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Razvijamo se skupaj z vam

Lotti Natalija Zupancic

Zivimo v izredno dinami¢nem dasu. Spreminjata se druzba, teh-
nologija, spreminjate se vi in mi. V srediS¢u nasih sprememb ste
vedno bili vi, nase cenjene stranke, vase potrebe in vasa pricakova-
nja. Te so naSa prva skrb tudi, ko z vnasanjem naprednih novosti
iz sveta financ razvijamo nove storitve in pristope, vse to zato, da

vam lahko ponudimo Se boljSo izkusnjo.

Od nasih zacetkov, ko prve stranke $e niso dobro vedele, kaj lahko
od privatnih banc¢nikov pric¢akujejo, nas vse bolj prepoznavate kot
partnerja, ki vam pomaga sprejemati tezke odlocitve o upravljanju
premozenja. Veseli smo, ko nam poveste, da v nas vidite nekoga,
ki mu lahko zaupate, ki dobro razume vase potrebe in vrednote
ter jih s svojo strokovnostjo zna preliti v najboljSe nasvete, prila-

gojene vam.

Na premozenje, ki ste nam ga zaupali v upravljanje, gledamo z

vso odgovornostjo, da ga plemenitimo tako, kot bi ga upravljali vi
8 8 8

sami. Na§ namen ni le oplemeniti sredstva, zelimo vam ponuditi

strokovno podkovan nasvet, da bi lahko skupaj z vami poiskali

moznosti, ki so za vas najboljse. Ob tem se nenehno ucimo tudi

mi. Spoznali smo, da se spreminjajo tudi vaSe vrednote. Danes za

svoje nalozbe iScete drugacne strategije, take, ki sledijo ekonom-

skim in tudi drugim ciljem, take, ki poleg k donosu stremijo tudi

k izpolnjevanju druzbeno odgovornih kriterijev.

Zavedamo se, da je va§ ¢as pomemben, da Zelite poslovanje z ban-
ko opravljati hitro, preprosto, da se lahko tako posvetite drugim
platem Zivljenja. Navadili ste se Ze, da vse, kar potrebujete, dobite
na enem mestu, pri privatnem bancniku. Ta svoje znanje zdruzuje
s strokovnostjo sodelavcev in drugih strokovnjakov, vam pa ponudi
celovit nasvet. Zdaj gremo Se korak naprej. Vemo, da ni pomemb-
no le, kaj ponujamo. Osredotocamo se na celovito izkusnjo, ki jo
imate z banko. Storitve, ki jih najbolj potrebujete, smo zdruzili
v paket, da bo vsakodnevnih opravkov Se manj, z vpeljevanjem
najsodobnejsih digitalnih storitev pa smo se prilagodili vasemu

spremenjenemu Zivljenjskemu slogu.

Razumemo, da se prava vrednost premoZenja ne meri le v Stevil-
kah, ampak predvsem v Zivljenjskem slogu, ki ga to premozenje
omogoca. Zato smo se odlocili paketu dodati novo storitev NLB
Lifestyle, ki vam bo omogocila, da se v Se vedji meri prepustite
strastem in poslom. Da boste lahko $e bolj uzivali v sadovih do-
sedanjih uspehov in s pricakovanjem gledali v prihodnost, pripra-

vljeni za vse, kar sledi.
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/ mentor|l dosegamo vec

Od antike pa do danes je zgodovina polna zapisov o uspesnih
posameznikih in njihovih ravno tako slavnih in uspesnih uciteljih
oziroma mentorjih. Danes, v casu, ko se iscejo vedno krajse poti

do uspeha, je vloga Jjudi, ki so pripravljeni deliti znanje, modrost,
izkusnje in povezave, pomembnejsa kot kdaj prej. Tudi najuspesnejSim
so k uspehu v veliki meri pripomogli mentorji.

Dvosmeren odnos

Kako pomembno je v danasnjem svetu
imeti dobrega mentorja, lahko sklepamo
po Stevilnih uspesnih ljudeh na svetu, za
katere je znano, da so imeli ali Se imajo
mentorje. Bill Gates in legendarni vlagatelj
Warren Buffet sta ze leta v samem vrhu
Forbesove lestvice najbogatejsih, skupno pa
jima je tudi prijateljstvo, ki t ze dobrih
27 let. Ameriski mediji so veckrat pisali o
tem, da ne enemu ne drug

do tega, da bi se spoznala, saj prihajata iz
razlicnih poslovnih svetov: Gates je simbol
hitrega s tehnologijo podprtega uspeha,
Buffet je znan tradicionalist, ki je svoj im-
perij gradil desetletja. Prvi je prvo milijardo
zasluzil pri 31 letih, drugi pri 56. Toda zZe
po nekaj izmenjanih besedah naj bi se

izredno dobro ujela.

Njun odnos je prerasel v vzajemno men-
torstvo, poslovno sodelovanje in skupne
dobrodelne projekte. Njun primer je naj-
boljsi dokaz, da morata biti za uspe$no
mentorstvo aktivna oba: tako varovanec kot
jegov mentor. Tudi koristi odnosa morata
juju za ameriski

CBC povedal, da ga je Buffet naucil, kako

se spoprijeti z zahtevnimi situacijami in
kako razmisljati dolgorocno. »Neizmerno
cenim nj o sposobnost, da zna izredno
zahtevne probleme poenostaviti tako, da so
razumljivi vsem,« je Gates povedal o Bu-
ffetu. »Pri Billu me navduSujeta njegovo
dojemanje bogastva in jasna vizija, kaj z

njim st i, da bi lahko koristil svetu,« pa

je starejsi povedal o mlajSemu.

Mentorji skozi sodelovanje s svojimi varo-
vanci dobijo vpogled v novosti, ki se do-
gajajo na podrocju, na katerem delujejo.
Lahko tudi preizkusijo, ali njihova poslovna
filozofija deluje zunaj njihovega podjetja,
in Sirijjo svojo mrezo kontaktov. Z uspe-
Snim mentorstvom se mocno izboljsa nji-

hov ugled v druzbi.

Mentorska kultura je zelo prisotna med
tehnoloskimi giganti. 3

med sabo, se tudi podpirajo, sploh v za-
Cetni fazi. Mladi tehnoloski podjetniki, ki
vedinoma izvirajo iz sveta tehnologije, so
se naslonili na mentorje iz razli¢nih svetov,
pozneje tudi sami postali mentorji sodelav-
cem, ki so kariere gradili znotraj njihovih

podjetij, in tudi tekmecem. Znano je, da

je Marku Zuckerbergu v fazi najvedje ra-
sti in zbiranja sredstev za razvoj svetoval
Sean Parker, ustanovitelj Napsterja, vendar
pa marsikdo ne ve, da je ustanovitelju Fa-
cebooka pomagal tudi pokojni Steve Jobs,
nekdanji prvi moz Appla, pomembnega
mentorja pa je naSel tudi v izvrSnem direk-
torju Washington Posta, Donu Grahamu.
Poslovna znanja in izku$nje zunanjih men-
torjev, ki so tehnoloskim podjetnikom na
zacetku primanjkovala, so jim bila v veliko
pomo¢. Bill Campbell, »the coach« Silici-
jeve doline, je bil tako mentor Stevilnim
tehnoloskim gi n, med drugim tudi

Stevu Jobsu in Larryju Pageu.




8 | V FOKUSU

Priznati si moras, da ti nasveti koristijo
Kako dobiti mentorja, je pred leti za angle-
$ki casnik Sun pojasnil Richard Branson,
ikona podjetnistva. »Najprej si mora podje-
tnik priznati, da mu lahko nasveti in zna-
nje drugih koristijo. To v poslovnem svetu,
kjer je za uspeh pomemben tudi velik ego,
ni tako preprosto. Boriti se sam proti vsem
je sicer obcudovanja vredno dejanje, hkrati
pa trdoglavo, predvsem pa napacno,« je
dejal Branson, ki ni nikoli skrival, da mu
je do uspeha v kljuénih trenutkih pomagal
Freddie Laker, nekoc¢ lastnik ene najvecjih
zasebnih letalskih druzb v Veliki Britaniji.

Oprah Winfrey, ki je imela mentorico v
svoji osnovnoS$olski uditeljici, sama pa se
vidi kot vodnico milijonov Zensk po vsem
svetu, je v intervjuju za oddajo Cityline de-
jala: »Nihce ne uspe sam. Vsi smo mentorji
soljudem, vcasih tudi, ne da bi vedeli. Ves
smisel prepoznavnosti in slave je v tem,
da lahko ljudem pokazes, kaj je mogoce
doseci. Kdor koli je uspeSen na svojem
podrodju in dokaze, da je mogoce uresni-
Citi sanje, sporoca svetu in ljudem: 'To je
mogoce.’ «

Glasbenik in producent Quincy Jones, ki je
bil mentor Stevilnim zvezdnikom, je duho-
vito opisal smisel mentorstva: »Leta in leta
delas napake. Potem postane$ starejsi in
nenadoma se zgodi preobrazba in napake
postanejo izkusnje. Nato spozna$§ nekoga
mladega, ki ima poseben zar v oceh in je
Zeljan znanja, ter ga vidi§, kako se podaja
po poti, ki si jo Ze prehodil. Reces mu:
’Ne, ne, nikar ne delaj tega. To sem jaz
’zamocil’ Ze pred 20 leti.’«

ZNANI POSLOVNEZI IN NJIHOVI MENTORJI

Larry Page in Sergey Brin

Larry in Sergey sta zasluge pripisala ve¢ mentorjem, med drugim tudi Stevu Jobsu, a ¢lovek, ki naj bi jima predvsem v zgodnjih dneh podjetnistva

Osnovna dolznost izkuSenega cloveka
Z znanim producentom se strinja tudi
Mark Plesko, fizik in podjetnik, ustanovitelj
izredno uspeSnega podjetja Cosylab. Kot
pravi, je imel sreco, da je imel vse Zivljenje
vrhunske ucitelje, mentorje in podpornike.
Sodi med podjetnike, ki so vedno pripra-
vljeni priskociti na pomoc¢ in deliti znanje:
»Menim, da je osnovna dolznost izkuse-
nega cloveka, da skozi nasvete mladim ali
neizkusenim vraca druzbi to, kar je sam
dobil v svoji mladosti. Nikoli nisem zavr-
nil prosnje za nasvet ali sestanek. In tudi
vsi drugi podjetniki, ki jih poznam, delajo
tako. V resnici nam je v veselje, ko vidimo,
da izkusnje, ki smo si jih nabrali skozi trdo
delo in lastne napake, lahko prenasamo
na nove rodove podjetnikov, ki gradijo na
nasih osnovah in gredo tako 3e precej dlje,
kot smo S§li mi.« Kot pravi, sam mentorja
za podjetniStvo ni imel. »Sem pa po nasve-
te hodil k vsem prijateljem in znancem, ki
so ze imeli podjetja,« nam je priznal.

Slovenski podjetniki so tudi mentorji

Tudi drugi uspesni slovenski podjetniki po-

trjujejo, da je dober nasvet vedno dobrodo-
»V veselje nam je, ko vidimo,
da izkusnje, ki smo si jih
nabrali skozi trdo delo in lastne
napake, lahko prenasamo na
nove rodove podjetnikov, ki
gradijo na nasih osnovah in
gredo tako 3e precej dlje, kot
smo Sli mi.«
Mark Plesko

pomagal do uspeha, je Rajeev Motwani, njun profesor na univerzi Stanford.

Warren Buffet

Warren Buffet je clovek, cigar nasvetom vsaj delno sledijo skoraj vsi, ki se ukvarjajo z vlaganjem. Toda tudi sam je imel mentorja.
Benjamin Graham je avtor knjige Inteligentni vlagatelj. Ko jo je Buffet prebral, je poiskal avtorja in zacel se je mentorski odnos, ki se je pozneje

prelevil v poslovno partnerstvo.

Jeff Bezos

Lastniku Amazona in po nekaterih lestvicah najbogatejsemu Zemljanu naj bi najvec¢ dobrih nasvetov dal nekdanji 3ef pri investicijskem podjetju

D. E. Shaw, mo¢no pa naj bi nanj vplival tudi sodelavec Tom Arlberg.

Jack Ma

Ustanovitelj kitajskega internetnega giganta Alibaba se je pred kratkim upokajil, da bi se lahko posvetil mentorstvu. Velik del zaslug za svoj

uspeh vedno pripise Avstralcu Kenu Morleyju, s katerim si je vec let redno dopisoval in se z njim ucil angleskega jezika.

5 RAZLOGOV, ZAKAJ JE MENTOR V POMOC

Izbor idej
Poslovnezi so vedno polni idej. Nekatere so izvedljive lazje, druge terjajo vec truda, sredstev in prilagajanja. Pravi mentor bo znal oceniti,
katere ideje so izvedljive, katere ne, katere pa morajo se malce dozoreti.

Upostevanje prioritet

Predvsem na zacetku podjetniske poti se pogosto zgodi, da ob obilici dela in obveznosti ne znamo lociti, kateri opravki so pomembni za rast
podjetja, kateri pa so le nepomembne podrobnosti, ki nas odvracajo od najpomembnejsih ciljev. Pravi mentor zna lociti zrno od plev in
varovanca usmerja na pravo pot.

Prilagajanje
V poslovnem svetu se stvari odvijajo vedno hitreje. Dober mentor bo opazil, kdaj se je treba prilagoditi, spremeniti poslovni model ali skleniti
novo partnerstvo. Pravilno bo tudi ocenil, ali je morda nastopil ¢as za izstop iz podjetja in prodajo.

Mrezenje
Dober mentor ni neprecenljiv samo zaradi svojega znanja in izkusenj, ampak tudi zaradi svojih povezav. Pravo priporocilo ob pravem trenutku
lahko posel resi pred propadom ali celo spremeni neuspeh v uspeh.

Kriticen pogled
Podjetniki znajo biti tako navduseni nad svojo idejo, da se pozabijo vprasati, ¢esa si njihove stranke v resnici Zelijo. Pravi mentor bo znal na
razvoj izdelka ali storitve pogledati s primerne razdalje in oceniti, ali se razvija v pravo smer.
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»Stopite v kontakt s
potencialnimi strankami in
jim poskusite prodati svojo
reSitev. Z zdravo prodajo je
potem lazje reSevati vse druge
probleme, « je prvi nasvet
Gregorja Rebolja mladim
podjetjem.

Sel. Gregor Rebolj je ustanovitelj podjetja
Klika, ki je danes del $vicarske korporacije
Sportradar. Kot pravi, se je na nasvete dru-
gih zanesel na zacetku kariere, ko se je iz
inZenirja prelevil v podjetnika, v ¢asu, ko je
gradil podjetje, in v fazi, ko ga je prodal.
»Pri zdruzevanju Klike v skupino Sportra-
dar sem videl tri vecja tveganja - pravnega,
davénega ter cisto cloveSkega - izpogajati
najboljSe pogoje za svoje partnerje in sebe.
Pri vseh treh sem za nasvet in pomoc pro-
sil svoj krog poznanstev in lahko recem,
da smo brez problemov izpeljali celotno
transakcijo, sam pa z veseljem delim naprej
pridobljene izkusnje,« nam je zaupal Gre-
gor. Danes ga najdemo tudi na seznamu
mentorjev Slovenskega podjetniSkega skla-
da, skupaj z ve¢ deset uspesnimi sloven-
skimi podjetniki, ki so s svojim znanjem
in izku$njami na voljo tistim, ki se Sele
podajajo na pot do uresnicitve svojih sanj.

Gregor Rebolj je mentorstvo popeljal Se
korak naprej: »Pred dvema letoma sem od-
prl podjetje Kyuriosity, v katerem se ukvar-
jamo z inoviranjem in kreativhostjo na
strukturiran nacin. S trenutno ekipo lahko
obdelamo okoli 50 idej na leto ter jih
peljemo cez proces postavitve in gradnje
podjetja. Pri tem procesu smo zelo kriticni
in izbiréni, tako da se le priblizno vsaka

15. obdrzi in postane podjetje. S temi pod-
jetniki sodelujem aktivno na tedenski ravni,
pomoc¢ v zacetnih stopnjah podjetij je zelo
raznolika - od pomocdi pri ideji sami, pre-
verjanju resitve, poslovnih modelih do pro-
daje, kadrovanja, financiranja in pravnih
nasvetov.« V dveh letih je tako zrastlo zZe
Sest podjetij, v katerih dela trenutno okoli
30 Jjudi. Vsa podjetja so usmerjena na tuje
trge in skoraj vsa z nevtralnim denarnim
tokom, kar je v svetu hitro rastocih in tudi
hitro propadajocih podjetij velik uspeh.

Neuspeh kot pot do uspeha

Ena najpomembnejSih mentorjevih nalog
je tudi, da podjetnika pripravi na morebi-
ten neuspeh. »Pravijo, da so izkuSnje tiste
napake, ki si jih zapomnimo, in zato ni ve-
¢je izkusnje kot to, da ti podjetje propade
pred nosom, pa ceprav je to zelo bolece
ali ravno zato,« pove Mark Plesko. Hkrati
razlozi tudi, kje se pogosto skriva vzrok
za propad: »Vecina podjetij, ki jim svetu-
jem, so tehnoloska - podjetniki izvirajo iz
tehnologije ali znanosti, zato jim akutno
primanjkuje znanja in razumevanja marke-
tinga in prodaje. Podobno kot inovatorji so
prepricani, da je njihova ideja tako dobra,
da bodo ljudje kupovali kar sami od sebe.
Toda v danasnjem casu preobilice in zasi-
cenja z informacijami je razumevanje trga
in potreb kupcev izziv, ki je precej vecji od
tehnoloskega razvoja.«

Razmislek o tem, kakSno vrednost prinasa
njihov produkt, je tudi prvi nasvet Gregor-
ja tistim, ki se obrnejo nanj. »Stopite v
kontakt s potencialnimi strankami in jim
poskusite prodati svojo reSitev. Z zdravo
prodajo je potem lazje reSevati vse druge
probleme.« Kot pravi, je bil najbolj koristen
nasvet, ki ga je dobil sam in se ga vedno

»Vsak uspeden poslovnez
vam bo povedal, da je vsaj
v dolo¢enem obdobju na

svoji poslovni poti imel

mentorja.«
Sir Richard Branson

drzi: »Stay focused - ostani osredotocen.«
Prvega nasveta se spominja tudi Mark Ple-
$ko: »Se vedno se spomnim prvega nasveta,
ki mi ga je dal angleski podjetnik na nasi
strokovni konferenci, ki je leta 2001 pote-
kala na Univerzi Stanford, kamor smo S§li
takoj po ustanovitvi podjetja in prepricevali
dotedanje kolege, da nam dajo kak posel.
Rekel je, da se od treh potencialnih poslov
uresnici le eden in ko se prikaze kaka ve-
lika zadeva, se je ne smes ustrasiti, temvec

jo mora$ zagrabiti.«

Mentorji tudi v bankah

Neustrasno delujejo tudi podjetniki v pro-
jektu Startaj, Slovenija. Zmagovalci lanske
sezone iz druzine Fras danes priznavajo,
da brez dobrih nasvetov njihovega uspeha
ne bi bilo. Kot nam je zaupal Andraz Fras
v pogovoru za revijo in portal Poslovno,
so odlicnega mentorja nasli v NLB in s
svojim mentorjem iz banke stkali partner-
ski odnos, ki se plodno nadaljuje tudi po
zakljucku oddaje. Ceprav tudi v banki oce-
njujejo, da je druzina Fras danes podjetni-
$ko dozorela, svoje poslovne ideje Se vedno
preverjajo skupaj z banko. Razvoj podjetja
se namre¢ nikoli ne zaklju¢i in kot pravi
Mark Plesko, se zaradi tega tudi mentorska
vloga nikoli ne konca, ampak se razvija

napre;j.

MENTORJI SO KLJUC DO USPEHA

71 % podjetij s semams

Fortuneb00

ima formalne mentorske programe

< . v . . .
E'J 75 % IZVrsnlh dlrektorJ €V v mentorstvu vidi klju¢ do dosezene kariere

Vir: raziskava zdruzenja American Society for Training and Development, zdaj Association for Talent Development

~

Vir: HBR

33 % tehnoloskih podjetij =

v New Yorku, katerih ustanovitelji so imeli mentorje, se

je uvrstilo v razred najbolj uspesnih podjetij, ...

...v primerjavi z

Vir: raziskava Endeavor Insights med tehnoloskimi podjetji v New Yorku, ustanovljenimi med 2003 in 2013

POSLOVNA PODROCIJA

na katerih ameriska Ze delujoca mala podjetja

najpogosteje iscejo pomo¢ mentorjev

D\ =
8 2 7 kadrovsko /[I\
l?:'& O svetovanje _nl:lﬂ[l

Vir: raziskava SCORE, najvecje prostovoline mentorske mreze v ZDA

Mentor v zivljenje
varovanca prinasa

pozitivne spremembe
.

Siritev poslovnega
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Ucenje od nove

generacije podjetnikov

30 %
O poslovanja

ZAKAJ POSTATI
MENTOR?

O

Mentorsko delo

postane del Zivljenjske -

dediscine mentorja

817 %

Mentor pomaga oblikovati
naslednjo podjetnisko
zvezdo

Nadgradnja vodstvenih
sposobnosti

Vracanje druzbi in

spreminjanje sveta

== 71 % izvr§nih direktorj €V je prepri¢anih, da so se zaradi mentorjev izbolj3ali njihovi rezultati

10 % tehnoloskih podietii

ki niso imela mentorja

marketinske

strategije
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Sledi padec ... kaj pa, ¢e ne?

Stevilni investicijski strokovnjaki v Zelji po medijski prepoznavnosti
podajajo senzacionalisticne napovedi o borznih zlomih in korekcijah
v bliznji prihodnosti. Nekateri gredo celo tako dalec¢, da ne napovejo
samo letnice zloma, ampak celo mesec ali dan, ko naj bi zacel
lomastiti financ¢ni tornado. Posledicno so vlagatelji iz dneva v dan
bolj zaskrbljeni. Pa imajo omenjeni apokalipticni vedezevalci prav?

Besedilo: Primoz Jagarinec, NLB Privatno bancnistvo

Posten odgovor je, da seveda nihce na sve-
tu ne ve, kdaj se bo kaj zgodilo in ali se
bo sploh zgodilo. Je pa obcudovanja vre-
den njihov trud, ki ga v to dejavnost vlaga-
jo. Ze ugledni ekonomist Robert J. Shiller
je v legendarnem delu Irrational Exube-
rance lepo opisal, zakaj borzni dogodki
privlacijo medije, z razmahom druzabnih
omrezij in t i. »fake news« pa borzni ve-
dezevalci ponekod dobivajo kultni status.
Ce ne podajajo senzacionalisti¢cnih napo-
vedi ali mnenj, potem za medije niso za-
nimivi, in ¢e se v teh ne pojavljajo, potem
ne obstajajo. Seveda pa ljudje najveckrat
svoj denar v upravljanje zaupajo »pravime«
strokovnjakom - tem, ki so medijsko pre-

poznavni in zanimivi.

Volatilnost je naravna

Kapitalski trgi brez volatilnosti niso naraven
pojav, so kot oceani brez valov. Za nekate-
re vlagatelje valovi, ki premikajo kapitalske
trge, pomenijo priloznost v obliki nakupa
podcenjenih vrednostnih papirjev. Za dru-
ge spet razlog za umik v varnejsi pristan.
Pomembno pa je vedeti, da za dolgorocne
vlagatelje valovanje (oz. volatilnost) nima
pretiranega vpliva.

Kot dolgorocni vlagatelj morate narediti
bistveno manj, kakor najpogosteje mislite.
Ce ste seveda pred vstopom na financni
trg opravili domaco nalogo v obliki razpr-
Senosti nalozb. Ta bo bistveno pripomogla
pri krmarjenju po razburkanem finanénem

oceanu.

V casu povecane volatilnosti na trgih adre-
nalina zagotovo ne manjka, vendar dol-
goroc¢nih vlagateljev ne bi smelo prevec
skrbeti, predvsem pa v takih okolis¢inah
ni najbolje prodajati nalozb. Zakaj ne? Ker
je zelo verjetno, da bodo vlagatelji, tudi ce
se s »pravocasno« prodajo nalozb izognejo
papirnatim izgubam, na drugi strani pri-
krajsani za odboj navzgor. Ta je navadno
hiter, nepricakovan in mocan. Biti praktic-
no polno investiran tudi v ¢asih povecane
volatilnosti ni nespametno, saj analize ka-
zejo, da so donosi investitorjev skoraj dva-
krat vi§ji kot pri investitorjih, ki zamudijo
komaj 10 najdonosnejsih dni.

Se bolj zanimivo je spoznanje, da najdono-
snejsi dnevi navadno sledijo 14 dni po de-
setih najslabsih dnevih na borzi. Z drugimi
besedami, obstaja precejsna verjetnost, da
vlagatelji, ki odprodajo svoje nalozbe v casu
povecane volatilnosti, zgreSijo tudi popravke
navzgor. Investicijski guru Jeremy Grantham
je v pismu svojim vlagateljem pred kratkim
napisal, da ni bistvene razlike med tem,
ali borzni trg zapustijo na primer eno leto
pred njegovim vrhom ali pa na primer eno
leto po njegovem vrhu. Zakaj? Ce ga zapu-
stijo prezgodaj, nas zgodovina uci, da vla-
gatelji ne bodo bistveno na boljsem, kot ce
ga sploh ne zapustijo in doZzivijo od ¢asa do
casa tudi borzne korekcije. Na trg vstopiti
ob njegovem dnu in ga zapustiti na vrhu pa
ni sposobnost, temvec gola sreca. Posledi¢no
vlagatelj v Zelji po najugodnejSem trenutku
vstopa na trg velikokrat zgresi dobrsen del

ponovne rasti tecajev. Tako je poznana bor-
zna modrost, da investitorji izgubijo bistveno
ve¢ denarja, ko se pripravljajo na korekcije,
kot med samimi korekcijami.

Premikov ni mogoce napovedati

Ljudje se vedno znova sprasujemo, kaj je v
nekem trenutku, prakticno cez noc¢, pov-
zrocilo opazne spremembe v cenah razlic-
nih financ¢nih instrumentov. Klini¢na psi-
hologa Daniel Kahneman in Mark Riepe
sta ugotovila, da se dogodki, ki jih najboljsi
strokovnjaki niso predvideli, zdijo popol-
noma logicni in pric¢akovani, potem ko se
zgodijo. Vsak dan po zaprtju borznega trga
znajo mnogi »strokovnjaki« natancéno ra-
zloziti gibanje delniskih trgov v dnevu, ki
je za nami. Vlagatelj nehote dobi obcutek,
da je bila reakcija trga sila pricakovana in
bi jo dober finan¢ni svetovalec oziroma
upravitelj premoZenja seveda moral pred-
videti ter predhodno ustrezno prilagoditi
premozenje v upravljanju.

Zal enodnevnih premikov bodisi v pozi-
tivno bodisi v negativno smer ni mogoce
napovedati. Se ve¢, prakticno nemogoce je
natancno napovedati, kje bodo tecaji kon-
cali konec meseca ali konec leta. Morda se
slisi nenavadno, vendar ravno ta kratkoroc-
na nezmoznost natancnega napovedovanja
borznih tecajev omogoca, da je povprecna
realna letna donosnost dobro razprsenega
portfelja delnic na dolg rok bistveno visja
od drugih nalozbenih razredov (obveznice,
zakladne menice, depoziti, zlato).

Gibanje indeksa S&P 500 v zadnjih 10 letih
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sreca. Posledi¢no
vlagatelj v Zelji po
najugodnejsem
trenutku vstopa na
trg velikokrat zgresi
dobrSen del ponovne
rasti tecajev.
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Bik vztraja, najdlje do zdaj

Uradno smo, gledano globalno, Se vedno
v bikovskem borznem trendu, celo najdalj-
Sem v vsej borzni zgodovini. In kdaj se je
ta do vecine vlagateljev prijateljski trend
zaCel? Takrat, ko je zadnji borzni med-
ved izdihnil, seveda. V zadnjem medvedjem
trendu smo bili prica najvedjemu upadu
vrednosti ameriskega delniskega indeksa
S&P 500 po drugi svetovni vojni; S&P 500
je med 9. oktobrom 2007 ter 9. marcem
2009 izgubil kar 57 % svoje vrednosti. Naj-
bolj zanimivo pa je, da se je borzni vzpon
zacel ravno takrat, ko smo v medijih brali
novice o propadanju bank, tezavah drzav
in rekordnih izgubah na borzah. Lahko
si predstavljate, da je bil sentiment ozi-
roma razpolozenje med investitorji takrat
na rekordno nizki ravni, sledilo pa je eno
najdonosnejsih borznih desetletij.

Ceprav kratkoro¢ni nihaji delniskega trga
nimajo nobene sporocilne vrednosti za
dolgoro¢nega vlagatelja, je pomembno, da
ta razume, da vi§ja donosnost delniskih na-
lozb (oz. bolj tveganih nalozb na splosno)
v primerjavi s stereotipno varnimi nalozba-

10.6.15 10.6.16 10.6.17 10.6.18

mi izvira ravno iz vecjega predvsem kratko-
rocnega nihanja. Veliki kratkorocni nihaji
namre¢ niso nekaj, ¢esar se mora investitor
dolgorocno bati in kar mora prepreceva-
ti; ravno nasprotno, ti veliki kratkorocni
nihaji odvracajo nekatere vlagatelje (tiste
s kratkorocnimi finan¢nimi cilji in tiste z
dolgoroc¢nimi, ki tega ¢lanka ne bodo bra-
li) in s tem poskrbijo, da je pricakovana
dolgoro¢na donosnost delniskih nalozb Se
visja, saj se enake Kkoristi razdelijo med
manj vlagateljev.

Trenutno je na Amazonu na voljo kar
56.656 knjig z ve¢ kot tremi milijardami
zapisanih besed, ki vlagateljem pomagajo
pri upravljanju osebnih financ in investi-
ranju. Praktiéno nemogoce bi bilo vse to
gradivo prebrati. Morda pa bi lahko vecino
zapisanega za uspe$no krmarjenje med ve-
¢ino financénimi cermi lahko strnili v nasle-
dnjih nekaj besed: delajte veliko, zapravlja-
te malo, investirajte dolgorocno in seveda
razprieno. Zgodovina nas uci, da uspeh ne
bo izostal. Predvsem pa se zavedajte, da so
spremembe cen vrednostnih papirjev naj-
bolj normalen pojav na kapitalskih trgih.




Najpomembnejsa
e strateSka alokacija

L

premozenja

Za mnogo ljudi predstavljajo financni presezki enega izmed
pomembnih Zivljenjskih ciljev, saj pomenijo financno neodvisnost in
varnejso prihodnost v materialnem smislu. Hkrati pomeni (vecje)
financno premozenje za posameznika tudi precejSen izziv. Namrec,
kako in kje presezna denarna sredstva plemenititi oz. katere financne
instrumente izbrati, da bodo financ¢ni cilji posameznika uresniceni,
hkrati pa bo imel miren spanec.

Preveckrat smo prica situacijam, ko se po-
sameznik brez zadostnega znanja in/ali
informacij in/ali izkuSenj odloci, da bo
presezna sredstva vlozil v dolocen vredno-
stni papir, velikokrat kar v konkretno del-
nico. Verjetno ni treba posebej poudarjati,
katera delnica je v slovenskem prostoru,
predvsem med manj izkuSenimi in premalo
informiranimi vlagatelji, med zanimivejsi-
mi. Vendar je tovrsten pristop pri investira-
nju popolnoma neustrezen, kar potrjujejo
Studije in tudi financ¢ni strokovnjaki, ki se
ukvarjajo z upravljanjem (financnega) pre-
mozenja.

Strateska alokacija premoZenja

Kar nekaj raziskav, opravljenih v zadnjih
desetletjih, dokazuje, da na dolgorocno
uspesnost vlaganja najbolj vpliva t. i. stra-
teSka alokacija premozenja. Gre za odloci-
tev, kako financno premozenje razporediti
med razlicne nalozbene razrede: delnice,
financne instrumente s fiksnim donosom
(npr. obveznice) in instrumente denarnega
trga skupaj z denarnimi sredstvi. Z ustre-

zno razprsitvijo se dolgoro¢no lahko za-

gotovi optimalno razmerje med donosno-
stjo financnega premoZenja in tveganjem,
povezanim s tovrstnim premozZenjem. Po
drugi strani izbira posamezne delnice in
»pravilen« ¢as nakupa/prodaje vrednostne-
ga papirja k dolgorocni uspesnosti vlaga-
nja doprinese bistveno manjsi delez, kar je
v neskladju s prepricanjem prenekaterih
manj poucenih in izkuSenih vlagateljev.

Seveda se strateska alokacija premozZenja
med posamezniki lahko bistveno razlikuje,
saj je njena sestava odvisna od ve¢ dejav-
nikov. Poleg finan¢nega stanja, financnih
ciljev in starosti vlagatelja so zelo pomemb-
ni tudi odnos posameznika do tveganja,
povezanega s financnimi instrumenti, in
njegova pricakovanja glede donosnosti.
Tako si mlajsi vlagatelj zaradi zakonitosti
na kapitalskih trgih lahko »privosci« bolj
tvegane in posledicno bolj donosne naloz-
be, starejsi vlagatelj pa bo zaradi drugacnih
ciljev in odnosa do tveganja vecji delez
finanénega premozenja vlagal v varnejse
nalozbe z nizjo pri¢akovano donosnostjo.
Pri oblikovanju ustrezne strateSke alokaci-

je premoZenja se je smotrno obrniti na
strokovnjaka. Privatni bancniki v NLB na
podlagi ustreznega poznavanja stranke in
njenega profila oblikujejo nalozbeno stra-
tegijo, ki vsebuje za stranko ustrezno alo-
kacijo premozenja.

Takti¢no prilagajanje

Znano je, da se situacija na kapitalskih tr-
gih neprestano spreminja in te spremembe
je smiselno do dolocene mere upostevati
pri dolgorocnem investiranju. Z uporabo
t i. takticne alokacije premozenja se cilj-
ni delezi posameznih nalozbenih razredov
nekoliko prilagodijo, skladno s pricakovanji
na kapitalskih trgih. Tako je smiselno v
obdobju narascajocih obrestnih mer de-
nimo delez obveznic nekoliko znizati, v
casih visje pricakovane inflacije pa povece-
vati delez delniskih nalozb. Velikost zacasne
spremembe ciljnih deleZev je seveda spet
odvisna od lastnosti posameznega vlagate-
lja. Ustrezen nasvet glede tovrstne alokacije
vam pri NLB omogoc¢amo privatni bancni-
ki in tudi drugi strokovnjaki s podrocja
financ¢nih trgov.
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Takti¢na alokacija premozenja je nekoliko
pomembnejsa v obdobjih, ko gre za vedje
spremembe cen financénih instrumentov,
kar se po navadi zgodi v kriznih letih in
obdobjih visoke gospodarske rasti. Ker je
popolnoma nemogoce napovedati idealen
trenutek za nakupe in prodaje financnih
instrumentov, je pomembno, da se vlagatelj
dolgoro¢no drzi strateSke/takticne alokaci-
je premozenja, da je torej discipliniran pri
dolgoro¢nem vlaganju premozenja in se v
¢im bolj skusa izogniti ¢ustvenim nalozbe-
nim odlocitvam, ki se po navadi izkazejo

za napacne.

Za vlaganje je primeren vsak trenutek

V ¢asu zniZevanja cen financ¢nih instru-
mentov, predvsem delnic, smo vlagatelji Zal
preve¢ zadrzani ali celo panicni, v casu
rastocih cen pa prevec¢ agresivni, optimi-
sticni ali celo evfori¢ni. Posledica prve si-
tuacije je, da se vlagatelj odpoveduje dol-
gorocnemu potencialnemu donosu, ki ga
prinasajo bolj donosni nalozbeni razredi
(npr. delnice), posledica druge situacije pa
je mnogokrat previsoka (povprecna) naku-
pna cena financnega instrumenta. Z vidika
discipliniranega dolgoroc¢nega vlaganja je

tako vsak trenutek primeren trenutek za
vlaganje, vprasanje pa je, kolikSen delez-
premozenja vloziti v posamezni nalozbe-
ni razred. Se je torej smotrno popolnoma
umakniti s kapitalskih trgov v »pravem«
trenutku?  Tveganje napacnega trenutka
vstopa lahko do neke mere zmanjSamo s
strategijo postopnega vlaganja financnih
presezkov tako, da sukcesivno vlagamo v
isti financ¢ni instrument nominalno enake

zneske.

Kar nekaj raziskav,
opravljenih v zadnjih
desetletjih dokazuje, da
na dolgoro¢no uspesnost
vlaganja najbolj vpliva

t. i. strateSka alokacija
premozenja.

Kako sestaviti portfelj?

7 realizacijo strateske (in takticne) alokaci-
je se premozenje razdeli med razlicne na-
lozbene razrede. Z razprsitvijo premozenja
dosezemo nizje tveganje, saj je korelacija
med spremembami cen teh premozenj niz-

ja od 1, kar pomeni, da se njihove trzne
vrednosti ne spreminjajo po isti stopnji in/
ali isti smeri. Nalozbeno tveganje se do-
datno zniza z razprsitvijo premozenja tudi
znotraj posameznega nalozbenega razreda.
Tako se vlagatelj sooc¢i z naslednjim izzi-
vom, povezanim z vlaganjem presezkov v
financne instrumente.

Ce se osredotodimo na nalozbeni razred
delnic, je pred vlagateljem dilema, ali bo
kupoval posamezne delnice, ali je zanj bolj
smotrno razmisljati o delniskih vzajemnih
skladih ali o individualnem delniskem port-
felju, ki ga upravlja upravljavec premozenja.
Privatni banc¢nik NLB skladno z nalozbeno
strategijo posamezni stranki nudi popolno
podporo za lazjo odlocitev, financni anali-
tiki in upravljavci premozenja druzbe NLB
Skladi pa strankam ponudijo investicijski
nasvet ter upravljajo individualni portfelj
stranke in delniSke vzajemne sklade. Zaradi
ugodnejSe davéne obravnave so ena izmed
zanimivih delniskih nalozbenih produktov
nalozbena zivljenjska zavarovanja druzbe
NLB Vita.

Primerjava gibanja portfelja s strategijo uravnotezene vrednosti glavnice z delnico Krke
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Vir: Ljubljanska borza vrednostnih papirjev, lastni izracuni

Individualno upravljanje

Med omenjenimi nalozbenimi moznostmi
je smotrno izpostaviti, da je predvsem za
vlagatelje z vi§jimi finan¢nimi presezki sto-
ritev upravljanja individualnega portfelja (t
i. gospodarjenje s finan¢nimi instrumenti)
ena izmed primernejsih odlocitev. Gre za
portfelj finan¢nih instrumentov posamezne
stranke, ki jih upravlja strokovno usposo-
bljen upravljavec premozenja, skladno z
nalozbeno politiko, ki upoSteva znacilnosti
stranke in njene posebne zahteve ali Ze-
je. Upravljavec premozenja dnevno spre-
mlja dogajanja na kapitalskih trgih, tako
v Sloveniji kot v tujini, in to uposteva pri
upravljanju nalozb, ki sestavljajo portfelj
posamezne stranke. Z veseljem je vedno
na voljo za pogovor s stranko, s cimer
se vzpostavlja Se bolj poglobljen in dolgo-
rocen odnos, ki lahko pomembno vpliva
na dolgoro¢no uspesnost vlaganja, saj se z
bolj§im poznavanjem lastnosti strank lahko
oblikuje portfelj, ki v ¢im vedji meri upo-
Steva njene individualne cilje, Zelje, prica-
kovanja in odnos do tveganja.

Ves cas sledite ciljem
Preden se vlagatelj poda na izredno za-

nimivo in pestro pot vlaganja sredstev v
financéne instrumente ali nalozbene pro-
dukte, bi moral opraviti ustrezno domaco
nalogo. Ta se zacne z oblikovanjem njemu
ustrezne strateSke alokacije premozenja.
Gre za dale¢ najpomembnejsi korak pri
dolgoroc¢nem vlaganju financnih presezkov
posameznika. Z ustrezno takticno alokacijo
se ciljni delezi nalozbenih razredov, opre-
deljenih s stratesko alokacijo premozenja, v
manjsi meri prilagajajo (ve¢jim) spremem-
bam, ki smo jim prica na financnih in
kapitalskih trgih.

Pri dolgorocnem vlaganju je smotrno biti
¢im bolj discipliniran, slediti ciljnim dele-
Zem in se izogibati custvenim odlocitvam
ter se zavedati dejstva, da je ujeti pravi tre-
nutek za vlaganje oz. umik iz (posameznih)
nalozb, zgolj sreca. Ob ustrezni podpori in
sodelovanju s financnimi strokovnjaki je fi-
nancne cilje doseci lazje, saj ustrezni nasve-
ti ob pomembnejsih nalozbenih odlocitvah
lahko pomembno vplivajo na dolgoro¢no
uspesnost celotnega financnega premoze-
nja posameznika tako v smislu donosnosti
kot uravnavanja tveganja.

Pri dolgoro¢nem vlaganju

je smotrno biti ¢im bolj
discipliniran, slediti ciljnim
delezem in se izogibati
Custvenim odlocitvam ter se
zavedati dejstva, da je ujeti
pravi trenutek za vlaganje oz.
umik iz (posameznih) nalozb
zgolj sreca.

Ciljni portfelj vlagatelja z nalozbeno strategijo uravnotezene rasti glavnice

Delez

10%

45%

45%

Nalozbeni

Financ¢ni
razred produkt

Osnovne
lastnosti

© denar na osebnem in

Denarna varcevalnem racunu
sredstva

® denar za sprotne potrebe in
varnostna rezerva,

* ni plemenitenja,

* zmanjsSevanje realne
vrednosti zaradi inflacije

Obvezniski

b ¢ obvezniski podsklad,

* posamezna obveznica,
¢ depozit

¢ individualni portfelj obveznic,
ki ga upravlja strokovnjak,

* nalozba z namenom
plemenitenja premozenja,

* nizje tveganja in nizji
pricakovani donos,

¢ denarni pritoki (kupon)

 delniski podsklad,
¢ delnica podjetja

produkti

¢ individualni portfelj delnic,
Delniski ki ga upravlja strokovnjak,

* nalozba z namenom
plemenitenja premozenja,

e visji pricakovani donos in visje
tveganje,

e zascita pred inflacijo,
denarni pritoki (dividenda)
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Druzbeno odgovorno
Investiranje

Raziskave' kazejo, da vec¢ kot 80 odstotkov t. i. milenijcev (rojenih
med sredino 80. in koncem 90. let prejsnjega stoletja) in vec kot

70 odstotkov Zensk meni, da je treba pri odlocitvi 0 varcevanju

v vzajemnih skladih poleg donosa in tveganja upostevati tudi
druzbeno odgovorne dejavnike. Po nekaterih ocenah naj bi milenijci
v prihodnjih 50 letih podedovali do 30.000 milijard ameriskih
dolarjev® premozenja, kar bi lahko precej vplivalo na razvoj druzbeno
odgovornega investiranja.

j Mazi, CFA samostojni upravitelj premozenja, NLB Skladi

Poudariti je treba tudi dejstvo, da so vla-
gatelji v druzbeno odgovorne sklade precej
bolj zvesti od obicajnih vlagateljev, saj si Ze-
lijo dejavneje sodelovati pri preobrazbi tre-
nutnega globalnega politicno-ekonomskega
sistema v dolgoro¢no okoljsko in socialno
vzdrzni sistem. Ker trenutno ni drugih po-
dobnih alternativ, je smiselno predpostaviti,
da bodo imeli vlagatelji manjsi motiv ozi-
roma razlog po prenosu sredstev v druge
nalozbene kategorije.

Druzbeno odgovornih skladov je vse ve¢
Ameriski forum za vzdrzno in odgovorno
investiranje ocenjuje, da je danes v ZDA
petina vseh vzajemnih skladov vsaj delno
upravljanih po druzbeno odgovornih nace-
lih. Da je druzbeno odgovorno investiranje
trzno zanimivo, potrjuje tudi dejstvo, da
je ameriska investicijska banka Goldman
Sachs do konca leta 2016 v druzbeno od-
govornih skladih upravljala prek 10 mi-
lijard ameriskih dolarjev, Se dodatnih 70
milijard pa v vzajemnih skladih, ki upora-
bljajo t i. negativno selekcijo oziroma ne
investirajo v druzbe, ki poslujejo na podro-
¢ju vojaske industrije, tobacne industrije
ali industrije alkoholnih pijac. Po podatkih
druzbe Morning star je bilo samo v ZDA
leta 2017 ustanovljenih 40 novih druzbeno
odgovornih skladov, katerih Stevilo se je
povecalo na 235, skupna vrednost sredstev
v upravljanju pa se je povzpela na priblizno
95 milijard ameriskih dolarjev.

Druzbeno
neko¢ ...

odgovorno  investiranje
Zacetki druzbeno odgovornega investiranja
segajo v 18. stoletje, ko so bile v ospredju
predvsem pravice delavcev in potrosnikov.
Scasoma se je z rastjo okoljske in druzbene
ozaveScenosti definicija druzbene odgovor-
nosti razsirila in zdaj uposteva tudi vpliv
poslovanja podjetij na varovanje okolja in
druzbo kot celoto. Ceprav podjetja z zviSe-
vanjem standardov povecujejo stroske po-
slovanja in je nabor druzbeno odgovornih
podjetij manjsi zaradi izlocitve nekaterih
panog in posameznih podjetij, empiricne
Studije nakazujejo, da se vlagatelji v druz-
beno odgovorne vzajemne sklade ne odre-

kajo donosnosti.

Koncept druzbene odgovornosti je bil
najprej osredotocen predvsem na pravice
delavcev in deloma tudi potrosnikov. Leta
1758 je na primer kricansko gibanje Pri-
jatelji (angl. Quakers) na letnem srecanju
v Filadelfiji svojim ¢lanom prepovedalo so-
delovanje v trgovini s suznji in tako zacelo
promovirati pravice vseh delavcev. V pribli-
zno enakem obdobju je John Wesley, eden
od ustanoviteljev protestantskega gibanja
metodizem, v eni izmed svojih tez zapisal,
da posameznik ne sme Skoditi socloveku z
investiranjem v druzbe, ki ogrozajo zdravje
delavcev, denimo v kemicno industrijo. Sca-
soma je druzbeno odgovorno investiranje

z negativno selekcijo iz nabora potencial-

nih nalozb izlocilo tudi druzbe, ki so se
ukvarjale s proizvodnjo orozja, tobaka in
alkohola.

V novejsi zgodovini je druzbeno odgovor-
no investiranje dobilo zagon v 60. letih
prejSnjega stoletja. Takrat se je v ZDA za-
cela kulturna revolucija, ki je v ospredje
potiskala predvsem pravice Zensk in crn-
skega prebivalstva. Posledicno so bile pri
druzbeno odgovornih investitorjih zazelene
investicije v podjetja, ki niso diskriminirala
glede na spol ali raso. Z zacetkom vojne v
Vietnamu so se dodatno povecevali pritiski
na obrambno industrijo. Leta 1972, ko je
po medijih zakrozila slika 9-letne deklice
Phan Thi Kim Phuc, ranjene v napadu z
napalmom, je druzbeno odgovorna javnost
obrnila hrbet druzbi Dow Chemical, od-
govorni za izdelavo napalma, in drugim
orozarskim druzbam, ki so se okoriscale na

racun vietnamske vojne.

V 70. in 80. letih je ve¢ ameriskih insti-
tucionalnih investitorjev odprodalo delnice
druzb, ki so poslovale v Juzni Afriki, in s
tem obsodilo apartheid. Tako so pripomo-
gli k ozaveS¢anju zainteresirane javnosti o
razmerah v JuZnoafriski republiki, kar je
nekoliko pripomoglo k povecanju pritiskov
in posledi¢ni odpravi apartheida.

Primerjava letne rasti indeksov MSCI World Index in MSCI World ESG Indeks
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... in danes

Ob prelomu tisocletja se je pozornost jav-
nosti preusmerila tudi na okoljske teme,
Se zlasti na problematiko t i. globalne-
ga segrevanja in onesnazevanja (Exxon
Valdez). Druzbeno odgovorni vlagatelji so
tako zaceli vse bolj podpirati tudi dolgo-
rocne okoljske projekte in druzbe, ki so
minimizirale svoj vpliv na okolje. Z vse
bolj ucinkovitimi medijskimi kanali, prek
katerih je postalo opozarjanje na Skodlji-
ve poslovne prakse in slabo korporativno
upravljanje bolj preprosto, pa je druzbeno
odgovorno investiranje dodalo tudi vidik
kakovostnejSega upravljanja druzb, denimo
raznolikosti v upravah druzb.

Donosnost ni nizja od klasi¢nih skladov
V NLB Skladih ze od leta 2012 v analit-
skem procesu upostevamo transparentnost
druzb glede okoljskih, druzbenih in kor-
porativnih dejavnikov. Glede na vedno ve-
¢je povprasevanje po druzbeno odgovornih
produktih in v povezavi z dejstvom, da em-
piricne Studije ne kaZejo nizje donosnosti
druzbeno odgovornih skladov v primerjavi
s klasi¢nimi, smo se odlocili, da ponudimo
tudi vzajemni podsklad, prek katerega lah-
ko stranke varcujejo za svoje financne cilje,
pri tem pa hkrati vplivajo na globalno visjo
kakovost Zzivljenja.

Izbor nalozb

Sredstva podsklada NLB Skladi - Druzbe-
no odgovorni razviti trgi delniski so tako
zaradi vi§je druzbene odgovornosti podje-
tij iz razvitih drzav kot vecje zanesljivosti
podatkov investirana izklju¢no na razvite
trge, panozna sestava podsklada pa pravilo-
ma sledi panozni strukturi ameriskega in
evropskega gospodarstva. Pri izbiri nalozb
sicer zasledujemo strategijo izbora naj-
boljsih predstavnikov panoge, vendar Sele

31.12.15 31.12. 16

po tem, ko predhodno opravimo negativ-
no selekcijo. Tako iz nalozbenega nabo-
ra podsklada najprej izlocimo vsa podjetja
iz naftne in orozarske industrije, cestne-
ga transporta, rudarske industrije, tobac-
ne industrije in alkoholnih pijac. Hkrati
tudi znotraj posameznih panog izbiramo
z uporabo analitskih priporocil druzb Su-
stainalytics in RobecoSAM le med tistimi
druzbami, ki so nadpovprecno ocenjene
na podrocju druzbeno odgovornega poslo-
vanja. Podsklad NLB Skladi - Druzbeno
odgovorni razviti trgi delniski pomembno
dopolnjuje ponudbo druzbe NLB Skladi.
Vlagatelji imajo moznost, da prihranke
ustrezno razprsijo, dodatno pa z varceva-
njem v podskladu NLB Skladi - Druzbeno
odgovorni razviti trgi delniski prispevajo
k dolgorocno vzdrznemu okoljskemu in
druzbeno odgovornem poslovanju.
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Druzbe, vkljucene v podsklad NLB Skladi
- Druzbeno odgovorni razviti trgi delniski,
imajo torej nadpovprecno pozitiven odnos
do okoljskih, druzbenih in upravljavskih vi-
dikov. Ena takih je druzba Schneider Elec-
tric, katere druzbeno odgovorno ravnanje

prikazujemo v okvirju.

Kot je nekoc¢ dejal znani poslovnez He-
nri Ford: »Nobena druzba ne bo prezivela
brez dobicka. A ¢e bo skrbela zgolj za to,

sploh ne bo prezivela.«

" The Appeal of Sustainable Investing, Morning Star, december/
januar 2018

2 The “Greater” Wealth Transfer, Accenture 2015
3TheSchneider Sustainability Impactbarometer

4 www.UNGlobalCompact.org

PRIMER PODJETJA

Druzbeno odgovorno ravnanje druzbe Schneider

Electric

Kako se pozitiven odnos do okoljskih, druz-
benih in upravljavskih vidikov kaze v praksi,
lepo prikazuje primer druzbe Schneider Elec-
tric3. Druzba je od leta 2012 z optimalnejso
rabo elektri¢ne energije uspela porabo ener-
gije znizati za 20 %, hkrati pa se je ob koncu
leta 2017 zavezala, da bo do leta 2020 80 %
vse porabljene elektricne energije pridobila iz
obnovljivih virov. V ta namen so med drugim
postavili sodobne fotovoltai¢ne sisteme na Ki-
tajskem, Tajskem in v Indiji. Dejavni so tudi
na podrocju odpadkov in so na primer samo
v prvi polovici letosnjega leta reciklirali in po-
novno uporabili za stiri Eifflove stolpe kovin.
Druzba je zacela redno izvajati tudi kontrolo
dolgoro¢no vzdrznega poslovanja svojih do-
baviteljev. V letodnjem drugem Ccetrtletju je
druzba Schneider Electric preverila skladnost
poslovanja 37 od skupno 300 dobaviteljev, v

prihodnjih cetrtletjih pa Zeli stevilo pregledov
Se povecati. Izpostaviti je treba tudi skrb za
zaposlene, saj je vsak zaposleni upravi¢en do
12 ur izobrazevanj letno, 90 % vseh zaposle-
nih ima postavljene individualne karierne cilje,
95 % vseh zaposlenih pa zivi v drzavah, za-
vezanih doseci enakost osebnih prejemkov
za enako opravljeno delo. Skrb do lokalnega
okolja izkazujejo tudi prek prostovoljstva, saj
so v prvem leto3njem Cetrtletju zaposleni v
druzbi opravili 1.665 dni, v drugem pa 7.258
dni prostovoljnega dela na razli¢nih podro-
¢jih. Glede na povedano ni presenetljivo, da je
bil predsednik druzbe imenovan v upravo po-
bude United Nations Global Compact?, katere
primarni cilj je spodbujati druzbe k spostova-
nju ¢lovekovih pravic, enakemu obravnavanju
zaposlenih, varstvu okolja in tudi boju proti
korupciji.
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INTERVJU

»V¢asih smo od potencialnih
¢lanov slidali, da nasih storitev
ne potrebujejo, ker sami
»poguglajo« vse. Danes tega
skoraj ni ve¢, saj se zavedajo
da vsega ne morejo sami.«

Vsega ne mores »zguglati« sam

Ko je Katarina Larisa Ham 2011 prevzela vodenje Quintessentially
Adriatic, je orala ledino v regiji, pa tudi globalno so bile storitve
conclerge kot samostojna dejavnost Se nove. Danes je dejavnost druzbe
sirSa. Upravljajo zivljenjski slog svojih clanov in clanic, potrebo po
tovrstnih storitvah pa prepoznava vse vec ljudi - uspesnih ljudi, ki se
zavedajo vrednosti svojega casa In zelijjo ziveti polno. To jim omogocajo
osebni izsolani asistenti oziroma lifestyle managerji. KakSna je pravzaprav
njihova vloga in kako vodenje podjetja oblikuje njeno zivljenje, sva z
Laro odkrivali v pogovoru v ljubljanskem hotelu Antiq Palace, enem od

dobaviteljev mreze Quintessentially.

Besedilo: Sabrina Slak Foto: Nejc Lasic

Za vami je zanimiva karierna pot. Sama vas najbolj poznam
kot direktorico trznega komuniciranja in odnosov z javnost-
mi v Mobitelu, vendar ste Ze prej gradili uspesno kariero.
Kako vas je pripravila na danasnjo vlogo?

Verjetno sem imela veliko sreco, da sem po zakljucenem Studiju
kot Stipendistka ameriske vlade imela moznost pridobiti izkusnje in
Solanje tudi v tujini. V okviru izobraZevanja na University of San Di-
ego in na Columbii v Chicagu sem se lahko udelezila demokratske
in republikanske nacionalne konvencije. Tam sem zacela spoznavati
osnove protokola in PR-a, ki je bil takrat pri nas Se v povojih. Kot
pripravnica sem delala pri Boston Globu, pozneje na Capitol Hil-
lu, v instituciji Washington Center sem sodelovala v prvi kampanji
predsednika Clintona in nato na inavguraciji. Po vrnitvi v Slovenijo
so bile dragocene izkusnje v kabinetu takratnega predsednika vlade,
dr. Janeza Drnovska. Njegova $ola je bila ena najtezjih, kar jih mlad
clovek lahko izkusi, njegovo znanje, ki ga je prenasal na nas, pa
neprecenljivo. Brez teh izkuSenj verjetno nikoli ne bi imela mozno-
sti kandidirati na mesto vodje sluzbe za komuniciranje in odnose
s strankami v Mobitelu in pozneje, leta 2006, ne bi imela poguma
odpreti lastnega podjetja za poslovno svetovanje.

Od kdaj pa vodite Quintessentially Adriatic?

Podjetje sem prevzela decembra 2011, kar mi je bil takrat popolno-
ma nov izziv. Storitve concierge lifestyle so bile nekaj tako novega,
kot je bil nov PR dobrih deset let pred tem.

Novega v nasem prostoru ali v svetu?

Glede na to, da je bila druzba Quintessentially ustanovljena leta
2000 v Londonu in je imela takrat le nekaj podjetij v tujini - danes
pa jih imamo v ve¢ kot 60 drzavah po svetu - je bil to nov zacetek
ne samo v jadranski regiji in na Balkanu, ampak v vsej vzhodni
in srednji Evropi, pa tudi na drugih celinah, kamor se je mreza v
tistem casu Se Sirila.

Ker je dejavnost mlada, jo $e slabo poznamo. Se preden sva
zaceli pogovor, ste me opozorili, da je vasa dejavnost SirSa
od storitev concierge. Kaj so pravzaprav vase storitve?
Quintessentially je najveckrat nagrajeni lifestyle klub, edini globalni
klub take vrste na svetu, ki 24 ur na dan vse dni v letu skrbi za
izpopolnjen Zivljenjski slog svojih clanov.

Lahko bi rekli, da gre za storitve, ki se oblikujejo okoli upo-
rabnika, za usmerjenost k uporabniku v najcistejsi obliki.
Tako je, nade storitve so popolnoma tailor-made, to so storitve pri-
lagojene vsakemu clanu posebej, kajti le tako lahko v popolnosti
izpolnjujemo njihove Zelje in povprasevanja. Z vsakim clanom se
osebno srecamo in ga poskusamo spoznati do podrobnosti. Po-
znamo rojstne dneve in obletnice v njegovi druzini, vemo, kaksno
hrano ima rad, s ¢im se ukvarja, s katerimi Sporti se ukvarja, kam
rad potuje, ali ima bolno mamo, ki potrebuje zdravljenje. Pokriva-
mo namrec vse vidike Zivljenja posameznega clana, tako privatnega
kot poslovnega.

V bistvu poznate potrebe posameznika tako dobro, kot je
Steve Jobs poznal potrebe trga. Tako kot on prepoznate po-
trebe ljudi, Se preden se sami zavejo, da to sploh potrebu-
jejo.

Lahko bi tako rekli, zelo dobra primerjava.

Kdo pa so vasi ¢lani?

Lastniki podjetij, uspeSni posamezniki in posameznice, zelo zaposle-
ni ljudje, ki se zavedajo, da se svet na globalni ravni razvija hitro,
in zato potrebujejo asistenco za upravljanje svojega Zivljenjskega
sloga. Ljudje, ki se zavedajo vrednosti svojega casa in potrebujejo
pomoc pri uresnicevanju svojih zasebnih in poslovnih potreb ter pri
osebnem pozicioniranju, pri osebnem marketingu.

Omenili ste, da se druzba hitro razvija. Predvidevam, da ra-
ste tudi Stevilo clanov. Kaj je razlog za to?

Rast je gotovo povezana z vse bolj§im gospodarskim stanjem drzav,
v katerih Zivimo, in tako s financnim polozajem posameznikov.
Menim tudi, da so vse storitve, ki jih ponujamo v kateremkoli pod-
jetju, vse bolj prilagojene posamezniku. Hkrati pa so ljudje vse bolj
ozaveSceni, izobrazZeni. Vcasih smo od potencialnih c¢lanov pogosto
slifali, da nasih storitev ne potrebujejo, ker sami »poguglajo« vse
karte, hotele ali to zanje stori tajnica. Danes tega skoraj ni vec, saj
se zavedajo, da vsega ne morejo sami. Clani se poleg tega zavedajo,
da tako kot tajnica poskrbi za sluzbene zadeve, za urejanje zasebnih
poskrbi lifestyle manager. Ki pa je lahko tudi desna roka poslovne
sekretarke in ji pomaga organizirati poslovna potovanja.
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Bi lahko rekli, da se vse ve¢ posameznikov zaveda vrednosti
prostega casa?

To je naslednji pomemben razlog, da. Mi imamo lep izrek: »We
save time and money«. Vsi smo za nekaj specializirani. Profesional-
ni fotograf bo gotovo naSel fotoaparat na spletu dosti hitreje kot
jaz, ker ne vem niti dobro, kaj iskati. In ko fotoaparat najdem, ni
nujno, da bo to zame najboljsa izbira. Specializirani strokovnjaki
za ponudbo v nasi mrezi gotovo lazje najdejo res najboljse za nase

clane, kar je v danem trenutku mogoce dobiti.

Drug dejavnik je prihranek denarja.

Tako je. Ker smo globalni, lahko zagotovimo boljSe ponudbe in
pogoje. Od vseh hotelov najvi§jih kategorij, ki so nasi dobavitelji,
zahtevamo posebne ugodnosti za nase c¢lane. To so lahko najboljsa
razpolozljiva soba, najboljSa razpoloZljiva cena, brezplacen zajtrk,
nadgradnja storitve glede na razpolozljivost ipd.

Kaj pa ¢lani najbolj cenijo?

Mislim, da najbolj cenijo popolno prilagoditev njim. To, da takrat,
ko nas poklice polno zaposlena Zenska, ki vodi tri podjetja, in pove,
da potuje v Boston, mi tocno vemo, katere hotele in restavracije
ima rada, kaksne so njene navade. Ni ji treba izgubljati besed, mi
pa vseeno poskrbimo za to, da bo njeno potovanje v Boston uspe-
$no in hkrati izpolnjujoce. Cenijo asistenco, to, da nas res lahko
poklicejo kadarkoli in jim prisko¢imo na pomoc. Povedala vam

bom en primer. Na silvestrovo, ko smo se z druzino pripravljali na

»Tako kot tajnica poskrbi za sluzbene
zadeve, za urejanje zasebnih poskrbi
lifestyle manager.«

praznovanje novega leta, me je poklical ¢lan, ki je imel prometno
nesreco. Seveda imajo vsi zavarovanje z asistenco, a zakaj poklicejo
nas? Ker sem tocno poznala pricakovanja c¢lana, smo mu lahko
takoj organizirali Soferja, ki je prisel ponj, vlecno sluzbo, ki je avto
odpeljal na servis najblizZje destinaciji, kamor je bil namenjen, pokli-
cali servis in se dogovorili, da so kljub praznikom pric¢akovali njegov
avto, hkrati pa mu nasli popolnoma enako nadomestno vozilo, s
katerim se je po svojih prvotnih pri¢akovanjih pripeljal v hotel in
skoraj ni obcutil, da se mu je zgodila nesreca.

Vi osebno skrbite za ¢lane?
Za elitne clane da.

In ste vedno dostopni, za vas ni prostega casa?

Od decembra 2011 nikoli nisem imela pocitnic ne praznikov v
pravem pomenu besede, da bi se lahko stoodstotno odklopila. To
je v bistvu davek, ki ga placujes, a Ce si zna$§ organizirati privatno
zivljenje in ¢e druzino naucis, da to spostuje, potem to ni tak pro-
blem. Ni mi treba sedeti v pisarni, da sprejmem tak klic, ko pa ga,
moram biti pripravljena, da takoj odreagiram. To je tisto, kar nasi

¢lani najbolj cenijo.

Katere Zelje pa najpogosteje izpolnjujete?

Najprej morate vedeti, da ima krovna druzba 30 sestrskih podjetij,
ki skrbijo za posamezna podrocja - od potovanj, izobrazevanj, ne-
premicnin, zdravja, do vin, umetnosti, Sirina je res velika. Vsako od
teh podjetij zaposluje strokovnjaka prav za to podrodje, zahtevki se
razdelijo mednje. Najve¢ proSenj pa imamo za rezervacijo hotelov,
restavracij, nocnih klubov, nakup muzejskih, galerijskih vstopnic.
Zakaj? Nasdi clani so se navadili, da jim ni treba stati v vrsti za vsto-
pnice. Lahko nas poklice clan, ki gre za tri dni v Amsterdam, in
mu uredimo vse vstopnice po Zelenem urniku ter mu jih dostavimo
v hotel ali po e-posti.

V vasem podjetju skrbite za ponudbo v regiji?

Skrbimo za vse clane, ki pridejo v regijo, hkrati pa imamo pra-
vico pridobivati ¢lane iz regije, ki jim pomagamo pri upravljanju
zivljenjskega sloga. Vecji del, 90 odstotkov nadih storitev zanje, je
asistenca, ko potujejo v tujino. Ce kdo potuje v Peru in potrebuje
restavracijo, za katero je trimesecna cakalna doba, rezervacije ne
more urediti sam, mi pa lahko. Lahko priskrbimo vstopnico za
ekskluzivno modno revijo, na primer za Victoria’s Secret, ki jih kot
posamezniki sploh ne morejo dobiti, ne glede na denar, ki bi ga
placali. Omogocamo torej dostop do vstopnic.

Koliko pa je tujih ¢lanov, ki pridejo v naso regijo? Jim lahko
ponudimo kakovostno storitev?

Mislim, da lahko in da se ponudba iz leta v leto izboljuje, narasca
pa tudi Stevilo clanov, ki prihajajo v Slovenijo in na Hrvasko ter se
vracajo zadovoljni. Turizem Ljubljana ima, denimo, v ponudbi jutra-
nji jogging z ogledom Ljubljane. Ta storitev se mi zdi prav zanimiva
in takih je vse vec. Danes turizem ni le hotel, ampak dozivetje.
To je lahko kulinaricno, $portno, nekaj drugacnega, nadgradnja
osnovnih storitev. Seveda nam Se marsikaj manjka, a me veseli,
da je prihodnja strategija razvoja turizma osredotocena na buti¢ni

turizem, ker je tu Se veliko prostora za razvoj ponudbe in storitev.

Ste odli¢ni poznavalci ponudbe v Sloveniji. Kam greste na
dobro vecerjo sami, kaj bi lahko priporocili?

Mi smo gurmanska druzina. V Sloveniji gremo zelo radi v gostilno
Vovko v Ratezu pri Otoccu. Radi gremo v Zemono, pa v Pikol v
Novi Gorici.

Skrbite za prosti ¢as svojih ¢lanov. Kaj pa va$ prosti cas?
Ugotovili sva, da stoodstotno prostega ¢asa nimate, pa vsee-
no, kaj najraje pocnete, ko ne skrbite za ¢lane?

Zelo rada berem, da si misli preusmerim s sluzbe na kaj drugega,
rada gledam filme, v druzini smo tudi filmofili. Rada potujem, ce
se le da.

Kaj pa je vasa sanjska destinacija?

Zelim si obiskati rt Ognjene zemlje in opazovati orke, delfine v
miru narave. Rada bi §la z ladjo National Geographica na izobra-
Zevalno kriZarjenje na severni tecaj. Drugace so moje sanjske poci-
tnice kjerkoli v Italiji, v Provansi, Franciji na splosno, Portugalska,
Baleari, Azori. Zelim si potovati po dolini Napa in obiskati lastnike
vinogradov, proizvajalce vin. Iz enakega razloga bi §la tudi v Cile
in Mendozo.

Kaj je za vas kakovostno Zivljenje?
Da ima$§ cas za prijatelje, druzino. Da ima$ prosti ¢as. Da so v dru-
zini vsi zdravi, da ima§ moznost poslati otroke na najboljSe Solanje.

»Najvec prosenj imamo za rezervacijo hoteloy,
restavracij, nakup vstopnic. Zakaj? Clani so

se navadili, da jim ni treba stati v vrsti za
vstopnice.«

Pomoc pri Solanju otrok je pomembna tudi vasim ¢lanom,
kajne?

Najve¢ povpraSevanja poleg hotelov imamo ravno za pomoc pri
vpisu na najboljse univerze na svetu. Stevilo takih zahtev se iz leta
v leto povecuje. Ljudje, ki so si postavili neki standard Zivljenja,
se zavedajo, kako pomembno je, da posljejo otroke na najboljse
fakultete, da dobijo pravo izobrazbo. Ne razumite me narobe.
Nocem reci, da pri nas nimamo dobrih univerz, strokovnjaki z
izobrazbo nasih univerz so cenjeni po vsem svetu, lahko pa v tujini
to nadgradijo.

Kaksni pa so vasi nacrti za prihodnost, ostajate v Quintes-
sentially?

Pogosto recem, da je to najlepsa sluzba na svetu, meni pisana na
kozo. Mi pa zadnje case misli veckrat prevevajo ideje, kaj bom po-
cela v drugi polovici kariere. Sem namrec¢ ravno nekje na polovici
delovne dobe. Se vedno uzivam v tem, kar delam, a po prometni
nesreci, ki sem jo imela, ne vem, koliko ¢asa bom telesno Se zmo-

gla vsakdanjik, ki je zelo operativen.

Objavljen je skrajSan zapis.
Celoten intervju preberite na spletu > bitly/IntervjuLaraHam



24 | UPRAVLJANIJE Z NEPREMICNINAMI

Se vedno privia¢na nalozba?

Nepremicninski trg v Sloveniji se vedno raste, prav tako cene
stanovanj. Povprasevanje izrazito presega ponudbo. Veliko [judi kupuje
stanovanja za oddajanje v kratkorocni najem, marsikdo pa se vedno
potrpezljivo caka na pravo priloznost. Se nakup nepremicnine Se

izplaca?

Besedilo: Gorazd Suhadolnik

Po podatkih drzavnega statisticnega urada
so se v zadnjih treh letih rabljena sta-
novanja v Ljubljani podrazila za tretjino,
drugod po Sloveniji pa v povpredju za 17
odstotkov. Cene nepremicnin v Ljubljani
so ve¢ kot dvakrat visje od cen v drugih
slovenskih krajih, kar je logicno, saj so zu-
naj prestolnice nizje tudi cene zemljis¢ in
vzdrzevanja nepremicnin.

Glavni razlog za zivahno dogajanje na trgu
nepremicnin je stabilna gospodarska rast,
ki je v Sloveniji sprostila zasebno potros$njo
in povecala zanimanje za nakupe stano-
vanj, te pa trenutno spodbuja tudi velika
ponudba stanovanjskih kreditov pri ban-
kah, pravi Andreja Cirman, izredna pro-
fesorica na Katedri za denar in finance
na Ekonomski fakulteti v Ljubljani. »Ven-
dar pa se je to povecano povpraSevanje
na trgu soocilo z izjemno sibko ponudbo.
V Sloveniji smo v letu 2008 na primer za
trg zgradili 5.619 stanovanj (kjer so bili
investitorji pravne osebe), v letu 2016 pa le
259 stanovanj. Razlog za nizko ponudbo je
deloma pomanjkanje investitorjev in izva-
jalcev, saj jih je v krizi veliko propadlo, Se
bolj pa izrazito slab dostop do financiranja
na strani ponudbe, zaradi cesar je ta skoraj
zastala. V takih razmerah gredo lahko cene
le navzgor in ob neprozni ponudbi bo Se
trajalo, da se bo nakopicen manko investi-
cij iz preteklih let nadomestil.«

Poganja jih turizem

»Glede na razmere, s katerimi smo soo-
ceni, so cene nepremicnin v Sloveniji re-
alne,« Se pravi Cirmanova. »Res pa je, da
rastoce cene privabljajo tudi Spekulativne
nalozbe v nepremicnine in lahko prispeva-
jo k pregrevanju trga.«

Cene se ne visajo le pri nas, ampak tudi v
drugih evropskih drzavah in ZDA. Raziska-
va S&P Global je pokazala, da na njihovo
rast vplivata predvsem poceni denar (s ka-

terim so centralne banke zaradi zajezitve

financne in gospodarske krize preplavile
trg) in nizke obrestne mere stanovanjskih
kreditov.

Pri nas se je zacelo povprasevanje po nepre-
micninah skokovito vecati spomladi 2016,
pravi Ana Hudl Martinovic, ki s podjetjem
Firma nepremicnine deluje na slovenskem
trgu ve¢ kot 20 let. »Veliko ljudi je kupilo
nepremicnine v Ljubljani in bliznji okolici,
da bi jih prek platform Airbnb in Booking.
com kratkorocno oddajali turistom. Posto-
poma se je razsirilo povprasevanje tudi po
drugih krajih, $e najbolj na Primorskem
in Gorenjskem, pa tudi na Dolenjskem in
Stajerskem. «

Po podatkih gospodarskega ministrstva je
lani v Sloveniji 3.200 ponudnikov Airbnb
gostilo vec¢ kot 208.000 turistov, ve¢ kot po-
lovica jih je bivala v Ljubljani. V letoSnjem
letu se je zaradi poostrenega nadzora fi-
nancne uprave nad tovrstnimi zasluzki in
zahtevnejSega pridobivanja soglasij solastni-
kov povprasevanje za nakup nepremicnin
zmanj$alo, Se pravi Ana Martinovi¢. »Pred-
vsem pri malih enotah, njihove cene so
padle za priblizno 15 odstotkov, bolje pa
se prodajajo vecja, 2,5-sobna in 3-sobna
stanovanja. «

Z vidika nalozbe v nepremicnino za trze-
nje turisticne ponudbe je Se vedno smotrn
nakup stanovanja blizu sredisca Ljubljane,
zimzelene so tudi nalozbe v nepremicnine
v Kranjski Gori, na Bledu, v Bohinju in ob
morju. Pri tem ne gre zanemariti mnenja
profesorice Cirman, ki pricakuje, da bo
Ljubljana omejila razmah ponudbe, ki jo
omogoca Airbnb, saj se s tem ne izgublja
le pristnost mestnega jedra, ampak se krci
tudi razpolozljiv stanovanjski fond za prebi-
valstvo in posledi¢no visajo cene.

Privla¢nost nalozbe v stanovanje
Kljub vi§jim cenam se med Slovenci tradi-
cionalna priljubljenost investiranja v nepre-

micnine prav ni¢ ne zmanjsuje. »Vsi vlaga-
jo v nepremicnine,« pravi Ana Martinovic.
Seveda mora vsak, ki se odloca za to pote-
zo, nakup presoditi tudi z vidika vrednosti
nalozbe. Na vrednost nepremicnine sicer
vpliva trg, dolgoro¢no praviloma raste in
nalozbenik pridobi zaradi razlike med pro-
dajno in nakupno vrednostjo, nepremic¢ni-
na pa lahko prinasa potencialne prihodke
tudi od najemnin. Po drugi strani je tre-
ba upostevati stroske upravljanja, izdatke
za vzdrzevanje in obnovo ter (napovedan)
nepremicninski davek.

Andreja Cirman opozarja, da je treba biti
pri nalozbah v nepremicnine pazljiv in se
zavedati tveganj. »Vecina slovenskih gospo-
dinjstev nalozbo v nepremicnino ima - v
obliki strehe nad glavo. Z vidika razprsi-
tve premozenja je zato za mnoge dodatno
vlaganje v nepremicnine polaganje doda-
tnih jajc v isto koSaro,« pravi Cirmanova
in dodaja, da ima le malo gospodinjstev
v Sloveniji dovolj nalozbenega kapitala, da
bi lahko varno, ob primerni razprsenosti,
investirali v nepremicnine - nepremic-
ninske nalozbe naj bi obsegale najve¢ 20
odstotkov nalozbenega portfelja. Za tiste,
ki lahko zagotovijo ustrezno razprSenost,
imajo nepremicnine s stabilnimi donosi in
razmeroma nizkimi korelacijami z drugimi

nalozbenimi razredi, privlacne lastnosti.

Ana Martinovic meni, da so se v zadnjih
letih nepremicnine znova dokazale kot za-
nimiva nalozba. Za primerjavo, investicijska
vrocica vlaganja v kriptovalute je trajala le
slabo leto dni, za nalozbe v nepremicnine
pa se odloc¢ajo tudi kripto podjetniki. Tim
Mitja Zagar in Jani Valjavec, ustanovitelja
podjetja Iconomi, sta pred kratkim vlozi-
la ve¢ milijonov evrov v nakup hotelskega
kompleksa v ljubljanskem gradbenem pro-
jektu Sumi.

V pricakovanju novogradenj
Premoznejsi vlagatelji, ki kupujejo stano-

vanje le zaradi nalozbe denarja, isCejo
drazje, peticne in ekskluzivne nepremicni-
ne. »Naceloma se jim ne mudi, ¢akajo, si
ogledujejo in ¢im se pojavi kaj pametnega,
kupijo,« pravi Martinoviceva. »Pogosto so
kot ’tihi druzabniki’ soudelezeni pri vedjih
investicijah, na primer pri gradnjah vila
blokov, posebej jih zanima sredis¢e mesta,
v Ljubljani na primer Neboti¢nik in Mali
neboticnik, in seveda novogradnje.« Teh
pa kroni¢no primanjkuje. Tipi¢en primer
je stanovanjsko-poslovni objekt Tribuna na
Prulah, ki je Se pred dokoncanjem gradnje
prakticno prodan. Nepremicninski pozna-
valci napovedujejo, da se bo ponudba no-
vogradenj na trgu izboljSala v prihodnjih
dveh letih.

V pomanjkanju novogradenj so lahko za
vecjega vlagatelja dobra nalozbena prilo-
znost tudi nepremicninski projekti, ki jih
investitorjem zaradi gospodarske krize ni
uspelo dokoncati. Ve¢ jih denimo ponu-
ja DUTB, z vidika tveganja pa pomenijo
precej varno nalozbo, saj jih je DUTB zZe
sama pregledala oziroma skrbi za njihovo
dokoncanje.

Nepremicnine v tujini?
Za investiranje v nepremicnine v Sloveniji
se ze veC let odlocajo tudi tujci. Pogosto so

med njimi zdomci s slovenskimi korenina-
mi, ki sicer ne nameravajo bivati v nepre-
micnini, ampak jo kupijo zaradi oddajanja,
pravi Ana Martinovic.

Kaj pa obratno? Bi lahko Slovencu, ki Zeli
vlozZiti v nepremicnino, svetovali nakup ne-
premicnine v tujini? Velika vecina sloven-
skih nalozbenikov Se vedno najve¢ kupu-
je nepremicnine na Hrvaskem, odgovarja
Martinoviceva. »Nepremicninske nalozbe v
tujini so boljSe od dodatnih nalozb doma,
saj se del tveganja razprsi - ne investiramo
doma, kjer Ze imamo lastno nepremicnino-,
vseeno pa je pomembneje razmiSljati o
ustrezni razprsitvi med razlicnimi nalozbe-
nimi oblikami,« svetuje Andreja Cirman.

Nepremicninski skladi

Kot je ugotovila zZe Cirmanova, so nalozbe
v nepremicnine zaradi razmeroma nizkih
korelacij gibanja vrednosti z drugimi naloz-
benimi razredi privlacen dodatek portfelju,
ce lahko zagotovimo ustrezno razprsenost.
To pa je zaradi visokega zacCetnega vlozka
v nepremicnino tezko doseci. Poleg tega
mora vlagatelj pri odlocitvi upostevati niz-
ko likvidnost takih nalozb in stroske vzdr-
Zevanja nepremicnine.

Vendar pa ni treba, da vlagatelji razmisljajo
le o nepremicninah v naravi. »Vse resnej-
Sa alternativa nakupu nepremicnin za na-

lozbene namene postajajo nepremicninski

skladi, ki odpravljajo vecino pomanjkljivosti
vlaganja v nepremicnine v naravi, hkrati pa
obdrzijo njihove prednosti in so primerni
tudi za manjSe vlagatelje,« pojasnjuje Pri-
moz Jagarinec, privatni ban¢nik v NLB.

Za vlagatelje, ki jih zanima vlaganje v ne-
premicnine, je druzba NLB Skladi obliko-
vala sklad Nepremicnine delniski, ki vlaga
v posebne financ¢ne instrumente, tako ime-
novane REIT (angl. real estate investment
trust). To so zelo poenostavljeno poveda-
no delnice podjetij, ki vlagajo sredstva v
razlicne nepremicnine - razlicne po tipih
nepremicnin (npr. turisticne zmogljivosti/
zdravstvene ustanove), geografskih obmo-
¢jih in podobno - ter v druge z nepre-
mic¢ninami povezane financne instrumen-
te. 7Z uravnotezeno sestavo teh nalozb v
skladu Nepremicnine delniski sta dosezena
bistveno vecja razprSenost in s tem nizZje
tveganje za vlagatelja. Zato in zaradi nizke
korelacije z drugimi nalozbenimi razredi je
sklad Nepremicnine delniski dober doda-
tek nalozbenega portfelja, Se dodaja
Primoz Jagarinec.
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Optimizac

ja prenosa

premozenja znotraj druzine

Znotraj druzin pogosto
s starSev na otroke. Da

prihaja do prenosa premozenja, predvsem
ne bi prihajalo do sporov pri dedovanju,

je smiselno, da se starsi Se v casu zivljenja z otroki dogovorijo za
razdelitev premozenja. Za to obstaja vec razlicnih moznosti, v tem
prispevku smo na primeru prenosa nepremicnine s starSa na hcer
predstavili, kako to storiti, da bo z davcnega vidika optimalno.

Besedilo: Sanja Puri¢, BDO Svetovanje

Dedovanje po zakonu

Ce predpostavimo, da imata premoZenje le
starSa in da v casu svojega Zivljenja ne
uredita prenosa premoZenja na otroke, bo
po njuni smrti nastopilo dedovanje. Ceprav
starSa nista napisala oporoke, so otroci
dedici ze na podlagi zakona in spadajo
v tako imenovani prvi dedni red. Ce je
otrok vec, ti dedujejo na podlagi zakona v
enakih delih. V takem primeru je vredno
razmisliti, ali ni morebiti bolje med svoje
otroke premozenje razdeliti Se v casu svo-
jega zivljenja in jih tako zascititi pred mo-
rebitnimi spori, ki jih lahko prinese dedo-
vanje. Ni namre¢ redkost, da se druzinska
vez, ¢etudi je bila Se tako mocna, pretrga,
ko pride do vprasanja delitve premozenja.
Vcasih tudi zato, ker dedovanje vzpostavi
polozaje, ki obic¢ajno uporabo podedovane-
ga premozenja celo onemogocajo ali vsaj

bistveno otezujejo.

Ce imata star§a dve hisi in dva otroka, bo-
sta oba otroka - Ce se pred zapuscinskim
sodis¢em ne bosta uspela dogovoriti druga-
¢e - podedovala vsak polovico premozenja,
ki se deduje. To morda ni najbolj optimal-
no, predvsem z vidika uporabe podedova-

nega premozenja.

Verjetno bi se na tem mestu vecina strinja-
la, da je lahko solastniski delez solastniku
prej v breme kot korist (zlasti ¢e nepremic-
nine ne uporablja), drugi solastnik (v tem
primeru bi bil to brat/sestra) pa deleza ni
pripravljen odkupiti ali ga ne more kupiti,
poleg tega pa nepremicnina ne izpolnjuje
pogojev za vzpostavitev etazne lastnine. Nic¢
drugace ni pri dedovanju poslovnih delezev
v gospodarskih druzbah.

Kaj torej v takem primeru preostane so-
lastniku, bratu ali sestri, ki solastniskega
deleza ne Zeli imeti in ima s podedovanim
veC sitnosti kot koristi? Preostane mu le, da
bodisi sprejme stanje, kakrsno je, saj bra-
tu/sestri noce nasprotovati, ali pa zahteva
delitev nepremicnine v sodnem postopku.

Oporoka izraza le voljo starSev

Ne prva ne druga situacija najverjetneje ni
po Zeljah starSev, zato je pogosto mnajbolj
smotrno, da se starSa o delitvi premozenja
s svojimi otroki sporazumeta, Se preden na-
stopi dedovanje. Namrec, ko nastopi dedo-
vanje, govorimo le o volji starSev, tj. zapu-
stnikovi volji. Voljo zapustnika tako bodisi
nadomesti sam zakon, s tem ko doloca, da
premozenje dedujejo potomci, bodisi voljo
izrazi star§ kot zapustnik sam tako, da se-
stavi oporoko, v kateri izjavi, komu zapusca

premozenje. Pri oporoki govorimo o eno-
stranski izjavi volje; gre za enostranski prav-
ni posel, za katerega ni potrebno soglasje
druge stranke, da je oporoka veljavna.

Delitev premozenja v ¢asu zivljenja

Ce se premoZenje deli v Casu zivljenja
starSev, je tak prenos mogoc le, Ce se z
njim strinjata obe stranki, torej star§(a) in
otrok. PremozZenje se med star$i in otro-
ci najpogosteje razdeli na podlagi darilne
pogodbe, saj je tak prenos ugoden tudi z
davcénega vidika.

Ceprav je pri darilni pogodbi obveznost le
na eni strani, je tudi darilna pogodba dvo-
stranski pravni posel (lahko tudi vecstran-
ski, ce je vpletenih vec¢ strank) in morajo
k njeni sklenitvi soglasje dati vse stranke.
To pomeni, da darilna pogodba ne bo
sklenjena, c¢e otrok darila noce sprejeti. Pri
tej poti je zato tveganje, da bi po more-
bitni smrti starSev prislo do spora zaradi
premozenja (zlasti glede njegove uporabe,
sprejemanja klju¢nih odlocitev in podob-
no), manjse, saj je bilo premozenje med
otroke razdeljeno sporazumno.

Ko je premozenje podjetje

Premozenje se seveda pojavlja v razlicnih
pojavnih oblikah. Med premozZenje Stejemo
na primer nepremicnine, premicnine in
podjetja. Razli¢ne vrste premozenja zahte-
vajo razlicne pristope in obravnavo. Tako
na primer pri nepremicnini lahko prejmes
lastninsko pravico brez nekih pomemb-
nejsih  pripadajocih  obveznosti, medtem
ko lahko pri podjetju organizirana celota
vkljucuje tudi vrsto pomembnih obveznosti.
Verjetno ni napacna teza, da nima vsak
posameznik Zelje prevzeti in/ali voditi pod-
jetje (oziroma postati druzbenik v druzbi,
znotraj katere je tako podjetje organizira-
no). Problem je lahko $e nekoliko bolj pe-
re¢ v primeru druzinskih podjetij. Ker smo
si ljudje razlicni in imamo razlicne sposob-
nosti, zelje, navade in pricakovanja, je tudi
pri delitvi premozenja smiselno upostevati
zelje in sposobnosti otrok oziroma dedicev.

Da prispevek ne bi bil preve¢ obsezen,
bomo v tej Stevilki revije Privatno nekoliko
podrobneje predstavili pristope k razdelitvi
premozenja v obliki nepremic¢nin. V nada-
ljevanju bomo ponazorili, kak§ne so davéne
obveznosti (¢e sploh) v primeru, da star-
§i Zelijo na otroka prenesti nepremicnino,
oziroma kako to storiti, da bo to z davc-
nega vidika optimalno. Prenos organizira-
nega podjetja (in/ali poslovnih delezev v
druzbah) pa bomo obravnavali kdaj drugic.

Primer prenosa nepremicnine

Predpostavimo, da je Zelja starSev in otro-
ka, da ta postane lastnik nepremicnine, ki
je danes v lasti in uporabi starsev. Z vidika
davkov je najbolj smiselno, da se nepremic-
nina na otroka prenese brezplacno, torej
z darilno pogodbo. Pri taki transakciji se
sreCamo z dvema vrstama davkov, in sicer s
kapitalskim dobickom (zaradi odsvojitve ka-
pitala v obliki nepremic¢nine), ki je urejen
v zakonu o dohodnini (v nad. ZDoh-2), ter
z davkom na darila, ki je urejen v zakonu
o davku na dediscine in darila (ZDDD),
saj prejeta nepremicnina pomeni doho-
dek v obliki darila. V takem poslu prenosa
pride tudi do prometa in potencialno do
vprasanj po obracunu prometnega davka,
vendar pa ta transakcija ni obdavéena z
davkom na promet z nepremicninami, saj

gre za neodplacni prenos nepremicnine.

Davek na darilo

Najprej poglejmo davek na dano darilo.
Darila so naceloma obdavcljivi dohodki.
Vendar pa je po ZDDD davka oprosce-
no darilo, ki ga prejme dedi¢/dedinja pr-
vega dednega reda oziroma obdarjenec/
obdarjenka, izenacen(a) z dedicem prvega
dednega reda. Kot smo Ze ugotovili, so po-
tomci (otroci) dedici prvega dednega reda,
zato obveznost placila davka na darilo v

tem primeru ne nastane.

Navedeno ne pomeni, da pri tovrstni tran-
sakciji nimamo nobene davéne obveznosti.
ZDDD v 13. clenu pravi, da mora preje-
mnik darila napovedati prejem darila v 15
dneh od prejema, c¢e se od njega placuje
davek. Iz dobesedne razlage te dolocbe si-
cer jasno izhaja, da v naSem primeru napo-
vedi ni treba vloziti, vendar je praksa pred
financnimi organi drugacna. Prav tako iz
samega obrazca za oddajo tovrstne napo-
vedi izhaja, da ima obdarjenec moznost
v napovedi uveljavljati oprostitev ravno iz
razloga sorodstvenega razmerja v okviru

prvega dednega reda.

Pravna definicija druZine je skupnost star-
Sev in otrok. Za lazje razumevanje vsebine
je druzina v besedilu misljena kot oce in
mama ter njun otrok oziroma otroci.

Pravo ne pozna pojma premozenje druzine.
Glede na pomen pojma druzine je logi¢no
sklepati, da je to premozenje, ki imajo starsi
(bodisi skupno ali posebno), in premozenje,

ki ga imajo otroci.
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Prakticni primer

Starsa Mojca in Marko imata v lasti nepremi¢nino v Ljubljani, v
kateri pa ne Zivita, saj zivita v Celju. Njuna hcerka Simona se je

odlocila za $tudij medicine v Ljubljani.

Da se hcerka ne bi vsak dan vozila v Ljubljano, sta se Mojca in

Marko odlocila, da Simoni podarita stanovanje v Ljubljani.

o)

@)

Izbrano tehniko lahko vkljuceni izberejo ali tudi ne. Odlocitev je odvisna od izracunov, ti

pa so odvisni od izbranega pristopa.

1.12.2007

Nakup stanovanja

100.000 EUR

Mojca in Marko sta stanovanje v Ljubljani kupila 1. 12.
2007 po ceni 100.000 EUR (vrednost ob pridobitvi).

DAVCNA OSNOVA:
30.000 €
(Vrednost ob odsvojitvi -
vrednost ob pridobitvi = 130.000 € - 100.000 €)

DAVCNA STOPNJA:

15 %
(Ker sta starsa odsvojila (podarila) nepremic¢nino po tem, ko sta jo imela v
lasti manj kot 10 let in vec kot 5 let, se uporabi davéna stopnja v visini 15 %.)

DAVEK:

4.500 €
(15 % x 30.000 €)

@
1.7.2013

StarSa podarita stanovanje

{nt
=

130.000 EUR

1. 7. 2013 star3a Simoni podarita stanovanje. V po-
godbi zapisejo, da je vrednost stanovanja na dan po-
daritve 130.000 EUR, kar tudi najbolj ustreza trzni vre-
dnosti glede na takratno stanje na trgu nepremi¢nin
(vrednost ob odsvojitvi).

Prenos z davénim odlogom

OPRo, géENo

Ce sta Mojca in Marko pravocasno (ob darovanju) ter pravilno priglasila odlog
ugotavljanja dav¢ne obveznosti, potem obveznost placila davka v visini 4.500 EUR
danes, ob podaritvi stanovanja, ne nastane, temvec se ugotavljanje davcne obve-
znosti odlozi do naslednje obdavcljive transakcije, pri ¢emer se kot ¢as in vrednost
pridobitve nepremic¢nine upostevata cas in vrednost, ko sta Mojca in Marko pri-
dobila nepremi¢nino.

4.500 € (=

Ce star$a odloga ne uveljavita (ali nanj pozabita, kar je v praksi pogost primer),
ob darovanju placata 4.500 EUR davka na odsvojitev. Pri naslednji transakciji se
bosta kot ¢as in vrednost pridobitve nepremicnine upostevala ¢as in vrednost ob
darovanju.

2015

Hci se izseli iz stanovanja
s {nt

?ﬂl

2018

H¢i proda stanovanje

180.000 EUR

Simona se je iz Ljubljane preselila Ze leta 2015, torejje ~ Simona se decembra 2018 odloci proc_iati stanovanje. Pred-
v stanovanju bivala le dve leti, saj je 3tudij nadaljevalav ~ Ppostavimo, da stanovanje uspe prodati za 180.000 EUR, kar

tujini, kamor se je tudi preselila. Zdaj Simona razmidlja,  Je trzna vrednost.
da bi stanovanje v Ljubljani prodala.

DAVCNA OSNOVA:
(Vrednost ob odsvojitvi — vrednost ob pridobitvi
=180.000 €- 100.000 €)

DAVCNA STOPNJA:
10%
(Decembra bo imela Simona (za davéne namene) »v lasti« stanovanje ze vec
kot 10 let, zaradi ¢esar bo davc¢na stopnja nizja, znasala bo 10 %.)

DAVEK:

8.000 €
10 % x 80.000 €

DAVCNA OSNOVA:
50.000 €
(Vrednost ob odsvojitvi — vrednost ob
pridobitvi = 180.000 € - 130.000 €)

DAVCNA STOPNJA:

15%
(Ker bo imela nepremi¢nino v lasti in
posesti vec kot pet in manj kot 10 let, na
davcni dobicek placa 15-odstotni davek.)

DAVEK:

7.500 €
(15 % x 50.000 €)

8.000 € X

Dav¢na obveznost se bo ugotavljala 3ele ob tej odsvojitvi nepremic¢nine. Takrat bo
nastopila tudi obveznost placila davka, seveda v primeru pozitivne davéne osnove.
Tako se bo ob prodaji stanovanja zaradi dav¢nega odloga 3telo, kot da je Simona
stanovanje v Ljubljani pridobila 1. 12. 2007 po ceni 100.000 EUR. Ob prodajni
vrednosti 180.000EUR bo dav¢na osnova 80.000 EUR, davek pa 8.000 EUR.

Ce se Simona odlo¢i stanovanje obdrzati, ga lahko brez davka proda v letu 2027,
ob pogoju, da se v tem delu dav¢na zakonodaja tudi v prihodnje ne spremeni, saj
se dohodnina od kapitalskega dobicka ne placa, ¢e kapital (nepremi¢nino) odsvo-
ji$ po preteku dobe 20 let od pridobitve.

7.500 € @

Simona ob prodaji stanovanja konec leta 2018 ustvari 50.000 EUR dav¢nega do-
bi¢ka in nanj placa 15-odstotni davek, kar znasa 7.500 EUR. Skupni znesek vseh
placanih davkov (4.500 EUR ob podaritvi in 7.500 EUR ob prodaji) v tej alternativi
zna3a 15.500 EUR. Jasno je, katera moznost je boljsa.

Napoved je treba oddati

Ce sledimo vsebini obrazca, je napoved za
prejeto darilo treba oddati. Sicer menimo,
da obrazec ne more biti v nasprotju z
zakonom, vendar je Vrhovno sodisce v eni
svojih sodb (X Ips 284/2012) zapisalo, da
je napoved treba vloziti kljub oprostitvi pla-
c¢ila davka. Zato je smiselno, da se tudi taka
napoved prejetega darila vlozi in se s tem
izogne morebitnim poznejSim tezavam, ki
bi jih utegnili imeti s FURS; npr. z dokazo-

vanjem izvora premozenja oziroma ugota-

vljanjem neprijavljenih dohodkov.

Davka na darilo v predstavljeni transak-
ciji torej ni, smiselno pa je prejeto dari-
lo napovedati pri financnemu uradu in
uveljavljati oprostitev. To je zavezan storiti

obdarjenec.

Vidik dohodnine

Poglejmo Se, kaj bo treba storiti z vidika
dohodnine. Pri odsvojitvi kapitala (nepre-
micnina za davéne namene spada v pojem
kapital) nastaja t i. kapitalski dobicek.

ZDoh-2 v 92. ¢lenu doloca, da je dobicek
iz kapitala dobicek, dosezen z odsvojitvijo
kapitala. Po navedenem zakonu se ugota-
vljanje dobicka §iri na vsakr$no odsvojitev
kapitala, torej tudi podaritev kapitala (ker
je podaritev oblika odsvojitve). To se ver-
jetno ne slisi logi¢no, saj dobicek pri po-
daritvi kapitala Ze pojmovno ne more biti

realiziran. Toda to je tema za kdaj drugic.

Odlog ugotavljanja davéne obveznosti
Ne glede na sploSno pravilo pa ZDoh-2
dopusca izjeme. To velja tudi, ko zaveza-
nec (v nasem primeru star§) kapital podari
svojemu otroku. V stroki v takih primerih
govorimo o institutu odloga ugotavljanja
davéne obveznosti, ki pomeni izjemo od
sicerSnjega pravila in s tem na nek nacin
davéno ugodnost. Zavezanec lahko to davc-
no ugodnost uziva (ali ne), in to zgolj, ce
ravna na predpisan nacin, tj. da v zakon-

skem roku vlozi priglasitev odloga ugota-

vljanja davéne obveznosti.

In kaj prinaSa davéna ugodnost odloga
ugotavljanja davéne obveznosti? Najbolje,
da ponazorimo s hitrim in grobim izracu-
nom (ne upostevamo stroskov/davkov, ki se
pri dejanskem izracunu davka upoStevajo

in dodatno nizajo davéno osnovo).

Opisan (dokaj preprost) primer lepo prika-
ze, da je treba posle prenosov premozenja
na naslednjo generacijo izvajati premislje-

no in s skrbno davéno analizo. To velja
Se toliko bolj, ko gre za bolj kompleksno
sestavljene prenose, kot so na primer kom-
binirani prenosi, pri katerih gre v delu za
odplacni prenos, v preostanku pa za neod-
placni prenos nepremicnin, ali prenosi, pri
katerih so poleg prenosa lastninskih pravic
vkljucene Se druge posebne pravice, kot
na primer sluznost, pogodba o dosmrtnem
prezivljanju in podobno. Redki so namrec
primeri, v katerih bi star§i na otroka pre-
nesli svoje premozenje popolnoma brez do-

datnih omejitev ali pricakovanj.
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Zdravje je najvecje bogastvo

Ce je bil v preteklosti stereotip za uspesnega poslovneza rahlo
zaobljen trebuscek s cigaro v ustih, je danes drugace. Poslovneza
21. stoletja prepoznamo po Sportni postavi, nekoliko zagoreli polti
in misicnem tonusu, ki se ga ne bi sramoval dvajsetletnik. Nove
generacije bogastvo raje, kot da ga kazejo navzven, izkoriscajo za
osebni razvoj, zdravje in dobro pocutje pa postajata nov statusni

simbol.

Besedilo: Anja Hren

Vodstveni polozaji nosijo s seboj veliko od-
govornosti. Breme pomembnih odlocitey,
skrb za zaposlene in uspesnost podjetja
so stresni. Ce k temu dodamo e pogosto
dolg delovnik, veliko sedenja, potovanj,
nepravilno prehrano in premalo gibanja
in spanja, ne preseneca, da se to odraza
na zdravju. Ze po naravi imajo vodstveni
delavci tudi veliko zanimanj, se izobrazuje-
jo, so aktivni doma, na Sportnem, kultur-
nem podrocju, za vse pa jim primanjkuje
casa. Tak zivljenjski slog in tempo dolgo-
rocno vodita v stres in izgorelost.

Sodobno zivljenje tudi na sploSno zazna-
muje naSe zdravje. Ljiljana Ljepovic, dr.
med. specialistka internistka gastroentero-
loginja in vodja preventivnih programov
v Diagnosticnem centru Bled (DB Bled),
pravi: »Zaradi neustrezne prehrane, pred-
vsem prevec¢ kaloricne hrane, premajhne
koli¢ine zauzitega sadja in zelenjave ter
prevelikega vnosa soli se razvijejo bole-
zni sodobnega casa, predvsem srcéno-zil-
ne bolezni. Motena je presnova mascob,
holesterola in trigliceridov, presnova krv-
nega sladkorja, pojavi se sladkorna bo-
lezen, poveca se krvni pritisk. Razvija se
presnovni sindrom, ki poveca tveganje za
nastanek sréne in mozganske kapi, njego-
va jetrna manifestacija pa je zamaScenost
jeter. Opazamo tudi, da je danes zadnji
obrok preobilen in prepozen, kar vodi do
t. i. gastroezofagealne refluksne bolezni
(GERB). Danasnje raziskave kazejo, da se
pri cezmerno prehranjenih ljudeh pogo-
steje razvijejo tudi rakave bolezni.«

Sodoben tempo po eni strani spodkopava
naSe zdrave temelje, po drugi pa od nas
zahteva, da jih okrepimo, saj se telesno

dobro pripravljen clovek lazje in bolje spo-
pada z napori. Ze nasi predniki so vede-
li, da je zdravje pogoj za to, da delamo,
ustvarjamo in uzivamo v Zivljenju, in to
zavedanje prelili v rek »zdravje je naSe naj-

vecje bogastvo«.

Najpomembnejsa je preventiva

V slovenski druzbi se v primerjavi s Ste-
vilnimi drugimi drzavami pomena zdravja
dobro zavedamo. Pristojne sluzbe naredijo
veliko za ozavescanje ljudi o tveganjih, ki
jih prinasa delovno okolje. Poznamo Ste-
vilne preventivne preglede (nekateri so za
zaposlene celo obvezni), namenjene zgo-
dnjemu odkrivanju sprememb, ki bi lahko
vodile v bolezni, osebni zdravniki pa so
nam na voljo, ko jih potrebujemo.

Pa se spomnite, kdaj ste bili nazadnje pri
zdravniku? Ni dobro cakati na prve znake
bolezni ali na redni pregled, na katerega
vas bo ali pa tudi ne povabil osebni zdrav-
nik ali zdravnik medicine dela. Prvi korak
naredite sami in se odlocite za preventivni

pregled.

Vrste preiskav

Danes razli¢ni medicinski centri v Sloveniji
ponujajo veliko preventivnih preiskav. Ne-
katere so zlata klasika Ze desetletja, se pa
tudi za te nenehno izboljsuje tehnologija,
veca se védenje o boleznih in zdravljenju,
zato je ponudba vse boljSa, pojasnjujejo v
DC Bled. Ob tem opazajo, da ljudje najbolj
cenijo to, da lahko naenkrat in na enem
mestu opravijo ve¢ razlicnih preiskav. S tem
prihranijo cas, predvsem pa vedo, da je
njihova obravnava celostna. »Zato so nasi
celoviti preventivni (vcasih poznani kot
menedzerski) pregledi tako zelo cenjeni,«

dodajajo.

V DB Bled preventivne preglede svetujejo
posameznikom po 40. letu starosti (prej
predvsem, ce so izpostavljeni velikemu
stresu, naporom ali ¢e imajo v druzini de-
dne bolezni), ponovitve pa vsaj na pet let.
Kljucno je, da preverite, katere preiskave
preventivni paket vsebuje, saj menedzerski
pregledi razlicnih ponudnikov niso enaki.

DB Bled ponuja tri pakete preventivnih
paketov, vsi vsebujejo Sirok nabor labo-
ratorijskih preiskav in ultrazvok trebuha
kot osnovni preiskavi, ki ugotavljata zdrav-
je ve¢ notranjih organov, vse kardioloske
preiskave za sréno-zilni sistem in za moske
tudi preiskave za secila. To so tudi podro-
¢ja, na katerih so bolezni v porastu, tezave
pa se lahko pojavijo Ze pri mlajsih. Pono-
vitve teh preiskav se priporocajo na dve
leti. RazSirjeni paketi vsebujejo tudi pre-
iskave za prebavila, skelet, kozo in rodila
za zZenske. Celostni paket DB Bled vsebuje
21 diagnosticnih preiskav in traja dva dni.

Med preventivnimi pregledi so pogosti
tudi ortopedski, otorinolaringoloski pre-
gledi, pregledi koznih znamenj in drugi.
V Medical centru Rogaska (MC Rogaska),
kjer se ze vec kot 20 let ukvarjajo s pre-
ventivnimi menedzerskimi programi, kot
edini v Sloveniji ponujajo tudi preventiv-
ni pregled celotnega telesa z magnetno
resonanco, s katero odkrivajo morebitne
patoloske spremembe.

Vse vec pozornosti zdravju

V obeh centrih opazajo, da ljudje skrbi za
zdravje posvecajo ve¢ pozornosti. Ne le, da
naredijo ve¢ za zdrav nacin Zivljenja, vec
je tudi povpraSevanja po razlicnih preven-

tivnih pregledih. Razlogi za to so vecja oza-
veSCenost o pomenu lastne skrbi za zdravje,
vedno vec je moznih oblik diagnosticiranja in
zdravljenja, viSajo se tudi standard in pricako-
vanja posameznikov. Trend, ki ga zaznavajo v
MC Rogaska, je, da se za preglede odloca vse
ve¢ ljudi razlicnih poklicev, ne le menedzerji.

Drugi programi

Poleg preventivnih pregledov ljudje pogosto
posegajo tudi po razlicnih medicinskih po-
segih estetske dermatologije, kot so polnila,
metode pomlajevanja obraza in telesa z laserji
in visokointenzivnim ultrazvokom, po pose-
gih estetske plasticne kirurgije. Pri teh v MC
Rogaska opazajo veliko rast povprasevanja.
Vedno aktualni pa so tudi nekateri skorajda
Ze zimzeleni programi hujSanja, razstruplja-
nja, programi za zdravo spanje in protistresni
programi, ki vsi pripomorejo k boljsemu splo-

$Snemu zdravju posameznika.

Skrb za dobro pocutje zaposlenih se veca tudi
v podjetjih in zaposlenim zato vse pogosteje
ponudijo preventivne preglede kot dodatno
ugodnost ali pa zaposlene z razlicnimi pro-
grami promocije zdravja ucijo, kako pravilno
sedeti, dvigovati bremena, kako se pravilno
in uravnotezeno prehranjevati, lajSati stres in
preprecevati izgorelost.

Ne zanemarimo javnega zdravstva

Tudi pri zdravju je izbire vedno vec, ni pa
smiselno, da zaradi skrbi izberemo storitve,
ki jih morda sploh ne potrebujemo ali je za
njih prezgodaj. Nekatere storitve so na voljo
tudi v okviru javnega zdravstva, zato se je
dobro najprej prepricati, kaj nam pripada v
okviru obveznega in dodatnega zdravstvenega

zavarovanja.

D

Dogaja pa se, da dolocene storitve spadajo
v kritje zavarovanja, a so cakalne vrste v
javnih zdravstvenih ustanovah (pre)dolge.
Takrat je zelo koristno, ¢e obis¢emo katero
od samoplac¢niskih ambulant in klinik. Pri
vecini bolezenskih stanj je zelo pomemb-
no, da se odkrijejo pravocasno in se zdra-

vljenje zacne ¢im prej.

Zavarovanja za nadstandardne storitve
Stevilne zavarovalnice ponujajo posebna
nadstandardna zdravstvena zavarovanja, ki
zavarovancem omogocajo hiter dostop do
specialistov brez cakalnih dob, v celoti ali
vsaj delno pokrijejo stroske samoplacniskih
storitev, najobseznejsa pa pokrivajo tudi
storitev drugega mnenja v Sloveniji in tu-
jini. Oblikovana so po meri in prilagojena
predhodnemu zdravstvenemu stanju posa-
meznika. Pametno se je obrniti za ponud-
be na vec zavarovalnic, saj so te lahko zelo
razlicne.

Drugo mnenje je pravica

Posvetovanje z drugim strokovnjakom je
pravica vsakega posameznika, zapisana v
zakonu o pacientovih pravicah. Za drugo
mnenje se pacienti odlocajo, kadar dvo-
mijo o pravilnosti diagnoze ali postopka
zdravljenja. Hkrati je smiselno tudi takrat,
kadar je za zdravljenje dolocene bolezni
na voljo vec¢ razlicnih metod, z razlicnimi
stranskimi ucinki ali posledicami.

Praviloma se tako drugo mnenje poisce
brezplacno na podlagi Ze obstojece do-
kumentacije. Ker se zaradi obcutljivosti
podrocja vcasih pojavljajo tezave, zamere
zdravnikov ali pacient dvomi tudi o dru-
gem mnenju (zlasti kadar drugo mnenje
poda strokovnjak iz iste ustanove), se po-

samezniki odlocajo za samoplacnisko

ambulanto v drugi ustanovi ali po dru-
go mnenje odidejo celo v tujino. Tako
mnenje da posamezniku ve¢ zaupanja
v potek zdravljenja in mu v nekaterih
primerih tudi omogoca izbiro. Poziti-
ven pristop posameznika k zdravljenju
in vera v ozdravitev sta Se kako po-
membna in prispevata k uspesni oz-
dravitvi.

Zdravljenje v tujini?

Zdravljenje v tujini je smiselno pred-
vsem takrat, ko gre za resna obolenja
ali bolezni, motnje ali okvare, ki so v
Sloveniji redke in slovenski zdravniki z
njimi nimajo veliko izkusenj ali potreb-
ne opreme za posege.

Zdravje je v vasih rokah

Ceprav imamo danes na voljo res odlié-
ne zdravstvene storitve, je za zdravje
najbolje skrbeti preventivno. Klju¢no
je, da najdete ravnotezje in cas tudi
za zdravje: privosc¢ite si redne odmo-
re, sprostitev, dovolj pocitka, redno gi-
banje in uravnotezeno prehrano. Ce
k temu dodate Se srecno zivljenje in
druzbo najdrazjih, imate vse pogoje za
zdravo zivljenje. Ker pa bolezni kljub
zdravim temeljem vcasih pridejo nepri-
cakovano, so obcasni preventivni obi-
ski zdravnika popolnoma upraviceni,
pozorni pa bodite tudi na spremembe
in tezave v pocutju. Ne zanemarite jih
in obiscite zdravnika.
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Neznosna lahkost ... placevanja

Digitalizacija. Zadnja leta pogosto v nasem besednjaku. Kot vse
novitete je hitro dobila svoje privrzence, tu in tam pa Se naleti na
kako dvignjeno obrv. Posegla je ze na skoraj vsa podrocja nasih
zivljenj, seveda se ji ni moglo izogniti niti eno nasih pogostih,
vsakdanjih opravil, to je placevanje.

Morda ne tako odmevno kot na drugih
podro¢jih nasSega zivljenja in predvsem
poslovanja, a tudi placevanje je zaznamo-
vala digitalizacija. Lahko bi rekli, da je
placevanje po kar dolgem obdobju brez
ve¢jih sprememb, ko se je placevalo z
gotovino, v zadnjem desetletju dozivljalo
revolucijo. Debele listnice z bankovci in
kovanci so Ze davno zacele zamenjevati
tiste s predalcki za najrazlicnejse kartice.
Te so od petdesetih let prej$njega stoletja,
ko so se prvi¢ zacCele uporabljati, Sle skozi
vrsto sprememb. Magnetne trakove je Ze
zdavnaj dopolnil ¢ip, od leta 2014, ko jih
je v Sloveniji kot prva uvedla NLB, pa po-
znamo tudi brezsticne kartice. Kartice, s
katerimi lahko placilo prek vmesnika NFC
(Near Field Communication) opravimo Se
hitreje, brez neposrednega stika s termi-
nalom POS in za manjsSe zneske tudi brez
vnasanja kode PIN.

Katera bo po vasem mnenju najbolj
priljubljena metoda placevanja cez pet let?

Delez odgovorov v odstotkih

Placilna 7.4, GGG
kartica  69.4 [N

41.6 I
37.9 I

Mobilni  15.7 [l
telefon 21.8 -

Gotovina

0.

Drugo 8 I
£ 09 1

B 2015 polegje B 2018 polege

Vir: raziskava Masterindex, Mastercard.

Strmo navzgor

Po Se svezi raziskavi Masterindex podjetja
Mastercard brezsticna placila pri nas hitro
narascajo. Danes jim zaupa Ze petina upo-
rabnikov, skoraj polovica tistih, ki so za ta
nacin placevanja Ze sliSali, pa ga uporabi
najmanj enkrat tedensko. Podobno je v
EU, kjer so se taka placila letos povecala
za 145 odstotkov.

Kar potrdi tudi Natasa Tomc Jovovi¢, po-
slovna direktorica za karticno poslovanje in
placilne storitve pri NLB: »Brezsticno po-
slovanje z nasimi karticami se je v zadnjem
casu res mocno povecalo in ta korak nam
je uspelo napraviti v razmeroma kratkem
casu. Da kaj takega zares stece, sta kljucna
pokritost prodajnih mest in Stevilo upo-
rabnikov, ki jih novost pritegne. In nase

stranke so to res dobro sprejele.«

Eno zadnjih novosti uporabe kartic pred-
stavljajo brezsti¢ni bankomati, ki jih je lani
konec leta pri nas prva uvedla NLB. Tre-
nutno jih je po drzavi ze ve¢ kot 240,
kar pomeni, da brezsticne dvige gotovine
omogoca ze skorajda vsak drugi bankomat
v poslovni mrezi NLB. Poleg hitrejSe upo-
rabe je njihova prednost tudi varnost. S
tem ko naprava in nasa kartica ne stopita
v neposredni stik, se izognemo prevaram,
izpeljanim z uporabo skimminga, torej ne-
pooblascenega prenasanja podatkov s kar-

tice v roke zlonamernezev.

Ne prihodnost, sedanjost je mobilna
Placevanja se je v tem casu dotaknila Se
ena revolucija, imenujmo jo mobilna. Z
njo so se Stevilna vsakdanja opravila pre-
selila kar na pametne telefone, med njimi
tudi placila.

V resnici placevanje s telefonom za Slo-

vence ni nekaj novega. Z njimi smo lahko

med prvimi na svetu placevali Ze od za-
cetka leta 2001, ko smo dobili Moneto,
vendar pa je $lo njeno uvajanje pocasi,
saj je bila uporabnost omejena s Siritvijo
mreZe prodajnih mest. S podobnimi ome-
jitvami so se spopadali tudi nekateri drugi
ponudniki mobilnega placevanja, ki so se
pojavili v zadnjih letih.

Da je mobilno placevanje postalo zares
uporabno, je omogocila Sele tehnologija
NFC. Po eni strani lahko, ¢e se nasloni
na infrastrukturo Ze uveljavljenih karti¢nih
mrez, ki prav tako vse bolj uporabljajo
brezsticne naprave, zagotovi dovolj pla-
¢ilnih mest, po drugi pa omogoci zares
preprost, varen in hiter postopek placila.
Zato danes za resitve mobilnega placeva-
nja vse ve¢ ponudnikov uporablja tehno-
logijo NFC.

Mobilno denarnico NLB Pay, ki temelji na
tehnologiji NFC, je letos spomladi med
prvimi na slovenskem trgu uvedla tudi
NLB. Ker smo Slovenci kar previdni, zlasti
Ce gre za denar, je priljubljenost aplikacije
presenetila tudi najvecje skeptike. Oktobra
je tako imelo mobilno denarnico NLB Pay
namescenih Ze skoraj 15.000 uporabnikov
in i so z njo opravili ze ve¢ kot 70.000
placilnih transakcij.

No, nekaj zadrzkov je sprva bilo, tako pri
brezsticnem kot tudi pri mobilnem pla-
cevanju, zlasti takih, povezanih z varno-
stjo. Toda, kot pove Natasa Tomc Jovovic,
so take skrbi odvec: »Kar se tice zlorab
na tem podrodju, teh v praksi sploh ne
belezimo. Tako govorijo tudi podatki, ki
jih dobivamo v okviru ZdruZenja bank ter
mednarodnih Kkarticnih sistemov Master-
card in Visa. Se ved, zaradi dobrih izku-
Senj z brezsticnimi placili smo pred krat-
kim prejeli pobudo Trgovinske zbornice

NLB PAY

Mobilna denarnica v vasem telefonu
NLB Pay je mobilna denarnica, ki si jo s preprostim in hitrim postopkom namestimo na pametni telefon ter jo poveZzemo s svojima karticama NLB
Maestro ali NLB Mastercard. Pri placevanju aplikacije ni treba posebej zaganjati, telefon le odklenemo in ta sam zazna, da mu je bila ponujena
transakcija v placilo. To precej olajsa placevanje, izkusnja je pravzaprav zelo podobna kot pri placevanju z brezsti¢nimi karticami. Med uporabnimi
prednostmi je treba omeniti Se, da omogoca pregledno spremljanje zgodovine nakupov in razpoloZzljivega limita na karticah, nekaj, ¢esar na

fizi¢ni kartici ne moremo videti.

Slovenije, da bi znesek placila, ki ga lahko
opravimo brez vnaSanja kode PIN, dvignili
na 20 ali celo 25 evrov. Ta predlog se zdaj
obravnava. «

Mobilno placevanje smo Slovenci ocitno spre-
jeli z odprtimi rokami. Polovica nas je za
placevanje pripravljenih uporabljati mobilno
aplikacijo, kar je precej ve¢ kot lani, ko je bil
delez 37 odstotkov, kot ugotavlja Mastercard
v raziskavi Masterindex. Se ve¢, dobra petina
meni, da bo v petih letih placevanje z mobil-
nim telefonom celo najbolj priljubljen nacin
placevanja, slaba tretjina (29 %) pa bi place-
vanje s karticami najraje v celoti prenesla na
mobilni telefon.

Priljubljenost mobilnega placevanja v zadnjem
letu je treba gotovo pripisati novim mobilnim
denarnicam na slovenskem trgu, na katerih
lahko uporabniki v praksi spoznavajo predno-
sti takega nacina placevanja. »Najvedja pred-
nost NLB Paya je, da placilo opravimo varno
in enostavno. Z njo na$ telefon postane de-
narnica - zaenkrat s karticama Mastercard in
Maestro, kmalu pa tudi s karticami Visa. Vse,
kar je za to potrebno, je brezplacen prenos
in namestitev aplikacije s portala Google Play.
Uporabniska izkusnja pri tem pa je popolno-
ma enaka tisti pri uporabi brezsti¢cne kartice,»

$e doda Tomc Jovoviceva.

Tudi omejitev pri placevanju skorajda ni
ve¢. V EU je z ustrezno opremo za brez-
sticno, s tem pa tudi za mobilno placevanje
z mobilno denarnico NLB Pay opremljenih
ze 67 odstotkov placilnih mest. V Sloveniji
je pokritost Se vi§ja - zavidljivih 93 od-
stotkov. V vecni bitki za stranke so tudi
najmanjse trgovine in Se tako odmaknjeni
bari hitro ugotovili, da morajo v najkraj-
Sem casu ponuditi tudi to mozZnost - ali pa

bodo zaceli izgubljati stranke.

Kaj nas c¢aka v prihodnje

Razvoj, tudi placilnih sistemov, gre seveda
naprej. »Dr7i,« se strinja Natasa Tomc Jovo-
vi¢: »Verjamem, da bo telefon Ze v kratkem
postal nasa osrednja denarnica, ki bo ob
tem belezila Se vse tisto, kar imamo danes
na karticah zvestobe razlicnih izdajateljev.
In nas, denimo, obvestila in usmerila, ko
bomo 3li mimo trgovine z dolocenimi ugo-
dnostmi. Ob telefonu kot placilnem sred-
stvu se pojavljajo Se druge oblike naprav,
ki jih nosimo na sebi, v mislih imam pa-
metne zapestnice, ure. Oba karticna siste-
ma sta na svojih promocijah prikazala tudi
t 1. wearables (ura, zapestnica, prstan), s
katerim je mogoce poravnati racune. Gre

preprosto za to, da si vsi ponudniki
prizadevamo strankam ¢im bolj olajsati
placevanje ter jim ponuditi placevanje,
ki bo sodobno in enostavno, hkrati pa

seveda tudi varno.«

Modernizacija sega tudi na druga po-
drocja, nekatere prednosti za uporab-
nike se bodo ze v kratkem razsirile
na celotno ponudbo njihovih storitey,
dodajajo v NLB. Velika vrednost, ki jo
prinasa digitalizacija, je tudi v velikem
podatkovju (angl. big data), ki bo
omogocilo, da bodo banke svoje stori-
tve glede na na$ Zivljenjski slog prila-
godile, seveda z nasim soglasjem, po-
sebej vsakomur od nas. Morda komu
res zveni prevec¢ big-brothersko, toda
podatki o nas, nasih navadah, potre-
bah in pricakovanjih v pravih rokah,
takih, ki poskrbijo za vso varnost po-
datkov in jih uporabljajo le za izboljsa-
nje ponudbe, so velika prednost. Banki
omogocijo, da na podlagi preteklega
vedenja stranke in glede na klju¢ne
zivljenjske situacije (t. i. moments of
truth) pripravi za stranko individualizi-
rano ponudbo ter celo predvidi njene
potrebe, Se preden jih stranka zacuti
in izrazi prek povpraSevanja, Se pojasni

Natasa Tomc Jovovic.
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Slovenci znamo poseci po

zvezdah

Slovenci imamo zaradi majhnosti vcasih obcutek, da so velike stvari
za nas tezko dosegljive. Toda uspesnih Slovencev ni malo, imeli smo
in Se Imamo svetovno znane znanstvenike, Sportnike, umetnike in
podjetnike, ki so nam v navdih. Prav je, da poznamo ljudi, ki znajo
in si upajo poseci po zvezdah. Predstavljamo vam zgodbe nekaterih
posameznikov, ki se vsak na svojem podrocju lahko pohvalijo z
izjemnimi dosezki, ki segajo krepko prek meja nase drzave.

»Uspeh zame pomeni
imeti cas, da lahko
delas, kar si zelis.

Da sem poleti pet
tednov na morju. Tudi
tam delam, vendar

iz Cistega veselja in
Zelje po izrazanju
kreativnosti. «

Nika Zupanc

Nika Zupanc oblikuje za najprestiZnejse
blagovne znamke

Industrijska oblikovalka Nika Zupanc je s
svojim oblikovanjem pritegnila pozornost
najbolj uveljavljenih in prestiznih blagov-
nih znamk. Izdelki, ki nastajajo v njenem
studiu v Ljubljani, se redno pojavljajo v
najuglednejsih medijih in na najbolj obi-
skanih razstavah. Svoje znanje je nabirala
na Akademiji za likovno umetnost pri pro-
fesorju Sasi Michitgu, pot do uspeha pa
je Ze na zacetku Kkariere iskala v tujini.
»Vedela sem, da v Sloveniji ne morem do-
biti relevantne povratne informacije o ka-
kovosti svojega dela. Zato sem se odpravila
v Milano na Salone Satellite, kjer razstavlja
ogromno mladih oblikovalcev z vsega sveta.
Tam so producenti, stroka in novinarji, nji-
hov odziv pa zelo jasno pove, kam sodis.«

V Milano je hodila Ze kot Studentka, nato
kot razstavljavka, danes pa je to njen milje.
»Tam se prikazejo vse novosti, ki jih ostali
svetovni sejmi povzemajo. Zgodi se najvec
dogodkov, medijske pozornosti. Tam se sre-
cujem tudi s kolegi oblikovalci, s katerimi
smo se spoprijateljili v zadnjih letih,« do-
gajanje v Milanu opise Nika.

Kot prelomen trenutek na poti do uspeha
opise sodelovanje z Moooijem: »Prelomnih
trenutkov v karieri je bilo veliko. Zelo po-
membna so bila sodelovanja z Diorjem,
Moooi, galerijo Rosana Orlandi ... Vsak
tak projekt te pelje korak naprej. Mogoce
je bilo najbolj prelomno sodelovanje z Mo-
ooijem, ki se je zgodilo precej na zacetku
moje kariere in je podcrtalo moje delo.
Takrat sem se zavedala, da se je zgodilo ne-
kaj velikega. Ampak hkrati moras se vedno
delati naprej enako kot pred tem. Hitrega
uspeha v nasi branzi ni.«

Kot pravi, je lepota njenega poklica v tem,
da lahko s svojo kreativnostjo in talentom
zlahka prehaja od delavcev v tovarnah, ki
ji pomagajo razvijati izdelke, do glamur-
ja polnih dogodkov, kot je bila otvoritev
razstave hise Dior v Parizu. »Tam so bili
vsi od Natalie Portman, obraz Miss Dior,
do legendarnega modnega kreatorja Karla
Lagerfelda. Pri vecerji smo sedeli skupaj
in z Natalie sva lahko kramljali,« svoj stik
s svetovnimi zvezdami opise Nika. Ven-
dar zase pravi, da je bolj clovek ‘biti’ kot
‘imeti’: »Uspeh zame pomeni imeti cas, da
lahko delas, kar si Zelis. Da sem poleti pet
tednov na morju. Tudi tam delam, ven-
dar iz cistega veselja in Zelje po izrazanju
kreativnosti.« Veliko ji pomeni tudi skrb
za zdravje, dobro fizicno pripravljenost in
splosno dobro pocutje: »Rada se ukvarjam
s $portom: deskam na vodi, hodim v hribe,
se ukvarjam s karatejem.« Ce se Ze nagradi
z materialno dobrino, gre gotovo za modo:
»Ce mi je nekaj vie¢, si to tudi kupim.
Toda tudi tu dajem prednost kvaliteti pred
kvantiteto.«

Izzivov za prihodnost ji ne manjka: »Bolj
kot to, kako visoko se Se lahko vzpnem, me
zanima, kako Siroko lahko grem. Podrodje,
na katerem delujem, namre¢ ni omejeno
le na pohistvo. Industrijsko oblikovanje je
tudi oblikovanje vozil, Sportnih izdelkov,
celo oblikovanje notranjih interierjev ...«
Motivacije Niki zagotovo ne bo zmanjkalo,
saj se kljub temu, da se zaveda uspeha,
Se vedno pocuti na zacetku poti: »In to
mi je vSeC, ker se mi zdi, da te obcutek,
da je pot pred tabo $e polna izzivov, Zene

naprej.«

Maja in Miha Mikek s Celtro v vrhu
mobilnega oglasevanja

Maja in Miha Mikek, soustanovitelja in so-
lastnika mednarodno izredno uspesnega
digitalnega podjetja Celtra, sta kot mlado-
stnika sanjala o uspehu. Danes ga zivita.
Dom sta si ustvarila v Bostonu, kjer sta na
eni najboljsih poslovnih Sol, Babson Col-
lege, najprej pridobivala znanje, pozneje
pa v tem mestu ustanovila tudi podjetje,
ki je danes eno globalnih vodij na trgu
oglasevanja na mobilnih napravah. Tudi
njiju smo povprasali, kako dozivljata uspeh
in kaj jima pomeni. »Uspeh je obcutek
napredka, ki si ga mora§ vedno znova za-
sluziti,« z odlo¢nostjo cloveka, ki ne sedi

na lovorikah, definicijo uspeha poda Miha.

Oba z Majo se zavedata, da sta v poslu na-
redila Ze veliko. »Iz ni¢ smo ustvarili pod-
jetje, ekipo, produkt in storitev, ki danes
poganja milijarde oglasov na mobilnih na-
pravah, vsak mesec za ve¢ kot 3.000 ogla-
Sevalcev, na ve¢ kot 100 svetovnih trgih,«
poslovne dosezke Celtre opise Miha. Maja

»Ucenje na dnevni
bazi, prek branja,
opazovanja, mrezenja,
poslusanja, empatije in
veliko ljubezni. Vse pa
se zac¢ne z disciplino in
zdravimi navadami, «
je recept za uspeh
Maje in Mihe.

doda, da se v tem letu sicer $e ne pocu-
ti zmagoslavno, ker Se niso dosegli vecjih
ambicioznih prebojev, vendar uspeha ne
i¢e samo v poslu: »Meni vsekakor najvec
pomeni dejstvo, da dnevno cutim, da Zivim
polno, osmisljeno in zdravo Zivljenje. Dru-
Zina in posel sta ves moj svet. V njem sem

popolnoma mirna in zadovoljna.«

Njun uspeh ni prisel cez noc¢. Kot pravi
Maja, je plod trdega dela, dobrih odlocitev
v pravih trenutkih in njihove dobre uresni-
citve. Ne Maja, ne Miha nimata obcutka,
da sta morala za to v tem casu kaj Zrtvova-
ti. »Ne cutim, da sem moral kaj Zrtvovati.
Je pa pomembno, da sem pri marsicem
vztrajal prek mere in se neprestano poti-
skal zunaj svoje cone udobja.« Maja ga do-
polni: »Predvsem je potrebna ‘korajza’ za
pot v negotovost in odmik stran od udob-
nega poznanega ter ogromno avtenticne
radovednosti in zdrave ambicioznosti. Velik
bonus je, ce si ljube¢ in dober clovek.«

Miha rad poudari, da je uspeh relativen in
odvisen od ciljev, ki si jih vsak posameznik
zada. Tako kot so razli¢ni cilji, pa so raz-
licne tudi poti do njih. Kot pravi, si je Ze
v otroskih letih treba v glavi ustvariti film
svojega zivljenja, ki nato postane naravno
vodilo za skoraj vse, kar pocnes. Recept za
uspeh druzine Mikek opiSe Maja: »Ucenje
na dnevni bazi, prek branja, opazovanja,
mrezenja, poslusanja, empatije in veliko
ljubezni. Vse pa se zacne z disciplino in

zdravimi navadami. NaSe vodilo je: vsako-
dnevno ukvarjanje s Sportom, ce le gre,
kar cela druzina skupaj, zdrava uravnoteze-
na prehrana, obdanost z lepimi energijami

in navdihujoc¢imi ljudmi.«

Tako Maja kot Miha trdo delata, kljub
temu pa uspeta biti veliko casa tudi z otro-
koma. »Kot druzina ogromno casa prezivi-
mo skupaj in otroka (4 in 7 let) pogosto
v ozadju poslusata poslovne klice in sestan-
ke,« sozitje poslovnega in druzinskega ori-
$e Maja. Oba z Miho obozZujeta svobodo in
fleksibilnost upravljanja svojega urnika. Kot
pravita, posebne motivacije za delo tudi v
tezkih trenutkih ne potrebujeta: »Dovolj so
lastna pricakovanja in cilji, ki si jih zasta-
vim,« pojasni Miha, Maja pa doda: »Rada
delam stvari na polno. Rada zmagujem in
rada pomagam ljudem okoli sebe in zato
nikoli ne rabim velike pohvale. Ko sem
najbolj utrujena, grem za eno uro tec, da
se mi misli zbistrijo, naredim si delovni
nacrt in grem nato z nasmehom in ljube-

znijo naprej.«

Na spletu preberite $e zgodbi Urosa Zor-
mana, stebra Stevilnih najboljsih evropskih

rokometnih klubov, ki je kar Stirikrat osvo-

jil vrh rokometne Evrope, in klimatolo-

ginje dr. Lucke Kajfez Bogataj, ki je kot
Clanica Mednarodne skupine ZN o pod-
nebnih spremembah postala soprejemnica
Nobelove nagrade za mir v letu 2007.
Obiscite > bitly/DobraPraksa
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Neprecenljiva vrednost
prostega casa

Prosti ¢as je besedna zveza, ki gotovo vecini privabi nasmeh. Ze
samo misel na prosti cas nas sprosti, pa ceprav si ga skoraj vsakdo
predstavlja nekoliko drugace. Nic¢ zato, psihologi namre¢ poudarjajo,
da ni pomembno, kaj v prostem casu pocnemo, pomembno je,

da nas to vesell in sprosca. Da se takrat resnicno odklopimo od
delovnih in drugih obveznosti, ¢as pa posvetimo sebi in svojim
bliznjim.

Ceprav je zavedanje o pomembnosti proste-
ga casa v danasnji druzbi zelo mocno, si
cas zase vzamemo premalokrat. Se posebej
to velja za podjetnike in ljudi na odgovor-
nih delovnih mestih. Veliko jih ima namrec
obcutek, da brez njih stvari ne bodo glad-
ko tekle, zato se od dela ne odklopijo niti
ob vecerih, Se tezje pa odidejo na daljsi
dopust. Tako se meje med delom in pro-
stim casom tudi fizicno briSejo. Na kratki
rok to ne pusca resnih posledic, a ¢e delo
res postane va$ nacin zivljenja, se lahko
znajdete v tezavah.

Psihologi in zdravniki opozarjajo, da po-
manjkanje prostega casa dolgoroc¢no Sko-
duje zdravju. Pojavljajo se Stevilne bolezni,
pogosta je izgorelost, ki lahko vodi v trajne
duSevne motnje, kot je depresija. Posame-
zniki, ki si ne vzamejo casa zase, izgubljajo
motivacijo za delo in so tudi veliko manj
produktivni in kreativni. Naucimo se za-

preti vrata pisarne in delo pustiti za njimi.

Na svoj prosti ¢as
nismo navajeni gledati
tako kot na delovni
as, poleg tega nas
zavaja misel, da
drobni opravki ne
vzamejo veliko ¢asa.

»Delovni« prosti cas

Vendar se tudi, ko zapremo vrata pisarne,
prosti c¢as v resnici $e ne zacne. Treba je
po otroke v Solo ali vrtec, pa v distilnico
po srajce, po nakupih, otroka odpeljati v
glasbeno Solo in k uri francoscine, zadnji
hip skociti Se po darilo za obletnico, sku-

hati vecerjo in posesati stanovanje.

Tudi kakovostno prezivljanje prostega casa
je treba nacrtovati. Vsak dan poteka vr-
sta dogodkov, in c¢e Zelimo ujeti gledalisko
predstavo, ki si jo ze dolgo Zelimo ogledati
in bo gostovala v bliZnji prestolnici, ali iti
na koncert priljubljenega glasbenika, mo-
ramo spremljati dogodke in pravocasno, Se
preden bi posle, poskrbeti za vstopnice. Ce
se Zelimo sprostiti ob vecerji s prijatelji ali
druzino, je treba poiskati restavracijo in
rezervirati mizo, uskladiti urnike druzine

in prijateljev.

Organizacija izletov in pocitnic je pravi
podvig, ce se tega lotimo sami. Izbor de-
stinacije, hotela, raziskovanje, kaj bi si bilo
vredno ogledati in doziveti, rezervacija vsto-
pnic za muzeje, nakup letalskih vozovnic,
urejanje najema vozila ... Se zavedamo, ko-

liko prostega casa vlozimo v to?

Verjetno ne, saj na svoj prosti ¢as nismo
navajeni gledati tako kot na delovni cas,
poleg tega mnas zavaja misel, da drobni
opravki ne vzamejo veliko casa. Nekaj mi-
nut tu, nekaj tam, pa se hitro sestejejo v
dolge ure, porabljene za bolj ali manj ne-
pomembne opravke, ki nam kradejo prosti

¢as. Dnevi minevajo, seznam opravil je vse
daljsi, na koncu, ko pride cas za uzivanje v
prostem casu, pa smo popolnoma iz¢rpani
in brez prave energije za druZenje. Prema-
lo, da bi si lahko zares odpocili in nabrali

zagon za nove naloge.

Na delovnem mestu
se dobro zavedamo,
koliko je vredna nasa
ura. Kaj pa cas, ki ga
ne prezivimo v sluzbi?

Koliko je vreden vas ¢as?

Zakaj s svojim prostim ¢asom razpolagamo
tako slabo? Ali ga res tako nizko cenimo,
da ga zapravljamo za opravila, ki bi jih
morda lahko opravil kdo drug, in to boljse
od nas?

Na delovnem mestu se dobro zavedamo,
koliko je vredna nasa ura. Kaj pa cas, ki
ga ne prezivimo v sluzbi? Dan ima le 24 ur
in nobene ne moremo dokupiti, nobene
prihraniti za naslednji dan. Pomanjkanje
casa ni samo obcutek, pa¢ pa »bolezen«
sodobne druzbe. Zivljenje tece vse hitreje
in kljub moderni tehnologiji, ki se razvija,
da bi nam Zivljenje olajsala, se zdi, da nam
krade Se vec casa. Zato ni presenetljivo, da
se razvijajo storitve v pomoc¢ posamezni-
kom pri nacrtovanju in opravljanju razlic-

nih vsakodnevnih opravkov.

KAJ JE CONCIERGE?

Osebni asistenti prihranijo ¢as

Beseda concierge izvira iz latinske besede conserves, ki je pomenila suznja pomocnika. V francoscini beseda oznacuje skrbnika kljucev in izvira
iz ¢asov, ko so grascaki na svojih gradovih gostili plemstvo iz drugih dezel. Concierge je takrat skrbel za kljuce vseh sob in gostom zagotavljal

popolno udobje. Do konca 19. stoletja so Stevilne stavbe v Evropi, od vladnih poslopij do zaporov, dobile svoje skrbnike, ki so se imenovali conci-
erge.

V zacetku 20. stoletja je hitra Siritev Zeleznic botrovala razmahu potovanj in zacetku sodobnega turizma. Takrat so se pojavile tudi storitve concier-
ge, kakrsne v hotelih poznamo Se danes. Hotelski concierge je nekdo, ki skrbi za stoodstotno zadovoljstvo gostov. Je njihov osebni asistent, ki jim
poklice taksi, rezervira razvajanje v spa centru, priporoci lokalno restavracijo, jim priskrbi vstopnice za gledalisko predstavo ali pa organizira izlet.
Pravzaprav ni naloge, ki je dober concierge za gosta ne bi zmogel opraviti.

Po zgledu hotelskih se je v 90. letih prejsnjega stoletja concierge razvil tudi kot samostojna dejavnost. Pojavili so se tako imenovani /ifestyle mana-
gerji, osebni asistenti. To niso bile ve¢ gospodinjske pomocnice in butlerji, ki so jih premozne druzine poznale Ze vec kot sto let, pac pa asistenti, ki
so svojim narocnikom po potrebi organizirali ¢as in jim pomagali pri vsakodnevnih opravkih. Katere storitve opravlja osebni asistent, je v veliki meri
odvisno od cene storitve, ki se giblje od nekaj evrov pa do nekaj sto evrov na mesec.

Danes storitve concierge ponuja Ze vec kot tiso¢ podjetij po vsem svetu. V Sloveniji so od 1. novembra dostopne storitve concierge Mastercarda, ki
jih NLB ponuja ekskluzivno v okviru storitve NLB Lifestyle. NLB Lifestyle je del novega paketa Privatno za stranke privatnega banc¢nistva ter vkljucuje
Mastercard Concierge in Mastercard LoungeKey.
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Vec prostega Casa za vas

Predvsem so to storitve concierge, ki so
vam najverjetneje znane iz hotelov. Gre za
razmeroma novo vrsto storitev, ki so se
res razvile po vzoru hotelskega conciergea,
vendar s turizmom danes nimajo kaj dosti
skupnega. Ce so bile véasih rezervirane le
za nekaj najbogatejsih na svetu, danes ni-
kakor ni vec¢ tako.

Podjetje, ki ponuja storitve concierge, posa-
meznikom zagotovi ekskluzivnega osebnega
asistenta, ki zanje opravlja vse, od malih
vsakdanjih opravkov do vedjih nalog, kot
je rezervacija letalskih vozovnic ali pocitnic
ter s tem povezano urejanje potovalnih do-
kumentov in priporocilo restavracij. Lahko
vam celo poisce igraco, ki si jo je zazelel
va§ otrok za rojstni dan in jo Ze dolgo
zaman iScete po spletu, ali najde najbolj-
$o ponudbo za novi avto po vasih Zeljah.
Delo, ki bi vam vzelo veliko c¢asa, opravi
namesto vas, vi pa se lahko posvetite sebi,
druzini ali prijateljem.

Razmah taksnih storitev se je sprva zacel v
ZDA, Kkjer jih poznajo od konca prejsnjega
stoletja, in nato zajel ves svet. Na Kitaj-
skem, denimo, v zadnjih letih opazajo, da
se je uporaba storitev concierge pomaknila
iz visokega tudi v srednji razred prebival-
stva. Zelo pogosti so conciergei v velikih
stanovanjskih kompleksih, kjer stanovalcem
ponujajo predvsem pomoc¢ pri vsakdanjih
opravilih, kot so pranje in c¢iscenje oblacil,
nakupovanje ali narocanje hrane na dom
ter rezervacija restavracij, lepotnih in spro-
stitvenih storitev.

Tako na Kitajskem kot v ZDA so zelo po-
goste tudi storitve concierge, ki jih vedja
podjetja omogocajo zaposlenim, predvsem
ljudem na vodstvenih polozajih. Ti asisten-
ti, ki so zaposleni v podjetju ali jih podjetje
najame pri ponudnikih storitev concierge,
v delovnem casu za posameznika opravijo
razlicne vsakodnevne opravke. V drzavah,
kjer je veliko priseljencev, so se v zadnjem
casu razvile tudi specializirane storitve con-
cierge, ki olajsajo selitev, iskanje doma in
privajanje na novo okolje.

Vstopnica do boljse ponudbe

Storitve concierge postajajo vse bolj do-
stopne in razSirjene. Namenjene so vsem,
ki cenijo svoj cCas in ga hocejo preziveti
¢im bolj kakovostno. Prednost teh stori-
tev ni samo ta, da uporabniku prihranijo
dragocen cas. Ponudniki sklepajo razlicna
partnerstva na Stevilnih podrodjih in tako
svojim uporabnikom ponujajo najboljse po
najboljsih cenah. Va§ osebni asistent vam

Obrnite cas sebi v prid

NLB LIFESTYLE

NLB Lifestyle je nova storitev NLB Privatnega banc¢nistva, ki jo zagotavlja vasa NLB Zlata

Mastercard kartica. Vkljucuje osebnega pomocnika Mastercard Concierge in dostop do

ekskluzivnih letaliskih salonov iz programa LoungeKey.

Storitev NLB Lifestyle je vklju¢ena v novi paket Privatno z vsemi osnovnimi storitvami, ki jih

stranke privatnega ban¢nistva najbolj potrebujete.

Mastercard Concierge

Prihranite ¢as z osebnim pomocnikom, ki opravi
Potovanje

e Rezervacije turisti¢nih aranzmajev,
poletov in hotelov

¢ Najem vozila

¢ Najem letala ali jahte

Rezervacije

¢ Nastanitev

¢ \/ozovnice

® \/stopnice

e Zabavni, $portni in drugi dogodki
® Restavracije

¢ Vecerna dozivetja

LoungeKey

Cas na letalis¢ih obrnite v spros¢ujoce doZivetje.

Luksuzni letaliski saloni

e Saloni na vec kot 1000 letalis¢ih

v 120 drzavah
* Moznost povabila svojih gostov
e Mir in udobje popolne zasebnosti
e Cas za sprostitev ali produktivnost
e VIP-dozivetje

delo za in namesto vas.
Organizacija

e Sportne aktivnosti
e Nakup in dostava daril, tudi cvetja

Informacije

e Destinacije

e Poslovna etika v tujini

* Vreme

* Mestni vodici

e Termini Sportnih in zabavnih dogodkov
e Potovalni dokumenti in potrebni vizumi
e Priporocila restavracij

Obrnite se na svojega privatnega banc¢nika
za vec informacij o novem paketu in storitvah.

tako lahko rezervira hotel ali letalsko vo-
zovnico po nizji ceni, kot bi to storili sami,
hkrati pa vam bo omogocil boljsi sedez ali
boljso sobo, ki so rezervirane le za njihove
uporabnike. Ni skrivnost, da imajo podjetja
concierge tudi dostop do najvecjih in naj-
bolj ekskluzivnih dogodkov na svetu. Tako
lahko pri svojem asistentu narocite obisk
prireditev, za katere so vstopnice Ze davno
posle ali pa v prosti prodaji sploh niso bile
na voljo. Poleg tega vam vas$ asistent lahko

tudi predlaga dogodke, ki bi vas utegnili
zanimati, pa bi jih sami spregledali.

Prosti cas je res dragocen. Ni pomembno
le to, koliko ga imamo, pac pa tudi, da ga
prezivljamo res kakovostno. Zato si ga le
privos¢imo, in ¢e nam pri tem lahko kdo
priskoc¢i na pomoc, Se toliko bolje.

Izpolnijo (skoraj) vsako Zeljo

Danski imetnik kartice je z druzino obiskal Rim, a razen
obiska najbolj znanih turisti¢nih zanimivosti ni vedel, kaj
poceti v mestu. Osebni asistent je za druzino organizi-
ral ogled mesta z itinerarjem, prilagojenim njim, uredil
vstopnice in priporocila ter priskrbel dansko govorecega
vodnika na turisti¢nih tockah.

Britanski imetnik kartice je v spa hotelu v Turciji Zelel
presenetiti Zeno s Sopkom roz, medtem ko se je razvajala
v bazenu. Lokalni partnerji so v eni uri uresnicili zeljo in ji
dostavili Zeleni Sopek.
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Storitve concierge, ki jih za posameznike opravljajo osebni asistenti, so zelo razli¢ne in jih je tezko zajeti v splosen opis. Morda jih
je e najlazje razumeti iz Zelja, ki so jih asistenti v Mastercard Concierge uresnicevali imetnikom kartice.

Svicarski imetnik kartice je za rojstni dan Zene in heere
iskal vstopnico za balet v Royal Opera House. Ker se je
na to spomnil Sele deset dni pred predstavo, so bile te
Ze razprodane. Osebnemu asistentu je v partnerski mrezi
dobaviteljev uspelo dobiti sedeza na dobrih mestih.

Imetnik kartice je potreboval hitro pomoc, ko mu je v hisi
pocila vodovodna cev. Osebni asistent je v desetih minu-
tah nasel zanesljivega in zaupanja vrednega vodovodarja,
ki je bil znan po tem, da se drzi dogovorjenih cen in jih
ne visa po izvedbi, ter ga poslal na njegov dom.
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Nenavadne turisti¢he

destinacije

’

Turizem se vse bolj odmika od tradicionalnih turisticnih destinacij
in iS¢e nove, take, ki ponujajo posebna dozivetja. Namesto masovnih
letovisc, ki sicer poskrbijo za vse udobje in bogato izbiro aktivnosti,
vendar so bolj ali manj enaka po vsem svetu, raje izbiramo take,

ki so edinstvena. Danes je ponudba zelo pestra, od pustolovskih
raziskovanj nenaseljenih obmocij in potepanj pod vodstvom izbranih
strokovnjakov do najema otockov, kjer lahko uzivate v popolni
zasebnosti. Preverili smo nekaj moznosti, ki naj vas navdihnejo za
nadaljnje raziskovanje.

Besedilo: Sabrina Slak

Antarktika z juznim polom

Znanstveniki in raziskovalci niso edini, ki lahko obiscejo juzni pol. Ta edinstvena
izkusnja je dostopna tudi turistom, res redkim, saj obisk ni poceni, narava pa, ceprav
osupljiva, precej neizprosna. Pripravite se na nizke temperature. Na juznem polu se
tudi v poletnih mesecih spustijo pod —30 °C; visje temperature so v obalnih predelih
Antarktike. Ekspedicije z obiskom raziskovalne postaje Amundsen-Scott na juznem
polu trajajo 6-7 dni, natancen urnik pa odreja narava, saj je pomembna varnost
popotnikov. Razen raziskovalnih postaj (ter luksuznega naselja in ponudnika White
Desert, s katerim lahko juzni pol dozivite za priblizno 84.000 $) stalnih naselij ni; med
ekspedicijo ste nastanjeni v udobnih in toplih Sotorih v zacasnih kampih organizatorjev.
Najmanj obljudena celina Antarktika obiskovalce navdusi z ledeno puscavo, ki se je ne
da doziveti nikjer drugje, kolonijami pingvinov, tjulnjev, ork in drugega divjega Zivljenja
ter pusti vecen pecat.

Ponudnik: PolarQuest

Okvirna cena: 49.000 $ za 6-7 dni z letalskim poletom do juznega pola. Cenejse,
okoli 10.000 $, je raziskovanje obalnih predelov Antarktike, brez obiska juznega pola.

Priporocen cas obiska: turisti¢ni obisk juznega pola je mogoc le od novembra do
januarja, ko je na Antarktiki poletje. Drugi deli Antarktike so dostopni vec ¢asa.

Spletno mesto: www.polar-quest.com

Podobna ponudba: raziskovanje Antarktike ponuja vec kot sto organizatorjey, ki so
zdruzeni v IAATO (International Association of Antarctica Tour Operators) in skrbijo
tudi za to, da turizem ostane varen in do okolja prijazen. Poleg omenjenih sta znana 3e
PolarExplorers in Adventure Network International.

Foto: Kakslauttanen Arctic Resort

Iglu s stekleno kupolo na Finskem

Opazujte severni sij (auroro borealis) ali pa magi¢no polarno no¢ kaamos v udobju in
toplini igluja s stekleno streho. Ceprav pozimi sonce ne vzide, sredi dneva (med 10.00
in 15.00) ni povsem temno; k svetlobi dodaja odsev od beline sneznih poljan. Nebo na
severu je takrat modro, proti jugu pa rdece. Kakslauttanen blizu najve¢jega finskega
nacionalnega parka Urhu Kekkonen in znotraj arkti¢nega kroga (rob je 250 km juzneje
od letovis¢a) je ena najboljsih lokacij za opazovanje teh edinstvenih naravnih pojavov,
ki so vidni le znotraj arkti¢nega kroga. Neokrnjena narava skoraj brez svetlobnega
onesnazenja omogoca dober pogled, ob katerem lahko v steklenem igluju tudi zaspite.
Stekleni igluji so namenjeni 2 do 4 osebam, na voljo pa so tudi druge vrste nastanitve.

Ponudnik: Kakslauttanen Arctic Resort

Okvirna cena (2 osebi): stekleni iglu za 2 osebi od 543 € na dan (polpenzion), za 4
osebe od 586 € na dan, v visji sezoni (od konca novembra do konca marca) od 613 €
oziroma 664 €.

Priporocen cas obiska: od konca avgusta do konca aprila, ko traja sezona severnega
sija, sicer pa ima vsak letni ¢as svoje care, tudi zima s polarno nocjo med decembrom
in januarjem. Temperature jeseni so med 0 in 10 °C, pozimi med -40 in 0 °C, v pov-
pre¢ju —14 °C, vendar zaradi suhega zraka mraza ne obc¢utimo tako.

Spletno mesto: www.kakslauttanen.fi

Safari v Tanzaniji s fotografi National Geographica

Afriska divjina postaja vse bolj priljubljena turisti¢na destinacija. Pod vodstvom foto-
grafov in filmskih ustvarjalcev National Geographica bo dozivetje 3e bogatejse. Med
ekspedicijo gostje prebivajo v luksuznih safari letovis¢ih sredi divjine. Vkljuceni so trije

obroki na dan.

Okvirna cena: 10.395 $ plus 775 $ za notranje polete na poti (marca so cene niZje).

Priporocen cas obiska: v suhi sezoni od junija do oktobra; National Geographic
ponuja 8-dnevne ekspedicije v terminih od 4. do 12. marca, od 12. do 20. avgusta in

od 8. do 16. avgusta 2019.

Spletno mesto: www.nationalgeographic.com/expeditions

Podobna ponudba: National Geographic Expeditions ekspedicije pod vodstvom

raziskovalcev, fotografov in drugih strokovnjakov organizira po vsem svetu, razli¢nih
zahtevnosti, tematik in cenovnih razponov, med drugim pot okoli sveta v zasebnem
letalu, kjer se fotografom pridruzijo arheolog, antropolog, biologinja, geograf, ume-

tnostni zgodovinar in drugi.

Foto: VIDEO VISION 360, Little Peter Oasis

Otok Little Peter Caye v Belizeju

Ne le posestva, najeti je mogoce celoten otocek v neposredni blizini Belizejskega koral-
nega grebena, ki je drugi najvedji na svetu. Najem vkljucuje conciergea, ki goste prica-
ka na letalis¢u Dangriga in jih s ¢olnom pripelje do atola, poskrbi za druge prevoze in
aktivnosti, lokalno pijaco in hrano — osebni kuhar pripravi tri obroke na dan. Bungalov
z dvema sobama, dvema kopalnicama in velikim dnevnim prostorom s kuhinjo ponuja
vse udobje stirim osebam, najpriviacnejsi del pa je velika lesena terasa nad modro
laguno, ki jo imate povsem zase.

Ponudnik: Little Peter Oasis
Okvirna cena (4 osebe): 4995 $ (brez davka) za 4 dni, dodatna no¢ 1250 $.
Spletni naslov: www.littlepeteroasis.com

Podobna ponudba: ve¢ moznosti najema zasebnih otokov na
www.privateislandsonline.com

Vec informacij in idej o destinacijah na spletu bit.ly/Pocitniskeldeje
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da je vas cas

... zato so storitve NLB Privatnega bancnisStva usmerjene k temu, da lahko uzivate v prefinjenem
zivljenjskem slogu, kot si ga zasluzite. Dodajamo vrednost vaSemu premozenju s celovitim banc¢nim,
financnim in davénim svetovanjem ter vaSemu casu z novimi storitvami NLB Lifestyle.
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Zunanje
licence

12 dovoljenj za opravljanje poslov
zavarovalnega posredovanja (Agencija za

zavarovalni nadzor)

13 potrdil o opravljenem preizkusu strokovnih
znanj s podrodja trzenja investicijskih skladov
in prodaje investicijskih kuponov oziroma
delnic investicijskih skladov (Zdruzenje druzb za

upravljanje investicijskih skladov)

13 preizkusov strokovnih znanj, potrebnih za
opravljanje poslov izvrsevanja narocil strank (A)

(Agencija za trg vrednostnih papirjev)

13 preizkusov strokovnih znanj, potrebnih za
investicijsko svetovanije (B) (Agencija za trg

vrednostnih papirjev)

9 preizkusov strokovnih znanj, potrebnih za
gospodarjenje s finan¢nimi instrumenti strank

(C) (Agencija za trg vrednostnih papirjev)

10 licenc Profesionalna in ucinkovita prodaja za

privatne bancnike (Mercury International)

9 potrdil o izobraZevanju v okviru
specialisticnega modula za privatne bancnike
(DC Gardner Training)

9 potrdil o opravljenem treningu »Z osebno
odli¢nostjo do zadovoljnih strank« (Gustav

Kaser Training International)

4 potrdila o obiskovanju izobrazevalnega
tecaja Uvod v umevanie likovne umetnosti (RS,

Arthouse — College For Visual Arts)

Notranje
licence in
dodatna
usposabljanja

11 izobrazevanj v sklopu Sole za finan¢no
svetovanje — pridobljen naziv svetovalca za

osebne finance (NLB)

12 potrdil o trzenju zavarovalniskih storitev
NLB Vita (NLB Vita)

12 dovoljenj za opravljanje storitev trzenja
vzajemnih skladov in prodaje investicijskih
kuponov skladov (NLB Skladi)

12 dovoljenj za opravljanje storitev trzenja
garantiranih investicijskih skladov in proda-
je delnic garantiranih investicijskih skladov
(NLB Skladi)

12 internih licenc za trgovanje z vrednost-
nimi papirji (NLB)
12 internih licenc za individualno upravljanje

finan¢nega premozenja (NLB)

11 potrdil o opravljenem Coachingu kot

orodju vodenja

3 potrdila o opravljenem izobrazevanju v
okviru Sole za poslovne skrbnike — modul

za poslovanje s pravnimi osebami (NLB)

Upravljavci
odnosov

Privatni ban¢niki so strokovnjaki,
ki zdruzujejo svoja bogata znanja
in izkusnje z razli¢nih  financ¢nih
podrocij ter jih usmerjajo v celostno
podporo premoznejsih strank na
podro¢ju upravljanja premozenja
in njihovega zivljenjskega sloga.
Vsak privatni ban¢nik ima za sabo
druga¢no karierno zgodbo - bili
so strokovnjaki za davke, borzni
posredniki, izkuseni osebni bancniki,
racunovodje, vendar pa je vsak od
njih v nekem trenutku poklicne
poti zacutil, da se zeli popolnoma
posvetiti najzahtevnejSim strankam.
Z izrednim cutom za potrebe
premoznih posameznikov in druzin,
s sposobnostjo prisluhniti jim in jih
razumeti znajo privatni bancniki
svojim strankam svetovati in jim
ponuditi reSitve — pomagajo jim v
Zivljenju dosegati Se vec.

Vse to se izkazuje tudi v izboljsanju
vseh klju¢nih kazalnikov poslovanja,
ki jih  merimo v NLB Privatnem
bancnistvu, naso strokovnost pa
potrjujejo tudi prejete mednarodne
nagrade. Skladnos$tudijoBCG Global
Wealth  Manager Benchmarking,
ki se izvaja v regiji CEE, se po rasti
sredstev v upravljanju v zadnjih nekaj
letih uvrS§¢amo med najboljSe na
podrocju upravljanja premozenja.

Lott Natalija Zupancic
lotti.zupancic@nlb.si

01 476 23 66 « 041 400 848

si.linkedin.com/in/lottinatalijazupancic

Vec kot 20 let izkuSenj na podrocju financ,
upravljanja premozenja, projektnega dela
ter upravljanja sprememb v zakladniStvu
in investicijskem bancnistvu, v bancnistvu
na drobno in privatnem bancnistvu.
Z neprecenljivimi izkuSnjami tudi v
nadzorovanju razli¢nih druzb, od bank do
pokojninskih druzb in druzb za upravljanje
premozenja. Vodenje NLB Privatnega ban-
¢nistva je sprejela leta 2013.

Ste kdaj na svoji karierni poti imeli
mentorja?

Ves cas svoje poslovne poti sem imela privi-
legij, da sem sodelovala s sodelavci, kolegi,
prijatelji, ki so mi vsi do zadnjega vedno
radi odgovorili na vsa moja Stevilna vpra-
$anja. Seveda so mi na zacCetku kariere ob
prvi zaposlitvi dodelili mentorja, vendar se
je pozneje izkazalo, da so mi na moji
poti z =znanjem, razumevanjem, odgo-
vornostjo in skrbjo za razvoj pomagali
prav vsi, ki sem jih za to prosila.
Vsekakor pa so bili in ostajajo moji najvecji
mentorji moji starsi, ki so name prenesli
prave vrednote ter predvsem veliko mero
srénosti in strasti do vsega, kar pocnem.

Katero knjigo bi priporocili za boljse
naloZbene odlocitve?

Domace knjizne police se Sibijo od popla-
ve knjig, tako poslovne kot poljudne, sem
namrec¢ velika ljubiteljica knjig. Tudi s po-
drocja investiranja se jih je nabralo precej,
tezko pa izpostavim eno. Morda le knji-
go Kondcajte v bankrotu. Ze njen naslov
je zelo poveden. Zivljenje je pac treba
zajemati z veliko Zlico ...

Naj turisti¢na destinacija

Vsi  kraji, kjer Se nisem bila, in seveda
nasa vedno lepa Slovenija z nestetimi skri-
timi koticki ...

David Melihen

david.melihen@nlb.si
01 476 2362 ¢ 031 336 372

si.linkedin.com/in/davidmelihen

David Melihen je celotno poslovno pot po-
vezan s finan¢nimi trgi. Prve izkusnje je
pridobival v borznoposredniski druzbi kot
borzni posrednik in financ¢ni analitik. Kot
upravljavec premozenja je skoraj deset let
znanje in izku$nje delil s strankami pri
upravljanju njihovega premozenja. Nekaj
¢asa je bil aktiven tudi na podrocju zdruzi-
tev in prevzemov podjetij, lani pa se je kot
namestnik direktorice in privatni banc¢nik
pridruzil ekipi privatnega bancnistva.

Ste kdaj na svoji karierni poti imeli
mentorja?

Kmalu po zacetku karierne poti sem delal
z nadrejenim, ki je po naravni poti postal
tudi moj mentor, predvsem poslovno, del-
no pa tudi osebno. Posredoval mi je kar
nekaj napotkov za uspesno delo s stranka-
mi, me usmerjal v ustrezna dodatna izobra-
Zevanja, zalagal s strokovno literaturo, pou-
darjal pomembnost sodelovanja v timu ter
izpostavljal, da sta poleg trdega dela zelo
pomembna tudi sprostitev in pocitek.

Katero knjigo bi priporocili za boljse
nalozbene odlocitve?

Na knjizni polici dolgorocnega vlagatelja
vsekakor ne smejo manjkati knjige War-
rena Buffetta, vlagatelja, ki z uspeSnim
upravljanjem svojega premozenja podkre-
pi vsebino svojih knjig. Odli¢na knjiga, ki
prav tako poudarja dolgoroc¢nost vlaganja v
(delniske) nalozbe, je Stocks for the long
run avtorja Jeremyja Siegla.

Naj turisti¢na destinacija

Najbolj se mi je vtisnilo v spomin Sestme-
secno potovanje po Srednji in Juzni Ame-
riki. Izpostavil bi Bolivijo, Peru in Ekvador
z nepopisno lepimi gorami, lagunami in
kulturno dedis¢ino. Na seznamu Zelja od-
daljenih destinacij je Avstralija, do takrat
pa bom z druzino obiskoval cudovite kraje
v Sloveniji in evropskih drzavah.
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Berta Zorc

berta.zorc@nlb.si
01 476 23 82 o 031 576 524

si.linkedin.com/in/bertazorc

Berta Zorc je bancnica z dolgoletnimi de-
lovnimi izku$njami v financnem sektorju.
Poklicno pot je zacela kot kreditna refe-
rentka v nekdanji Ljubljanski banki. Na
svojo vlogo privatne bancnice je ponosna,
saj ima moznost spoznavati ¢udovite in za-
nimive stranke ter njihove Zelje in potrebe.
Zaveda se, da je vsako stranko treba dobro
spoznati, ji prisluhniti in se ji prilagoditi.

Ste kdaj na svoji karierni poti imeli men-
torja?

Z mentorstvom sem se prvi¢ srecala ob
prvi zaposlitvi. Vsako mentorstvo ima vpliv
na doloceno obdobje v karieri na poslovni
in tudi na zasebni ravni. Najbolj mi je
ostala v spominu mentorica, ki je bila tudi
odlicna psihologinja. Dala mi je ogromno
poslovnih in tudi osebnih nasvetov.

Katero knjigo bi priporocili za boljse
nalozbene odlocitve?

Modri investitor Benjamina Grahama, ker
med drugim opisuje nacin investiranja. Av-
tor se ukvarja s kazalniki poslovanja, ki so
bistveni za gibanje delnic.

Naj turisti¢na destinacija
Zeleni otok Mauritius.

Davor Hosnjak

davor.hosnjak@nlb.si
01 476 2369 e 031 563 117
si.linkedin.com/in/davorhosnjak

Davor Hosnjak je privatni bancnik, ki je
ze pred 16 leti zacel z delom v NLB.
Dolgoletne izkusnje je najprej pridobil v
poslovalnicah v centru Ljubljane, kjer je
zacel delati kot bancni svetovalec. Skozi
leta je na podlagi dobrega razumevanja
in poznavanja strank kot izkusen bancnik
zacel delati v privatnem bancnistvu, kjer
z veseljem vseskozi spoznava in sledi no-
vostim in trendom, ki lahko pripomore-
jo k lazjemu in uspes$nejSemu poslovanju
strank.

Ste kdaj na svoji karierni poti imeli
mentorja?

Od svoje prve zaposlitve do danes sem
imel kar nekaj mentorjev in prav vsi so
mi pomagali pri oblikovanju ter uresnice-
vanju poslovnih in osebnih ciljev, bistveno
so prispevali k razSiritvi mreZze poznan-
stev, predvsem pa so me opozarjali na
napake, ki so jih storili sami ob vstopu v
poslovni svet. S pravimi nasveti, informa-
cijami in prenosom znanj so mi bili vedno
na razpolago in tudi v oporo v trenutkih
negotovosti.

Katero knjigo bi priporocili za boljse
nalozbene odloditve?
Managerski izzivi v 21. stoletju.

Naj turisti¢na destinacija

Na jugovzhodni obali Rodosa lezi rajsko
lep zaliv Lindos z istoimenskim mestecem,
ki je zame eden najlepsih kosckov sveta
pod toplim grskim soncem. Poleg kulture
in zgodovine je to kraj za vse, ki se Ze-
lijo nauziti kulinaricnih dobrot, potesiti
nakupovalno mrzlico ali se preprosto le
sprostiti.

Primoz Jagarinec
primoz.jagarinec@nlb.si

01 476 51 80 e 031 347 142
si.linkedin.com/in/primozjagarinec

Primoza Jagarinca navdusuje vznemirlji-
vost kapitalskih trgov, s tem pa je nelo-
¢ljivo povezano tudi »upravljanje osebnih
financ«. Bil je upravljavec financnih sred-
stev strank in pozneje upravljavec premo-
Zenja strank privatnega bancnistva - torej
tistih, ki Zelijo in pricakujejo ter si seveda
zasluzijo najvi§jo raven osebne obravna-
ve. Ves cas se osebnostno in strokovno
izpopolnjuje ter raste skupaj s strankami
in banko.

Ste kdaj na svoji karierni poti imeli
mentorja?

Moja mentorja na Zzivljenjski in karierni
poti sta starsa. Od njiju sem prevzel delov-
ne navade, se navzel podjetniskega duha,
podkrepljenega z moralnimi in eticnimi
standardi. Je pa to vsezivljenjski proces,
zato se imam Se veliko za nauditi.

Katero knjigo bi priporocili za boljse
nalozbene odlocitve?

Iz knjig se ne da nauditi uspesnega trgo-
vanja na kapitalskih trgih, lahko pa nam
skrajSajo pot do potrebnih znanj. Najbolj-
Sa Sola trgovanja z vrednostnimi papirji
je mna borzi izgubljeni denar. Americani
poznajo celo pregovor »Prva izguba je naj-
boljsa izguba«, kar pomeni, da se iz nje
veliko nauc¢imo. Zato priporo¢am knjigo z
naslovom Poker na Wall Streetu.

Naj turisti¢na destinacija
Ni potrebe, da bi jih obiskoval, saj imam
privilegij, da Zivim v njej - v Sloveniji.

Alenka Verstovsek

alenka.verstovsek@nlb.si
07 490 46 50 o 041 650 415

si.linkedin.com/in/alenkaverstovsek

Alenka Verstoviek je v svet bancnisStva
vstopila kot vodja oddelka sredstev, plana
in analiz v Posavski banki. Po njenem pre-
oblikovanju v podruznico NLB se je vklju-
c¢ila v projektno skupino za uvedbo nove
storitve privatnega bancnistva in postala
ena prvih privatnih banénic v Sloveniji. K
delu je pristopila proaktivno in z jasnim
ciljem - doseci prepoznavnost privatnega
bancnistva.

Ste kdaj na svoji karierni poti imeli
mentorja?

Na vsakem koraku srecujemo mentorje.
Mentorji so zame vse tiste osebe, ki jih
imamo privilegij srecati in prepoznati, jih
spostujemo in jim skuSamo biti podobni.
So strokovni, komunikativni, iznajdljivi,
znajo poslusati, imajo sposobnosti motivi-
ranja in empatije.

Katero knjigo bi priporocili za boljse
nalozbene odlocitve?

Modri investitor Benjamina Grahama. Gre
za delo najvecjega borznika, legendarnega
utemeljitelja temeljne analize vrednostnih
papirjev. Warren Buffett se je borznistva
ucil na Grahamovih vecernih predavanjih
in zasluge za svoj uspeh pripisuje prav tej
knjigi. Zanimiva mi je bila tudi knjiga Jac-
ka Schwagerja, v kateri so zapisani inter-
vjuji z najuspesnejsimi borznimi trgovci.

Naj turisti¢na destinacija

V Tuniziji me je navdusilo starodavno me-
sto Zarizis, ki lezi v oazi na jugovzhodu
Tunizije. Mesto z utripom ima veliko lo-
kalnih trgovinic, mavrskih kavarn in re-
stavracij. Najbolj od vsega me je prevzela
lokalna trznica. Tam sem preprosto uzi-
vala v raznovrstni ponudbi orientalskega
blaga in raznovrstnih disav in zacimb.

Urska Zajec

urska.zajec@nlb.si

01 476 23 67 ¢ 051 608 148
si.linkedin.com/in/urskazajec

Urska Zajec je najprej delala v zavaroval-
nistvu, nato pa jo je poklicna pot zanesla
v bancnistvo, najprej kot kreditno in te-
rensko komercialistko. Zanjo je vsak dan
v privatnem bancnistvu poln novih izzivov
in raznovrstnih nalog, pridobljene licence
pa ji ob izku$njah omogocajo, da delo
opravlja strokovno, zanesljivo, natan¢no in
odgovorno. Ves c¢as zbira tudi ideje in isce
reditve, kako bi lahko bancniStvo Se bolj
prilagodili razlicnim segmentom strank.

Ste kdaj na svoji karierni poti imeli
mentorja?

Ze v rani mladosti me je zaznamoval men-
tor, ki mi je pomagal zacrtati jasne smer-
nice za zivljenje. »Imej jasne cilje, nikoli
ne obupaj in se ne ustavi na sredini poti.
Vsako nalogo dokoncaj. Bodi posten do
sebe in drugih.«

Katero knjigo bi priporocili za boljse
nalozbene odlocitve?

Priporo¢am branje knjig avtorja Benjami-
na Grahama, strokovnih ¢lankov na temo
financnih trgov, med drugim pa tudi ude-
lezbo na strokovnih srecanjih za stranke
privatnega bancnistva, ki jih pripravljamo
v NLB Privatnem bancnistvu.

Naj turisti¢na destinacija
Med drugim si zZelim potovati z avtodo-
mom ali motorjem po Novi Zelandiji.

Andrej Aristovnik

andrej.aristovnik@nlb.si
01 476 2415 ¢ 051 330 766

si.linkedin.com/in/andrejaristovnik

Andrej Aristovnik je del NLB Ze vec kot
20 let. V preteklosti je deloval na podro-
¢ju poslovanja s fizicnimi osebami, opra-
vljal delo vi§jega komercialista pravnim
osebam in bil komercialist za osebno
obravnavo - specialist. V privatnem ban-
¢nistvu je zacel z delom viSjega analitika,
zdaj pa opravlja delo privatnega bancnika.
Pravi, da svetovanje strankam dojema kot
privilegij, ki ga ima skupaj s sodelavci v
privatnem bancnistvu.

Ste kdaj na svoji karierni poti imeli
mentorja?

Na karierni poti bi kot mentorja omenil
prvega direktorja v . NLB, ki mi je dal
pomembne usmeritve na zacetku moje po-
slovne poti, hkrati pa vplival tudi na moj
osebni razvoj.

Katero knjigo bi priporocili za boljse
nalozbene odlocitve?

Priporocil bi knjigo The Little Book of
Behavioural Investing avtorja Jamesa Mon-
tierja. V knjigi opisuje, da je najvecji so-
vraznik investitorja investitor sam. Custva
nam onemogocajo, da bi postali idealni
investitorji. Avtor predlaga resitve, s ka-
terimi se lahko tem custvenim napakam
izognemo in postanemo boljsi investitorji.
Za branje priporoc¢am tudi knjigo Uzivaj
zivljenje in postal bos bogat avtorja Borisa
Veneta.

Naj turisti¢na destinacija

Zelo rad potujem in tako je bilo tudi le-
tos, ko sem odkrival lepote skandinavskih
drzav. Naslednje turisticne destinacije, ki
bi jih Zelel obiskati, pa so Irska, Skotska
in Islandija.
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Maja Skrlep
maja.skrlep@nlb.si

01 476 24 13 * 031 669 422
si.linkedin.com/in/majaskrlep

Maja §krlep v bancnistvu dela ze ve¢ kot
30 let. Njena pot na tem podrodju se je
zacela za bancnim okencem, kjer je ugo-
tovila, da ji je delo v banki in s strankami
pisano na koZo, napredovala pa je vse do
vodje poslovalnice. Med najbolj zanimi-
vimi certifikati in licencami, ki si jih je
pridobila, je licenca za opravljanje poslov
zavarovalnega posrednika, zaradi katere
zdaj na zavarovalne posle gleda drugace.

Ste kdaj na svoji karierni poti imeli
mentorja?

Formalnega mentorja nisem imela nikoli,
neformalnih pa kar precej. Mednje Ste-
jem prijatelje, sodelavce, nadrejene, pa Se
kaksen bi se nasel. Dober mentor je stro-
koven, te poslusa, razume in bodri, je
prijazen in cloveski.

Katero knjigo bi priporocili za boljse
nalozbene odlo¢itve?

Ne Zelim izpostaviti knjige, bolj priporo-
¢am stalno branje razli¢nih revij in caso-
pisov s podrocja financ. S¢asoma se na-
uci§ izlusciti dobre in pomembne clanke
oziroma informacije, ki sluzijo pri pravil-
nih nalozbenih odlocitvah.

Naj turisti¢na destinacija

Moja skrita Zelja je enomesecno potepa-
nje po prostrani, raznoliki in neokrnjeni
Sibiriji.

Marija Peteh

marija.peteh@nlb.si
01 476 23 80 * 051 689 699
si.linkedin.com/in/marijapeteh

Marijo Peteh je od nekdaj veselilo delo
z ljudmi. Nanj se je osredotocala ves cas
svoje karierne poti, ki jo je Ze od zacetka
gradila na razli¢nih delovnih podrocjih v
ve¢ poslovalnicah NLB. Posebno potrditev
ji pomeni priznanje, ki ga je leta 2003
prejela kot najuspesnejsa komercialistka v
prodaji zavarovalniskih produktov Zivljenj-
ske zavarovalnice NLB Vita v NLB Poslo-
valnici Moste.

Ste kdaj na svoji karierni poti imeli
mentorja?

V svoji dolgoletni karieri v NLB sem imela
dve odli¢ni mentorici, ki sta bili moji nad-
rejeni in sta bili velik zaklad znanja. Na-
ucili sta me predvsem, da je treba zaupati
v tisto, kar delas, imeti spoStovanje do
sebe in drugih, vedno stremeti k novim
izzivom in se nenehno izobrazevati. Zdaj
ko sta upokojeni, se tudi sami obc¢asno za
kaksen nasvet obrneta name.

Katero knjigo bi priporocili za boljse
nalozbene odloéitve?

Priporo¢am knjigo Manias, Panics, and
Crashes Charlesa P. Kindlebergerja, ki
opisyje zgodovino balonckov in financ-
no krizo. Zanimiva je tudi knjiga Skriv-
ni klub milijonarjev Warrena Buffetta z
zgodbo Sstirih prijateljev, ki se zatecejo po
pomo¢ k Warrenu Buffettu, ki postane
tudi njihov mentor, prek njegovih naukov
pa se dokopljejo do tega, da je najboljsa
nalozba vase.

Naj turisti¢na destinacija

Rada potujem in spoznavam nove ljudi,
obicaje in kulture. Obiskala sem kar ne-
kaj turisticnih destinacij. Pri srcu mi je
ostalo zadnje 16-dnevno popotovanje po
Vietnamu in Kambodzi. Neverjetna nara-
va, prijaznost domacinov in njihov iskren
nasmeh.

Tanja Burkat

tanja.burkat@nlb.si
01 476 23 68 o 041 744 023

si.linkedin.com/in/tanjaburkat

Tanja Burkat opravlja delo privatne bancni-
ce ze 10 let. Stik s strankami jo veseli in
bogati. Verjame, da je izobrazba le temelj,
na katerem je mogoce graditi vsa nadalj-
nja znanja in vescine. Svojo stroko pozna
z razlicnih vidikov, saj je v bancnistvu ze
tri desetletja. Izkusnje ji dajejo trdnost in
samozavest, ves Cas pa se tudi dodatno izo-
brazuje, tako na osebnostnem kot strokov-
nem podrocju.

Ste kdaj na svoji karierni poti imeli men-
torja?

Na svoji dolgoletni banc¢ni poti sem ime-
la razlicne mentorje. To so bili izkuSeni
bancniki, ki so zelo podrobno obvladali
posel in bancne produkte. Od njih sem
se naucila veliko prakti¢nega. Predvsem pa
so moji nezavedni mentorji sodelavci, in to

zelo cenim.

Katero knjigo bi priporocili za boljse
nalozbene odlocitve?

Velikokrat vzamem v roke strokovno litera-
turo in prebiram posamezna poglavja. Naj
jih omenim le nekaj: Modri investitor, This
time is different, Predictably Irrational. Pri
tistih poglavjih, ki so mi blizu, se veckrat
ustavim, jih ponovno berem in o njih raz-
misljam.

Naj turisti¢na destinacija
Rada imam destinacije ob morju ali tiste,
ki imajo vsaj pogled na Sirno morje.

Natalija Kovac

natalija.kovac@nlb.si
01 476 24 12 * 051 655 215

si.linkedin.com/in/natalijakovac

Natalija Kovac, ena izmed prvih clanic
privatnega bancnistva v NLB, je svojo ka-
riero zacela na borznem podrocju. V NLB
je sicer pred privatnim banc¢niStvom dela-
la tudi na podroc¢ju mednarodnega poslo-
vanja s financénimi institucijami. Danes se
v vlogi privatne bancnice odlicno znajde
zaradi dobrega poznavanja kapitalskih in
denarnih trgov ter uspesno zakljucenega
znanstvenega magistrskega Studija na lju-
bljanski Ekonomski fakulteti.

Ste kdaj na svoji karierni poti imeli
mentorja?

Velika zahvala gre mojemu zadnjemu for-
malnemu mentorju prof. dr. Dimovskemu,
ki mi je vnesel veliko veselja s pridobitvijo
naziva magistre znanosti. Sicer imam v
okviru storitve privatnega bancnistva ve-
lik privilegij, da lahko sodelujem z ide-
alnimi mentorji - s kombinacijo izbranih
posameznikov, ki me s svojim odnosom
do dela, znanjem, izku$njami vedno zno-
va usmerjajo in odpirajo nove moznosti
vzajemnega sodelovanja ter so mi v vsem

vecen navdih.

Katero knjigo bi priporocili za boljse
nalozbene odlocitve?

Namesto naslovov knjig bi za dobre od-
locitve priporocila ¢udovit preplet lastnih
izkustev, vedozeljnosti, druzenja in sestan-
kovanja.

Naj turisti¢na destinacija

... je tam, Kjer je srce. Sicer pa so rajske
plaze edinstvenih Maldivov in moja lepa
Slovenija v vseh letnih casih.

Martin Nadoh

martin.nadoh@nlb.si
01 476 23 63 e 051 347 780
si.linkedin.com/in/martinnadoh

Martin Nadoh se je odlocil postati privatni
bancnik, ker se je Zelel vsak dan dodatno
izobrazevati ter biti v tesnem stiku s kapi-
talskim in denarnim trgom. Klju¢no pri
opravljanju tega poklica je zanj tudi to, da
lahko znanje prenasSa na tiste, ki ga Zelijo
izkoristiti pri svojem poslovanju. Poleg re-
dnih izobrazevanj v sklopu NLB se je ude-
lezil tudi treninga za vodje prodaje, kjer o
svojih izkuSnjah pripovedujejo predstavniki
svetovno znanih podjetij.

Ste kdaj na svoji karierni poti imeli men-
torja?

Za razvoj in doseganje osebnih in poslov-
nih ciljev je bilo in je zelo pomembno
mentorstvo, dejansko me tudi ves cas spre-
mlja. V vsakem sogovorniku, s katerim si
izmenjujem vpraSanja in razpravljam ob
odgovorih, vidim mentorje, ki me nenehno
izpolnjujejo. Mentorstvo obcutim kot pro-
ces, v katerem izkuSnje, mnenja, nasveti
posameznika bogatijo tudi mojo izkusnjo.
Ves cas svojega delovanja sem mentorira-

nec in tudi mentor.

Katero knjigo bi priporocili za boljse
nalozbene odlocitve?

Na podroc¢ju financ in upravljanja pre-
mozenja je pomembno, da se ves cas iz-
obrazujemo, saj nas nenehno spremljajo
spremembe. Velikokrat me je ista knjiga
Ze navdusila in razocarala. Zelo blizu mi
je knjiga The Delphin (Sergio Bambaren),
ki govori o pogumu in boju zoper lastne
ovire, ponudi mi odgovor, pa ceprav je
vprasanje drugo.

Naj turisti¢na destinacija

Rad sem tam, kjer narava zasije v vsej svoji
lepoti, pocnem nekaj, ¢esar Se nisem po-
el. Ce si nekaj res Zelim, to tudi naredim,
in prav to mi da obcutek, da recem »to je
to«, »to je bila moja naj destinacija«.

Slavko Flajs

slavko.flajs@nlb.si
02 234 45 11 * 031 347 941

si.linkedin.com/in/slavkoflajs

Slavko Flajs se z bancnimi posli in sveto-
vanjem ukvarja ze 38 let. Zaradi bogatih
strokovnih izkuSenj in znanj je leta 2002
pristopil k projektni skupini za vzpostavitev
privatnega bancnistva v NLB in postal prvi
privatni banénik na Stajerskem. V nekaj
letih dela v privatnem bancnistvu se je nje-
govo Zzivljenje spremenilo tako osebno kot
poslovno. Skrb za stranke, stalna doseglji-
vost, prenos informacij in financ¢na svetova-
nja so postala njegova Zzivljenjska stalnica.

Ste kdaj na svoji karierni poti imeli men-
torja?

V svojem 38-letnem delovanju na podro-
¢ju financ sem imel ve¢ mentorjev, ki so
krojili mojo karierno pot. Na zacetku ob
zaposlitvi v KB Maribor sem s pomocjo
takratnih specialistov podrocij spoznaval
vse dele bancniStva in z njim povezanega
financ¢nega poslovanja. Ob prihodu v LB
leta 1993 sem bil del ekipe prve podruzni-
ce LB zunaj Ljubljane, Podruznice Ptuj, ki
jo je vodil bivsi dir. SDK Franc Visenjak,
financnik svetovnega formata. Bil je tudi
pobudnik za uveljavitev novega produkta
privatno bancnistvo po vzoru tujine. Prav
on me je nagovoril, naj nadaljujem v tej

smeri.

Katero knjigo bi priporocili za boljse
nalozbene odlocitve?

Izreden pecat na mojo finan¢no nalozbeno
pot je pustil Benjamin Graham s knjigo
Modri investitor. Zanimiva je tudi knjiga
Cesa se ne da kupiti z denarjem avtorja
Michaela J. Sandela, ki sem jo prebral na
priporocilo znanega mariborskega financ-
nika Aleksandra Goloba.

Naj turisticna destinacija
Ob priloznosti bi v jesenskem delu leta
obiskal Srednjo Ameriko, Kostariko, dezelo

s polno naravnih lepot in eko turizma.
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Bancni paket po mer
najzahtevnejSih strank

Bancne storitve, ki jih najpogosteje uporabljate, smo zdruzili v
paket Privatno in dodali Se novo storitev NLB Lifestyle. Na enem
mestu so zbrane vse storitve vsakodnevnega bancnistva, za katere
boste placali enotno mesecno nadomestilo za vodenje paketa, brez
placevanja posameznih nadomestil. Vase poslovanje z banko bo
tako Se lazje, ugodnejse in preglednejse.

PAKET PRIVATNO VKLJUCUJE

Storitve osebnega racuna Sodobne bancne poti

¢ \Vodenje osebnega racuna ¢ NLB Klik (pristopnina in uporabnina)
e Osnovni limit do 5.000 EUR e Klikin (pristopnina in uporabnina)

e Placilna kartica BA Maestro — platinum e Teledom (pristopnina in uporabnina)

« Dvigi gotovine z BA Maestro na bankomatih NLB IEEEEN
e Dvigi gotovine z BA Maestro na bankomatih drugih

NLB Vita Privatno

Kartici Alarme
e Kartica z odlozenim placilom Zlata MasterCard e SMS-Alarm o uporabi za vse placilne kartice H 4 LA : !
e Kartica z odloZzenim placilom Premium Visa* e SMS-Alarmi in Opomniki ekSkIUZIVnO na |OZbenO ZlVlJenJSkO Zdvarova nJe
z aktivnim upravljanjem premozenja
. . ] Z ekskluzivnim naloZbenim Zivljenjskim zavarovanje NLB Vita Privatno si boste zagotovili aktivno upravljanje
Plac.|Ia . Stor'tvef lifestyle premozenja glede na va$ nalozbeni profil, hkrati pa ste lahko delezni davenih ugodnosti Zivljenjskih zavarovan;.
* Direktne bremenitve SEPA INKNITENGE * NLB LifeStyle** O aktualnem vpisnem obdobju vas bo obvestil vas privatni bancnik.

e Interni trajni nalogi
e Placilo naloga v poslovalnici ali na bankomatu
e Placilo naloga v NLB Kliku in Klikinu

* Brezplacna Clanarina pri porabi nad 4.000 EUR letno.

** NLB Lifestyle vkljucuje:

- storitev LoungeKey, ki zagotavlja dostop do ve¢ kot 1.000 letaliskih salonov po vsem svetu; Zelo zlvljenjska Zava rova | n Ica

- storitve Concierge (od 7.00 do 18.00 v slovenskem jeziku, zunaj tega Casa v angleSkem jeziku).

Vec o novem paketu Privatno preberite na www.nlb.si/privatno-bancnistvo.
www.nlbvita.si 080 87 98

Prenesite svoje ban¢no poslovanje v paket Privatno

Zavarovalnica, ki trzi in sklepa zavarovanje: NLB Vita, Zivljenjska zavarovalnica d. d. Ljubljana, Trg republike 3, 1000 Ljubljana, je vpisana v sodni register pri Okroznem sodis¢u v Ljubljani, znesek
Vpradajte svojega privatnega bancnika, kako najlazje prenesti svoje ban¢no poslovanje v novi paket Privatno. osnovnega kapitala: 7.043.899,19 EUR, mati¢na $tevilka: 1834665. Zavarovanje trzi Sektor privatnega ban¢nitva banke NLB d.d., Ljubljana. Banka pri tem nastopa kot zavarovalna posrednica ter v

! zvezi z zavarovanjem nima obveznosti ali jamstev. Zavarovanje NLB Vita Privatno ni depozit in ni vklju¢eno v sistem zajamcenih vlog. NLB Vita Privatno je nalozbeno Zivljenjsko zavarovanje, pri katerem
je donos odvisen od gibanja vrednosti enot premozenja investicijskih skladov. Tveganje, da bi bil lahko znesek izplacila nalozbenega Zivljenjskega zavarovanja nizji od zneska vplacila v nalozbeno
Zivljenjsko zavarovanje, prevzema sklenitelj zavarovanja. Za izplacilo zavarovalne vsote oz. odkupne vrednosti police jam¢i NLB Vita, Zivljenjska zavarovalnica d.d. Ljubljana.



OBRNITE CAS SEBI'V PRID

Poenostavite svoj Zivljenjski stil z ekskluzivno storitvijo NLB Lifestyle, ki vam jo v okviru NLB Privatnega bancnistva
prinasa NLB Zlata Mastercard kartica. Prihranite na ¢asu z Mastercard Concierge, ki za vas organizira potovanja ali
transport, uredi dostop do vecernih zabav, kulturnih in $portnih doZivetij, restavracij in $e vec. Cas zase pa boste med

potovanji nasli tudi v luksuznih salonih LoungeKey na ve¢ kot 1000 letaliscih v 120 drzavah sveta.

Spoznajte NLB Lifestyle na www.nlb.si/privatno-bancnistvo.
Za vec¢ informacij poklicite 01 476 23 66 ali pisite na infopb@nlb.si.
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