozliwosci inwestycyj-
nych: kupno, sprzedaz, subskrypcja,
wymiana, wykonanie lub wykup. Zapewnia-
cie tez: posrednictwo gospodarcze, porady
prawne, pomagacie tez przy pozyskiwaniu
finansowania dtuznego. Na ktérym z tych
obszaréw dziatacie najaktywniej?

F.K. - Obecnie jest to doradztwo w szeroko
rozumianym zakresie gospodarczym. Mies-
ci sie w tym finansowanie, realizacja
duzych inwestycji (budowa hoteli, zaktadéw
produkcyjnych,) obstuga prawna i restruk-
turyzacyjna. Na podstawie wlasnej analizy
rynku wnioskujemy, ze ,,co$” zaczyna sie
dzia¢ na rynku. Rosnie liczba probleméw
w spotkach i przedsiebiorstwach. Dzi$

w dobrym tonie jest nie ptaci¢ za odebrane
ustugi w terminie. Przedsiebiorcy opdznia-
ja ptatnosci i rozliczenia, co pocigga za soba
caly taricuch konsekwencji. Naszym zada-
niem jest pomoc w egzekwowaniu zaleglos-
ci i podreperowaniu ptynnosci finansowe;.
Sprawdzamy wszystkie dostepne mozliwos-
ci finansowania i wskazujemy najlepsze.
Czasem forma pozyczki jest po prostu
pozyskanie karencji w splacie zobowigzari.

To wszystko brzmi, jakby rynek zwalniat.
Nadchodzi kolejny kryzys?

K.M. - Na pewno spowolnienie gospodarcze.
Widzimy, ze rynek ma coraz wigksze prob-
lemy. Pojawiajg sie zatory platnicze. Branza
budowlana jest tu odpowiednim przykla-
dem. Juz nie jest tak tatwo o finansowanie
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bankowe, a zapotrzebowanie na pozyczki
rosnie. Do tego rosng koszty utrzymania
pracownikéw, ktérych na tym rynku brak.
Korporacje rezygnuja z kontraktéw rzado-
wych - koszty realizacji szacowane kilka
miesiecy wezesniej nie pokrywaja sie z bie-
zacymi szacunkami. Pojawia sie coraz wie-
cej wnioskéw o upadtosé. W pewnych kwe-
stiach trzeba zachowacé ostroznosé.

Czyli doradzacie nie tylko w kwestiach
finansowych?

F.K. - Na pewno jest to jeden z gtéwnych
problemoéw, z jakim zgtaszajg sie do nas
przedsiebiorcy - brak ptynnosci finanso-
wej, ale nie jedyny. Badamy potrzeby klien-
ta i wskazujemy procesy, ktére usprawnia
jego dziatalnosé. Czasem rozwigzaniem
jest wniosek o restrukturyzacje lub propo-
zycja zmian zwiazanych z zarzadzaniem.

A czasem wystarczy dodaé jedng pare rak
do biura, by udroznié¢ dziatania catej firmy.

Ustugi Kizuk & Michalska sa zarezerwo-
wane tylko dla duzych dziatalno$ci? Kim

jest wasz klient?

K.M. - Pracujemy zaréwno z klientami
indywidualnymi, jak i firmami. Gtéwnie sg
to mali i $redni przedsiebiorcy. Lubie
nazywaé nasza ustuge protekcja gospodar-
czg - sktadajac wniosek o restrukturyza-
cje czy nawigzujac dialog z wierzycielami,
chronimy naszych mocodawcow, ale daje-
my takze realne korzysci wierzycielom.
Byl moment, ze wsrdd naszych klientéw
dominowata branza budowlana, pézniej
transportowa, obecnie zakres jest olbrzy-
mi. Jestesmy otwarci na wszystkich.

Nawet na jednoosobowe dziatalnosci?

- W szczegolnoscei na nie. Bardzo lubimy
pracowac z jednoosobowymi firmami. Naj-
czesciej to biznesy rodzinne, zatrudniajace
po 2 - 3 pracownikow. Wsrdd nich s tez rol-
nicy. Odwiedzaja nas w biurze catymi rodzi-
nami, przychodza nawet z dzie¢mi. Panuje
bardzo przyjacielska atmosfera, dzieki
czemu naprawde zzywamy sie z klientem.
Agata Maksymiuk
agata.maksymiuk@polskapress.pl

STREFA BIZNESU WRZESIEN/PAZDZIERNIK/LISTOPAD 2018

33



	1
	2
	3
	4

