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uvoD

Vloga bank se skozi zgodovino ni bistveno spreminjala. Njena osnovna naloga hranjenja
prihrankov in posojanja le-teh se je obdrzala vse do danaSnjih dni. Bolj pomembno je dejstvo,
da je njena paleta proizvodov in storitev vedno §irSa, vloga bank na finan¢nih trgih pa vedno
vecja. Hiter razvoj finan¢nih trgov in inovacije finan¢nih instrumentov dajejo banki posebno
mesto pri upravljanju z vsemi moznimi finan¢nimi instrumenti, ki jih premore danasnji trg.
Dejstvo, da iz razli¢nih vzrokov narasca Stevilo nadpovprecno premoznejSih prebivalcev, ki
za upravljanje in plemenitenje svojega premozenja bodisi nimajo Casa ali pa znanja, je
pripeljalo do razvoja privatnega bancnistva.

Privatno banc¢nistvo je namenjeno najpremoznejSim komitentom bank in zajema upravljanje
premoZzenja v najSirSem okviru. Gre za individualno obravnavo komitentov, za kar skrbijo
privatni ban¢niki kot svetovalci (Bicker, 1996, str.18). Glavni cilj privatnega banc¢niStva je
¢im bolj celostna reSitev komitentovih finan¢nih vprasanj. Je najbolj sofisticirana oblika
bancnih storitev namenjena posameznikom. Visoko kakovostno izvedena storitev je za
privatno bancnistvo klju¢nega pomena (Maude&Molyneux, 2001, str. 18).

Na trgu je prisotnih kar nekaj razlicnih ponudnikov upravljanja premozenja, ki ga nekateri
poimenujejo tudi privatno bancnistvo, ki pa to ni v pravem pomenu. Bistvena razlika med
temi ponudniki in privatnim banc¢niStvom, ki ga ponujajo banke, je v tem, da imajo banke
Sirok nabor banc¢nih produktov in storitev, ki omogocajo najlazje sklepanje razli¢nih finan¢nih
poslov in opravljanje denarnih transakcij. Banka de facto izkoristi vse potencialne vire
dobicka, ker ni odvisna od zunanjih izvajalcev. Prav to predstavlja privlatnost privatnega
bancnistva. Vse Zelje in potrebe stranke so izpolnjene na enem mestu.

Diplomska naloga je sestavljena iz petih poglavij. V prvem poglavju je definirana storitev
privatnega bancniStva. Opisane so njene bistvene znalilnosti. V nadaljevanju poglavja so
navedene oblike v katerih so tovrstne storitve organizirane danes. Dejstva v zgodovinskem
razvoju sem povzela zelo na kratko in v nadaljevanju opisala razlike med onshore in offshore
privatnim banc¢niStvom ter navedla nekaj pomembnih znacilnosti, ki jih mora imeti banka pri
ponudbi obeh vrst privatnega bancniStva. Poudarila sem pomen tovrstnih storitev za bancne
institucije in na koncu poglavja podala Se znacilnosti privatnega banc¢niStva po posameznih
drzavah.

Drugo poglavje je namenjeno predstavitvi sklopov svetovanj, ki jih finan¢ne institucije
ponujajo v okviru privatnega ban¢nistva. Na tem mestu bi rada poudarila, da imajo stranke
vedno zadnjo besedo pred odlocitvijo o kakrSnem koli poslu. Poudarjeno je svetovanje, na
podlagi katerega se stranke same odlo¢ajo o finan¢nih poslih. V ponudbo finan¢nih
instrumentov spadajo bancni produkti (osebni rafuni, varevanja, depoziti in krediti),
vrednostni papirji (delnice in obveznice, izvedeni financni instrumenti, vzajemni skladi),
zavarovalni produkti in svetovanja s podroc¢ja davkov, nepremicnin in pokojnin.



V tretjem poglavju so navedena pricakovanja kako naj bi se privatno banc¢nistvo razvijalo v
prihodnosti. Povzela sem pomembnejsa dejstva, ki kazejo na kakSen nacin naj se ponudba
prilagaja trznim spremembam. Navedene so klju¢ne drzave, ki naj bi v prihodnosti
predstavljale glavni vir prihodkov ter tiste, ki imajo najvecji potencial za ¢imboljsi razvoj
privatnega bancniStva. V prihodnosti naj bi bilo najbolj izpostavljeno podroc¢je odnosa med
stranko in privatnimi banc¢niki, zato sem temu namenila Se posebno pozornost. Na kratko pa
sem povzela tudi novost na podro¢ju nefinan¢nih storitev, ki naj bi bila vkljucena v ponudbo
privatnega banc¢nistva.

Na kaks$en nacin je ponudbo privatnega banc¢niSva kot prva v Sloveniji uvedla nasa najvecja
banka NLB d.d. je predstavljeno v Cetrtem poglavju. Zacetek poglavja je namenjen kratki
predstavitvi banke, kateri sledi opis njenega zgodovinskega razvoja. Sektor privatnega
banc¢nistva v NLB d.d. je bil ustanovljen v dveh korakih, ki sem ju opisala. Na koncu sem
podala Se nekaj podatkov o uspesnosti sektorja in viziji v prihodnosti.

V sklepnem poglavju so navedene bistvene ugotovitve diplomske naloge.

1 PRIVATNO BANCNISTVO
Definicija privatnega banénistva

Definicija privatnega bancnistva je redko podana v enem samem stavku. Opisana je kot
storitev, ki je namenjena najpremoznejSim komitentom bank in zajema upravljanje
premozenja v najSirSem okviru. Gre za individualno obravnavo komitentov, za kar skrbijo
privatni banc¢niki kot svetovalci (Bicker, 1996, str.18). Glavni cilj privatnega banc¢nistva je
¢im bolj celostna reSitev komitentovih finan¢nih vpraSanj. V tem kontekstu so komitentu
ponujene visokokakovostne financne storitve, ki poleg klasi¢nih ban¢nih produktov vsebujejo
Se zavarovalniSke produkte, nalozbe v vrednostne papirje, sklade in davcéno, pravno,
nepremicninsko, kakor tudi druga svetovanja.

Privatno banc¢nistvo je najbolj sofisticirana oblika ban¢nih storitev namenjena posameznikom.
Visoko kakovostno izvedena storitev je za privatno bancniStvo kljuénega pomena. Da je ta
pogoj izpolnjen, mora storitev vsebovati kljuéne elemente kot so: prilagoditev storitve
posameznikovim zahtevam; prepoznavanje strankinih potreb; dolgoro¢no usmerjeno
sodelovanje; osebni kontakt in visoka stopnja diskretnosti (Maude&Molyneux, 2001, str. 18).

Potencialna stranka privatnega bancnistva se od povpre¢nega ban¢nega komitenta ne razlikuje
samo po obsegu premoZenja, temve¢ tudi po nacinu razmisljanja, zanimanju za financne
instrumente, nagnjenosti k tveganju in drugih znacilnostih. Glede na dejstva, ki jih je
izoblikovala zgodovina privatnega bancnistva, lahko stranke privatnega bancnistva ozna¢imo



kot zelo razlicne, globalno usmerjene, bolj sofisticirane in manj nagnjene k tveganju, zelo
aktivne osebe, ki se dobro zavedajo svojih dejanj (Maude&Molyneux, 2001, str. 37).

Pomembna lastnost, ki jo stranke zahtevajo oziroma pri¢akujejo od storitev privatnega
bancnistva je diskretnost. Med stranko in svetovalcem - privatnim ban¢nikom se mora
vzpostaviti odnos, ki temelji na absolutnem zaupanju in diskretnosti. Privatni ban¢nik mora
biti sposoben pridobiti in zadrZati strankino zaupanje. Imeti mora Sirok nabor znanja z
razli¢nih podrocij, kar je pogosto problemati¢no, saj se v €asu izjemnega povecanja Stevila
novih izvedenih finan¢nih inStrumentov zahteva vedno ve¢ znanja. Tudi iz tega razloga
morajo imeti privatni ban¢niki dobro podporo specialistov razli¢nih podrocij, ki jim dajejo
azurne informacije o dogajanju na posameznih podrocjih in jih hkrati poucujejo o relevantnih
osnovnih znanjih ter tudi razvoju v prihodnosti.

Da bi privatni ban¢nik kar najbolje preprical stranko, mora imeti bogato znanje, biti mora
razgledan ter sposoben stranki na najenostavnejsi nacin razloziti bistvene znacilnosti storitev
privatnega bancniStva. Privatni banc¢nik je vezni ¢len med razlicnimi specializiranimi
ponudniki storitev, hkrati pa poskrbi za to, da vsi delujejo usklajeno (Nidorfer, 2007, str. 45).

Angleska besedna zveza »private banking« ima ve¢ pomenov. Prevod v slovenskem jeziku se
glasi privatno bancnistvo, vendar ne pomeni zgolj le-tega. Pojem »private banking« je lahko
preveden kot privatna banka (ang. private bank), ki pomeni finan¢no institucijo v lasti
zasebnih investitorjev, brez drzavnega lastniStva. Drugi pomen »private banking« je dejansko
storitev privatnega bancniStva, ki jo obravnavam v svoji nalogi. Ljudje pogosto pojem
privatnega banc¢niStva zamenjujejo z osebnim banc¢niStvom (ang. personal ali affluent
banking), ki prav tako pomeni individualno obravnavo komitentov, za kar skrbijo osebni
bancniki, vendar gre zgolj za pomoc¢ pri osnovnem ban¢nem poslovanju in urejanju ban¢nih
poslov (Salamun, 2006).

Danes je privatno ban¢nistvo v svetu organizirano na tri nac¢ine (Mi$ Svoljsak, 2000, str. 18):
- kot privatne banke — samostojne, specializirane banke,
- kot divizija znotraj univerzalne banke,
- kot sestavni del poslovne mreze banke.

Zgodovina privatnega banénistva

Privatno ban¢nistvo je v svetu znano kot najstarejSa oblika upravljanja premozenja z dolgo
tradicijo. Pri nas Se ni razvito v tolik$ni meri. Zgodovina razvoja privatnega ban¢nistva sega v
osemnajsto stoletje. Razvilo se je iz potreb posameznikov najbogatejSega sloja druzbe.

Polarizacija ljudi na bogate in revne je nujno vodila do snovanja kroga ljudi, ki so postali
izjemno bogati in so zahtevali vedno bolj zahtevne storitve bank. Zametki privatnega
bancnistva so se priceli ustvarjati, ko so ¢edalje uspesnejsi in hkrati bogatejsi trgovcei zahtevali
povezavo med menjavo in financami-ohranitvijo vrednosti druzinskega premozenja v
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prihodnosti, narascajocimi posojili in pametnim investiranjem. Prve, ki so nudile tovrstne
financne storitve, so bile Svicarske banke.

Konec osemnajstega stoletja se je ponudba privatnega bancniStva razsirila tudi v banke drugih
drzav Evrope, najbolj znane so bile poleg Svicarskih Se v Veliki Britaniji. Dvajseto stoletje je
prineslo predvsem banc¢no poslovanje transakcij vecjega obsega, da bi se banke ¢imbolj
izognile stro§kom birokracije. Privatno ban¢nistvo je bilo nekaj ¢asa potisnjeno na stran. Sele
konec osemdesetih let prejSnjega stoletja je bil razvoj privatnega bancniStva ponovno v
ospredju, saj je ban¢na industrija pri¢ela z razvijanjem storitve kot enega glavnih virov
prihodkov poslovanja bank (Bicker, 1996, str. 151).

Onshore in offshore privatno bancnistvo

Edina delitev, ki jo zasledimo v literaturi privatnega banc¢nistva, deli privatno ban¢ni$tvo na
onshore in offshore banc¢ni§tvo. Onshore privatno bancniStvo zajema paleto bancnih
produktov in storitev, namenjeno za servisiranje strank znotraj drzave, katere rezidenti so.
Offshore privatno ban¢niStvo pa je namenjeno servisiranju strank, ki imajo svoj kapital
oziroma premozenje akumulirano zunaj drzave, katere rezidenti so. V tem primeru imajo
banke razvejano mrezo svojih podruznic, ki skrbijo za upravljanje sredstev v tujih drzavah.

Ustreznega slovenskega izraza za oba angleska termina, onshore in offshore ni, zato bom v
nadaljevanju uporabljala angleska izraza, ki ju uporabljajo tudi razli¢ni slovenski avtorji v
svoji literaturi.

Najpogostejsi razlogi za akumuliranje kapitala zunaj domacde drzave so: zaupanje v tuje
financne institucije; fleksibilnost pravnega sistema; davéno prijaznejSe  okolje;
primanjkovanje ustreznih finan¢nih instrumentov in storitev na onshore ravni; nizka raven
zaupanja v domace finan¢ne trge in drzavne institucije; potreba po varnosti in geografski
razprSenosti, da bi zmanjsali politicno in makroekonomsko tveganje v domaci drzavi (Maude,
2006, str. 4).

Pri onshore in offshore pristopih privatnega ban¢niStva gre za dva povsem razli¢na pristopa k
strankam, prav tako je razli¢na dinamika ter ponujeni produkti in storitve. Slika 1 na strani 5
prikazuje matriko v katero so zajete vse znacilnosti bank pri onshore in offshore ponudbi
privatnega banc¢nistva. Znacilnosti so v matriko umescene glede na odstotek pomembnosti, ki
je pri¢akovana pri posamezni obliki.

Uspesno offshore usmerjeno privatno bancnistvo zahteva predvsem ugled banke, zanesljivost,
skrbnost, zaupnost in visoko stopnjo profesionalizma ban¢nikov. Te znacilnosti imajo najvisji
odstotek po pomembnosti. Medtem ko je pri onshore usmerjenosti najbolj poudarjena
razSirjenost poslovne mreze banke, sledijo pa ji skrbnost, ugled banke in zanesljivost. Manj
pomembne, vendar vseeno nezanemarjene lastnosti, ki so pri¢akovane pri obeh oblikah
bancniStva so dosegljivost, fleksibilnost, konsistentnost in transparentnost. Srednje
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pomembne znacilnosti so prav tako priblizno enako pomembne za ban¢nistvo na obeh ravneh,
te lastnosti pa so proaktivnost, u¢inkovitost in inovativnost.

Slika 1: Pomembnost znacilnosti bank pri onshore in offshore ponudbi privatnega bancnistva

o, 10
A ugled banke
60 A zanesljivost A skrbnost
50 1 A profesionalnost
A zaupnost A
razsSirjenost mreze
40 1 podruZnic
OFFSHORE A inovativnost
% a
A proaktivnost
+ odkritost A uCinkovitost
20 -
4 dosegjivost © e
4 fleksibilnost
10 | 4 konsistentnost CETEHEOEE
A transparentnost
O T T T T T T
(0] 10 20 30 40 50 60 70
ONSHORE %

Vir: Maude, 2006, str. 5.

Glavne offshore destinacije so:

Svica, Velika Britanija, Hong Kong, Singapur, Luxemburg, Gibraltar, Monako, Kajmanski
otoki, Bahami, New York in Miami. Med posameznimi drzavami obstajajo razlike, $e najbol;
se od ostalih razlikujejo London, New York in Miami, ki nudijo svojevrstno privatno
banc¢nistvo; medtem ko so Kajmanski otoki znani predvsem kot lokacija »na papirju«, kjer so
institucije in transakcije samo registrirane (Maude, 2006, str. 6).

Pomen privatnega bancnistva za bancéni sektor

Sektor privatnega bancnistva ima svetlo prihodnost. Predstavlja vir ban¢nih prihodkov, ki ni
povezan z velikim tveganjem (Hamilton, 1993). Prihodki so stabilni in predvsem dolgoro¢ni,
kar banki prinasa le koristi. Svetovalno podjetje McKinsey je izvedlo raziskavo trga
privatnega banc¢nistva v Evropi za leto 2007 in objavilo zavidljive rezultate, ki kazejo na 35%
rast dobickov pred davki, kar postavi privatno banc¢nistvo kot najbolj atraktiven sektor v
bancni panogi (Avery, 2008).



Tudi rezultati raziskave, ki jo je izvedel Euromoney, kazejo na izredno uspesnost sektorja. V
letu 2007 so se v sektorju privatnega bancniStva neto prihodki povecali za zavidljivih 44%.
Sredstva v upravljanju pod okriljem privatnega bancniStva pa naj bi se v letu 2008 povisala na
7.600 milijjard ameriSkih dolarjev in tako dosegla 28% rast glede na leto 2007. Izsledki
porocila o premoznih (Euromoney, januar 2008), ki ga je izdalo podjetje Capgemini/Merrill
Lynch, kaZejo, da naj bi sredstva najbolj premoznih ljudi do leta 2011 nadaljevala z rastjo po
stopnji 6,8%. Vsi ti podatki so zelo spodbudni za Se uspesnejSo prihodnost bank, ki imajo v

svoji ponudbi vkljuceno privatno bancnistvo.

V Tabeli 1 je prikazana razvrstitev svetovnih bank, ki ponujajo najboljse storitve privatnega
banc¢nistva. UBS ze nekaj let zaseda prvo mesto, saj ponuja najbolj sofisticirano obliko
privatnega banc¢niStva in ima v upravljanju privatnega banc¢niStva najvec sredstev. Sledijo ji
Citi Group, HSBC in Credit Suisse, prvo peterico najboljsih pa zakljucuje Deutsche Bank.

Tabela 1: Razvrstitev bank, ki ponujajo najboljse storitve privatnega bancnistva

2008 2007 Ime banke:
1 1 UBS
2 2 Citigroup
3 3 HSBC
4 4 Credit Suisse
5 6 Deutsche Bank
6 7 JPMorgan
7 5 Merrill Lynch
8 12 Goldman Sachs
9 8 BNP Paribas
10 10 ABN Amro
11 11 Pictet
12 9 Societe Generale
13 21 Julius Baer
14 20 Santander
15 25 Banco Itau

Vir: Euromoney private banking survey 2008

Trzni delezi privatnega banc¢nisStva v svetovnem merilu so relativno majhni. Trg je relativno
razdrobljen, saj podatki kazejo, da imajo celo najvecji udelezenci nekaj odstotne deleze. Tako
je v svetovnem merilu UBS konec leta 2006 imel 4,2-odstotni trzni delez, Merrill Lynch 2,1-
odstotni delez, sledil je Credit Suisse z 1,7-odstotnim delezem, Morgan Stanley z 1,3% in
HSBC z 1,1-odstotnim trznim delezem. Ostale sodelujoce banke so belezile manjse deleze od

0,7%.



Kako pa je geografsko razdeljen svetovni AUM (ang. Asset Under Management) oziroma
celotna sredstva v upravljanju privatnega bancniStva, prikazuje Tabela 2. Najvecji delez
sredstev, to je 41,7%, se nahaja v Evropi. Z 37,6-odstotnim delezem sledi Severna Amerika,
ki vkljucuje tudi Mehiko in Karibe. Na tretjem mestu je Azija z 13,3 odstotki, latinska
Amerika ima 4,4-odstotni in srednji vzhod 3-odstotni delez.

Tabela 2: Geografska razdelitev svetovnega AUM (ang. Asset Under Management)

Delez v svetovnem
Regija AUM (v %)
Evropa 41,7
Severna Amerika z Mehiko in Karibi 37,6
Azija 13,3
Latinska Amerika 4.4
Srednji vzhod 3,0
Svetovni AUM skupayj 7.600 milijard am. $

Vir: Euromoney private banking survey, 2008

Privatno banc¢niStvo bo predstavljalo klju¢no konkurenéno prednost financnih institucij v
prihodnosti. Poleg tega, da predstavlja pomemben vir prihodkov za banko v obliki sredstev v
upravljanju, prinasa tudi visoko dobi¢konosnost.

Banke najpogosteje zaraCunavajo provizijo za storitev privatnega bancnistva v obliki odstotka
od sredstev v upravljanju. Univerzalne banke se zelo dobro zavedajo pozitivnih u¢inkov
dobickonosnosti privatnega banc¢nistva (Avery, 2006).

Primerjava privatnega banc¢nistva po razliénih drzavah

V nadaljevanju bom opisala na kakSen nacin je privatno ban¢nistvo prisotno po posameznih
drzavah, na razli¢nih kontinentih.

V Tabeli 3 na strani 8 je prikazana odstotna rast neto prihodkov privatnega ban¢nistva med
letom 2006 in 2007. Najvecjo rast je zabelezil kitajski trg z 135,93 odstotki, sledi mu Rusija z
88,30 odstotnim povecanjem prihodkov in Indija z 84,38 odstotki. Gre za drzave v razvoju, ki
predstavljajo velik potencial za razvoj privatnega banc¢niStva v prihodnosti. Najbolj razviti trgi
so zabelezili nekoliko nizje rasti. Najvecji trg privatnega banc¢niStva je zabelezil rast v viSini
dobrih 14 odstotkov, Japonska dobrih 20 odstotkov in Svica 35 odstotno rast.



Tabela. 3: Rast neto prihodkov med letom 2006 in 2007

Drzava Rast v %
ZDA 14,33
Nemcija 47,72
Velika Britanija 16,05
Svica 35,12
Rusija 88,30
Japonska 20,20
Kitajska 135,93
Avstralija 43,16
Brazilija 29,30
Indija 84,38

Vir: Euromoney private banking survey, 2008
1.5.1 Zdruzene drzave Amerike

Trg privatnega banc¢nistva v ZDA je ocenjen na 8.600 milijard ameriskih dolarjev (Maude,
20006, str.284). Obsega 2.498.000 nadpovprec¢no premoznejSih ljudi, projekcija rasti
premoznejSih pa je ocenjena na 10% na letni ravni. Gre za zrel, najvecji in najbolj
konkurencen trg na svetu. Privatno bancnistvo je usmerjeno na onshore raven. Premozenje je
skoncentrirano po regijah znotraj drzave in sicer: v Kaliforniji je skoncentrirano premozenje
tehnoloskih napredkov in zabavnis$tva; New York je center financ in industrije; na Floridi je
najpogosteje akumulirano premozenje upokojenih premoznih ljudi; naftni bogataSi so
skoncentirani v Texasu; medtem ko so bogati poljedelci skoncentrirani v Illnoisu.

Po podatkih Forbesovega seznama 400-ih najpremoznejSih AmeriCanov za leto 2005, je
skupna neto vrednost premozZenja ocenjena na 1.130 milijard ameriskih dolarjev, kar
predstavlja 9,6% ameriskega BDP-ja.

Zanimivo je dejstvo, da ameriSko privatno ban¢ni$tvo ni preve¢ usmerjeno na offshore raven.
Razlog za to je predvsem ameriski patriotizem. Sicer lahko izpostavimo nekaj kljucnih
tradicionalnih destinacij kot so: Luxemburg, Kajmanski otoki, Svica, Bahami in Bermudski
otoki. Strankam je pri privatnem banc¢niStvu klju¢nega pomena visoka kvaliteta storitev in
objektivnost svetovanja. Najpogosteje se odlocajo za nalozbe v vrednostne papirje oziroma
organizirane sklade vseh vrst, vendarle pa so strukturirani finan¢ni instrumenti razviti v
manj$i meri kot naprimer v Evropi in Aziji.

Med ponudniki storitev privatnega bancniStva so tradicionalno borzno posredniske hiSe in
velika druzinska svetovalna podjetja, trust banke so prisotne na regionalni ravni, zelo
razpredeno mrezo po celotni drzavi pa imajo tudi manjSa investicijsko svetovalna podjetja.
Kljuéni predstavniki finan¢nih institucij so naslednji: Merrill Lynch, Citigroup, Wachovia,
Charles Schwab, JPMorgan, Goldman Sachs, Northern Trust, Wells Fargo Private Client
Services, Morgan Stanley, Mellon Financial, Lehman Brothers/Neuberger Berman, Sun Trust
Banks in First Republic Bank. Tuje prisotne banke pa so UBS, Credit Suisse, Deutsche Bank
in HSBC (Maude, 2006, str. 285).



1.5.2 Nemcija

Nemski trg privatnega bancnistva je vrednostno ocenjen na 2.356 milijard ameriskih dolarjev
(Maude, 2006, str. 286). Stevilo najpremoznej$ih ljudi se giblje okrog 760.000, rast
premoZenja pa je ocenjena na 7% na letni ravni. Nemcija predstavlja najvec¢ji evropski
onshore trg privatnega bancniStva. NajpremoznejSi posamezniki imajo svoje premozenje v
upravljanju privatnega bancniStva na tujem, ocenjeno na 500 milijard ameriSkih dolarjev, ki je
akumulirano v Luxemburgu in Svici. Koncentracija premoZenja na lokalni ravni pa
predstavlja Stiri urbane centre in sicer so to Hamburg, Dusseldorf, Frankfurt in Miinchen.

Kljuéne stranke privatnega bancniStva so bogati dedici, posamezni upokojenci, lastniki
velikih podjetij in profesionalni Sportniki. NajpomembnejSa zahteva strank je ohranitev
premozenja na vseh ravneh. Stranke najve¢ povprasujejo po pokojninskem in davénem
svetovanju, alternativnih investicijah in po sestavi novih alokacijskih modelov njihovih
sredstev.

Glavni ponudniki privatnega ban¢niStva na nemskem trgu so univerzalne banke in Stevilne
manjs$e poslovne banke. Za vstop na trg so vse bolj dovzetne tudi Stevilne dezelne banke. Naj
nasStejem nekaj financnih institucij, ki so klju¢ne na trgu: Deutsche Bank, Dresdner Bank,
Commerzbank, Sal.Oppenheim, B. Metzler, Feri Wealth Management, Berenberg Bank,
HSBC Trinkaus& Burkhardt in druge. Tuji predstavniki na trgu pa so UBS, Credit Suisse,
ABN Amro Private Banking, Merrill Lynch, Citigroup, JPMorgan, Goldman Sachs, Bank
Sarasin in Pictet (Maude, 2006, str. 286).

1.5.3 Velika Britanija

Britanski trg privatnega banc¢ni$tva je v Evropi na drugem mestu po velikosti, ocenjen je na
1.588 milijard ameriskih dolarjev (Maude, 2006, str. 287). Stevilo najbolj premoznih ljudi je
okvirno 418.000, rast sredstev premoznih ljudi pa je ocenjena na 9% na leto. Glede na skupna
sredstva v upravljanju privatnega ban¢niStva tako na onshore kot offshore ravni, je britanski
trg najvecji. Najmoc¢nejsi offshore center za britansko privatno ban¢nistvo so Kanalski otoki.
Sredstva v offshore upravljanju so ocenjena na 600 milijard ameriskih dolarjev in so
skoncentrirana na Kanalske otoke, Svico in Luxemburg. Seznam tiso¢ih najpremoznejsih
posameznikov v Veliki Britaniji, znan kot Sunday Times Rich List, za leto 2006 ocenjuje
vrednost skupnega premozenja na 536 milijard ameriskih dolarjev, kar pomeni 24,3% BDP-ja
Velike Britanije. Kljucni segmenti strank privatnega ban¢niStva so bogati dedici, posamezni
upokojenci, lastniki podjetij, managerji in profesionalni Sportniki. Zahteve najpremoznejsih
strank so zelo sofisticirane, najve¢ povprasujejo po strukturiranih proizvodih in alternativnih
investicijah.



Trg je razdrobljen, zato ni prevladujocih finan¢nih institucij, ki bi si delile vecje trzne deleze.
Privatno bancniStvo ponujajo tako univerzalne banke, kot investicijske banke in
borznoposredniske hise. Pomembnejsi ponudniki so: UBS, HSBC, Credit Suisse, Goldman
Sachs, C.Hoare&Co. Barclays, JPMorgan, Citigroup in drugi (Maude, 2006, str. 287).

1.5.4 Svica

Svicarski trg privatnega banénistva v primerjavi z drugimi drzavami ni velik po obsegu
onshore premozenja, saj le-to znaSa 256 milijard ameriSkih dolarjev in ima okrog 73.000
premoznejsih ljudi (Maude, 2006, str. 292). Rast trga je ocenjena na 6% na letni ravni. Svica
je izrednega pomena z vidika offshore bancnistva, saj trenutno predstavlja najvecji offshore
trg privatnega bancnistva na svetu. Je tudi rojstni kraj privatnega banc¢nistva, kot takega.
Znacilnost Svicarskih premoznejsih ljudi je, da dajo velik poudarek na varnost kapitala in
njegovo ohranitev. Najbolj povprasujejo po svetovanju pri dedovanju ter davénem in
pokojninskem svetovanju. Glavna skrb za privatne bancnike je vedno vec¢ zakonske
regulative, ki se sprejema na tem podrocju, vendar ta ne odtehta profesionalnosti $vicarskih
bank, dobrega ugleda in obcutka varnosti za njihove komitente.

Razdrobljenost trga je znadilna tudi za Svico, saj je na trgu prisotnih okrog 300 razli¢nih
finan¢nih institucij. Vseeno pa lahko izpostavimo dvoje dominantnih domacih bank in sicer
UBS in Credit Suisse. Tuje ban¢ne institucije, ki so prisotne, so Se: ABN Amro, BNP Paribas,
Citigroup, Deutsche Bank, HSBC, JPMorgan and Royal Bank of Scotland. Privatno
bancnistvo poleg bank ponujajo tudi razli¢ni specialisti privatnega ban¢nistva kot so: Julius
Baer, Banca del Gottardo, Pictet, Sarasin in drugi. Trzno niSo pa skusajo zapolniti tudi Stevilni
upravljalci premozenja in neodvisni svetovalci, ki konkurirajo bankam (Maude, 2006, str.
292).

1.5.5 Rusija

Privatno ban¢niStvo v Rusiji Se ni dovolj razvito. Glede na velikost drzave in Stevilu
prebivalcev, je trg relativno majhen in predstavlja dobrih 300 milijard ameriskih dolarjev.
Stevilo premoznejsih posameznikov je ocenjeno na 88.000, vendar se trgu obeta svetla
prihodnost, saj je rast ocenjena na dobrih 16% na leto. Vecina sredstev najpremoznejSih
ruskih prebivalcev je akumulirana offshore. Generacija izjemno premoznih ljudi se je
obogatila predvsem z nafto, plinom, dragimi kovinami in lesno industrijo.

Okolje ni najbolj naklonjeno razvoju bancnih institucij. Ljudje ne zaupajo bankam zaradi
krize v devetdesetih letih, visoke stopnje korupcije in zelo razSirjenega pranja denarja.
Stranke so naklonjene diverzifikaciji sredstev, preferirajo nalozbe z nizkim tveganjem,
pri¢akujejo relativno fiksne donose in so naklonjene vlaganju v nepremicninski sektor. Na trg
pocasi vstopajo tudi tuje banke, preko odpiranja svojih podruznic. V prihodnosti se pri¢akuje
postopna rast v ban¢nem sektorju privatnega ban¢nistva na onshore ravni, vendar je potrebno
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spodbuditi zaupanje ljudi v bancne institucije, jih poduciti o novih oblikah investicij, ki so
povezane tudi z viskokim tveganjem.

S ponudbo privatnega banc¢niStva so zacele ve€je univerzalne banke, ki tovrstne storitve
oglasujejo pod nazivom VIP bancniStvo (ang. VIP banking). Vzvode vidijo predvsem v
velikih bazah komitentov in razsirjeni mrezi poslovalnic. Te banke so: URALSIB, Rosbank,
Zenit Bank, Sberbank, Impexbank, Gazprombank, Alfabank in Bank of Moscow. Tudi nekaj
tujih bank je Ze vstopilo na ruski trg: S prodajo franSize za privatno banc¢nistvo je Credit
Suisse odprla podruznici v Moskvi in Sankt Petersburgu. Druge tuje banke pa so Se: ZAO
Raiffeisenbank Austria, UBS, Citigroup, HSBC, Merrill Lynch, Deutsche Bank, Morgan
Stanley, Pictet in Societe Generale (Maude, 2006, str. 294).

1.5.6 Japonska

Japonski trg privatnega banc¢niStva je s premozenjem, ocenjenim na 4.537 milijard ameriskih
dolarjev, drugi najvedji trg na svetu, takoj za ZDA (Maude, 2006, str. 296). Stevilo
premoznejs$ih posameznikov se giblje okrog 1.413.000, rast trga pa je ocenjena na 6% na letni
ravni. Sicer je sektor privatnega bancniStva slabo razvit, ker ga premoznejsi ljudje slabo
razumejo. Glede na obseznost trga ima ogromno potenciala za razvoj v prihodnosti.

Obstojece privatno banc¢nistvo je zelo onshore orientirano. Offshore aktivnosti so omejene le
na Singapur in Hong Kong. Zahteve strank so zelo enostavne, preferirajo nizko tvegane
finan¢ne produkte, kot so ban¢ni depoziti. Zelo priljubljeni so tudi vzajemni skladi z fiksnimi
donosi, ki jih imenujejo investicijski trusti. V pripravi je zakonodaja, ki bo spodbujala
univerzalno bancnistvo.

Tuje financne institucije skusajo pospesevati razvoj privatnega bancnistva, prav tako so se
tudi nekatere vecje lokalne banke osredotocile na ta bancni sektor. Kljuéni domaci ponudniki
so: Nomura, MTFG, Sumimoto Mitsui Financial Group, Daiwa, Shinsei Bank, Nikko Cordial
in Mizuho. Med tujimi bankami pa so prisotne naslednje: Merrill Lynch, UBS, Societe
Generale, Standard Chartered, HSBC, Deutsche Bank in Credit Suisse (Maude, 2006, str.
296).

1.5.7 Kitajska

Na Kitajskem je privatno banc¢nistvo slabo razvito, ima pa precej potenciala v prihodnosti.
Vrednost sredstev najpremoznejSih je ocenjeno na priblizno 530 milijard ameriskih dolarjev,
premoznih posameznikov pa naj bi bilo okoli 300.000 (Maude, 2006, str. 297). Kot sem Ze
omenila, ima trg veliko moznosti za razvoj v prihodnosti, kar kaze tudi ocenjena rast trga, ki
znasa letno 14%. Trenutno je upravljanje premozenja v okviru privatnega bancniStva
usmerjeno na offshore raven, zaradi primanjkljaja enostavnih finan¢nih produktov na onshore
ravni. Glavne destinacije za offshore orientirano banc¢ni$tvo so: Hong Kong, Singapur in
Bahami. Pomemben dejavnik, ki vpliva na akumuliranje sredstev izven Kitajske, so davéne
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ugodnosti. Veliko posameznikov akumulira sredstva v tujino, da kasneje kot tuji investitorji
vlagajo v de facto svoja podjetja in so tako delezni dav¢nih olajsav.

Prav veliko ponudnikov storitev privatnega banc¢nistva na Kitajskem Se ni. Pogosto kitajske
banke servisirajo svoj trg iz Hong Konga oziroma drugih tujih finan¢nih centrov. Trenutno
se kazejo v partnerskih povezovanjih s kitajskimi bankami, saj je lastniski delez, ki ga ima
lahko tuja banka omejen na 20%. PomembnejSe bancne institucije, ki se borijo za trg so:
HSBC, Citigroup, UBS, BMO Harris Private Banking, Goldman Sachs, BNP Paribas in drugi
(Maude, 2006, str. 297).

1.5.8 Avstralija

Tudi Avstralija ima relativno nerazvit trg privatnega bancnistva. Sicer je ocenjen na 237
milijard ameriskih dolarjev, premoznejSih posameznikov pa naj bi bilo okrog 134.000
(Maude, 2006, str. 300). Rast trga je ocenjena na 10% letno. Avstralski trg ima relativno malo
Stevilo premoznih posameznikov. Privatno bancniStvo je =zelo onshore usmerjeno,
skoncentrirano je v Sydneyu in je tesno povezano z bogatimi azijskimi imigranti.

Podobno kot na kitajskem, tudi na avstralskem trgu tuje banke poslujejo predvsem iz zunanjih
centrov, kot sta Hong Kong in Singapur. Lokalne banke zastopajo: ANZ, Macquarie in
National Australian Bank. Od tujih prisotnih bank pa so: UBS, Merrill Lynch, ING Private
Banking, Citigroup in Deutsche Bank.

1.5.9 Brazilija

Brazilski trg privatnega bancniStva je ocenjen na 1.400 milijard ameriskih dolarjev,
premoznej$ih posameznikov naj bi bilo okrog 98.000, rast trga pa je ocenjena na 7% letno
(Maude, 2006, str. 305). Dominira offshore usmerjeno ban¢nistvo. Glavna centra iz katerih se
upravljajo banc¢ni posli sta Miami in New York. Kljub nekaj tezkim letom in tezavam, ki so
pestile brazilsko gospodarstvo, se trg privatnega banc¢nistva le razvija. Razlog za to so med
drugim tuje direktne investicije in dvig cen dobrin. Gospodarska stabilnost pa prinasa tudi
sredstva, ki so bila akumulirana v tujini, nazaj v Brazilijo.

Stranke privatnega bancniStva ne zaupajo ban¢nikom vpogleda v nihov celotni portfelj
sredstev. Zahtevajo kar se da ekskluzivno obravnavo, vendar Se vedno najraje izbirajo med
enostavnimi investicijami. Velik poudarek dajejo diskretnosti, popolnemu zaupanju in zasciti
kapitala. Na drugi strani pa Zelijo bolj sofisticirane in diverzificirane alokacije sredstev
oziroma kapitala. Razvijajo se hedge skladi na onshore ravni. Zanimiv je podatek, da je v
Braziliji zakonsko doloc¢eno, da banke ne smejo svetovati strankam nakupa tujih sredstev.
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Ponudniki na trgu so predvsem ameriske investicijske banke, mednarodne univerzalne banke
in nekaj domacih bank, kot naprimer: Itau, Banco Patria in Banco Pactual. Tuje prisotne
banke: UBS, Citigroup, Royal Bank of Canada, Credit Suisse, HSBC, JPMorgan in druge.

1.5.10 Indija

Velikost trga privatnega bancniStva je ocenjena na 150 milijard ameriskih dolarjev, kjer je
prisotnih okvirno 70.000 premoznejSih posameznikov (Maude, 2006, str. 302). Napovedi
kaZejo na 11-odstotno rast trga na letni ravni. Najve¢ premozenja je skoncentrirano v osmih
najvec¢jih mestih: Mumbai, Delhi, Bangalore, Kolkata, Chennai, Hyderabad, Ahmedabad in
Puna. Glavno vodilo rasti premozenja je visoka gospodarska rast, ki je pogojena predvsem z
visoko rastjo storitvenega sektorja, ki predstavlja 56% BDP-ja.

Trg privatnega bancnistva je v zacetni fazi razvoja. Potencialne stranke predstavljajo uspesni
podjetniki in drugi gospodarstveniki. Razvijala naj bi se ponudba na onshore ravni. Offshore
investicije so omejene. Posameznik naj bi na letni ravni lahko vlozil le 25.000 ameriskih
dolarjev v investicije zunaj Indije. Med offshore centri je najbolj aktualen Singapur.

Stevilo premoznih Indijcev, ki niso rezidenti Indije, je ocenjeno na priblizno 20 milijonov, kar
pomeni enormne koli¢ine sredstev. Okrog 150.000 ljudi je ocenjenih kot milijonarjev, ki so
tesno povezani z rodno drzavo, predvsem z namenom iskanja dobrih poslovnih priloznosti.
Najbolj priljubljen finan¢ni center, kamor ti nerezidenti akumulirajo sredstva, je Dubai.

Premozni Indijci najbolj povprasujejo po trgovanju z nepremi¢ninami, investiranju v zlato in
druge drage kovine ter v najdrazji nakit. Finan¢ne institucije jim ponujajo enostavne financne
produkte in storitve, vse bolj pa je iskano finan¢no svetovanje glede investiranja. Slednje je
najbolj pomembno za nadaljnji razvoj privatnega bancnistva, saj se le z informiranjem strank
lahko oblikuje zdravo okolje za dobre pogoje uspesnega dolgorocnega sodelovanja.

Privatno ban¢nis$tvo nudijo naslednje domace financne institucije: ICICI Bank, HDFC Bank,
in Kotak Mahindra Bank. Med tujimi ponudniki pa zasledimo najvecje svetovne banke kot so
DSP Merrill Lynch, BNP Paribas, ABN AMRO, Deutsche Bank, Citigroup in druge (Maude,
2006, str. 303).

2 SKLOPI SVETOVANJ V OKVIRU PRIVATNEGA BANCNISTVA

Potrebe po bancnih produktih bogatih ljudi so zelo razlicne, kompleksne in najpogosteje
zahtevajo individualno obravnavo ter fleksibilno ponudbo storitev. BogatejSe stranke
potrebujejo storitve privatnega bancniStva za potrebe upravljanja druzinskega ali
individualnega bogatstva, na ta nacin pa lahko financirajo in vodijo oziroma razvijajo tudi za
potrebe poslovanja podjetja. (Maude, 2001, str. 58)
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Slovenske banke se priblizujejo vlogi bankam, ki je usmerjena SirSe in tezi k izkoris€anju
bogate baze strank, ¢imbolj razvejani mrezi poslovalnic, dobremu imidzu in dejstvu, da se
stranke obcasno oglasijo tudi v njihovih prostorih. V svoji ponudbi imajo produkte in
svetovanje na podrocju pokojninske problematike, namenskih oblik varCevanja in drugih
vezanih storitev, ki pod okriljem investicijskega ban¢niStva stranki nudijo storitev upravljanja
premozenja. V okviru te storitve nudijo razlicne finan¢ne produkte, lastne in tudi take, ki jih
ponujajo v povezavi z zunanjimi partnerji. Ciljajo na oblikovanje paketa ustreznih finan¢nih
produktov, da bi stranki v celoti ustregli, jo zadrzali in s tem zmanjSali moznost za odhod h
konkurenénemu ponudniku (Lubej, 2002, str. 21).

Da bi privatni ban¢nik kar najbolje zadovoljil strankine Zzelje in potrebe, mora biti dobro
podkovan v poznavanju ban¢nega okolja, finan¢nih in drugih trgov, katerih dogajanje mora
spremljati, da bi kar najbolje znal svetovati stranki. Torej, v eni osebi morajo biti zdruzena
znanja in sposobnosti ban¢nega komercialista, investicijskega bankirja, davénega svetovalca,
pravnega svetovalca, nepremiCninskega svetovalca, zavarovalnega agenta in upravljalca
premozenja (Smajdek, 2006, str.10).

V nadaljevanju so opisani bistveni elementi ponudbe storitev, ki jih najpogosteje zajemajo
paketi produktov privatnega banc¢niStva. V grobem so razdeljeni na finan¢no svetovanje in
druga svetovanja s podroc¢ja davkov, nepremicnin in pokojnin.

2.1 Finanéno svetovanje

Gre za svetovanje glede nalozb v vse vrste finan¢nih instrumentov. V to skupino so zajeti vsi
bancni produkti in storitve, vrednostni papirji in ban¢no-zavarovalniski produkti.

2.1.1 Ban¢€ni produkti

Sem se uvrsca celotna paleta ban¢nih storitev, med njimi depoziti v domaci in tuji valuti, vse
vrste posojil, kreditne kartice, ¢eki, gotovina na racunih pri tujih bankah ali v tujini, storitve
zakladniStva. Osnova sestavina te skupine je ban¢ni racun preko katerega lahko stranke
poslujejo, imajo nad njim pregled ter obvladujejo kontrolo nad vsemi prihranki in
kapitalskimi transakcijami, ki jih izvajajo. Torej, racun je namenjen za vsestranko poslovanje,
tako za transakcije povezane z nakupom ali prodajo vseh oblik finan¢nih inStrumentov, za
namen stekanja obresti ali dividend, za nakupe in prodajo premicnin in nepremic¢nin, vezavo
depozitov, in drugo.

a) Osebni racuni

Osebni racun je transakcijski racun pladilnega prometa. Preko osebnega racuna banka za
imetnike opravlja vplacila in izplacila denarnih sredstev ter negotovinski pladilni promet v
okviru kritja na racunu. Imetnik racuna dobi placilno kartico s katero lahko placuje blago ali
storitve doma ali v tujini, na vseh oznacenih prodajnih mestih ali dviguje gotovino na
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oznacenih bankomatih. Vecina bank danes nudi razlicne moznosti dostopanja in urejanja
placilnega prometa bodisi preko interneta ali telefona. Poleg tega si lahko imetniki finan¢no
poslovanje olajSajo tudi z odpiranjem trajnikov in drugih ugodnih moznosti, ki jih danes
nudijo poslovne banke.

b) Varcevanja

Banke v svojih ponudbah opisujejo varCevanje kot namensko ali nenamensko nalaganje
denarnih sredstev na racun. Vplacila so lahko redna ali pa v razli¢nih intervalih, lahko so v
domaci ali tuji valuti. Danes poznamo veliko vrst var¢evanj. Med seboj se najbolj razlikujejo
po namenu, medtem ko je vsem podobno obracunavanje obresti. Le-te so odvisne od
Casovnega razdobja in pa viSine privaréevanih sredstev. Gre za relativno varno obliko
nalozbe, ki pa v zadnjem casu izgublja na pomenu, saj so v ospredju bolj sofisticirane in
donosnejse oblike varcevanj, kot naprimer vlaganje v vzajemne sklade in drugo.

Najbolj pogosta oblika ban¢nih varevanj so depoziti. Gre za enostavno in varnej$o nalozbo,
ki jo izvajamo bodisi preko enkratnega vplacila zneska na transakcijski racun ali deponiranja
presezka sredstev na racunu. Vezava sredstev na racunu pomeni relativno donosno obliko
nalozb, ki nudi vi§je obresti, kot pri obrestovanju transakcijskega ra¢una. Depozitne obrestne
mere so odvisne od valute, deponiranega zneska in rocnosti. Za dobo do enega leta so
obrestne mere fiksne nominalne, za vezave daljSega obdobja pa se obrestna mera oblikuje kot
fiksni pribitek nad mero za stopnjo inflacije (Stupica, 2005).

c) Krediti

Kredit pomeni pogodbeni odnos med banko in stranko, pri katerem se banka zavezuje, da bo
dala uporabniku kredita na voljo dolo¢en znesek denarnih sredstev za dolo¢en ali nedoloc¢en
¢as, za neki namen ali brez dolo¢enega namena. Uporabnik pa se zavezuje, da bo placeval
banki dogovorjene obresti in dobljeni znesek denarja vrnil v dolo¢enem casu in na nacin, ki
sta doloc¢ena v pogodbi.

Kreditna pogodba mora vsebovati najmanj tri elemente, in sicer: pogoje za nastanek kredita,
nacin uporabe kredita in nacin vracanja kredita. Ponavadi pogodba vsebuje tudi druge pogoje
pod katerimi naj bo kredit dan, uporabljen in vrnjen. Kredit je sestavljen iz glavnice in obresti
ter lahko vsebuje tudi druge stroske. Glavnica je denarna obveznost, ki jo dobi stranka v
obliki kredita, nanjo pa se vezejo Se obresti in drugi stroski. Ban¢ni kredit je tvegan posel, saj
se lahko zgodi, da stranka ne vrne posojila, zato se mora banka zavarovati za primer nevracila
kredita. Zavaruje se lahko na razline nacine, bodisi s hipoteko (na nepremicnine), z
depozitom pri banki, z zavarovanjem pri zavarovalnici, s porostvom ali z vrednostnimi
papirji, ki kotirajo na borzi, drzavnimi vrednostnimi papirji ter vrednostnimi papitji centralne
banke.
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2.1.2 Vrednostni papirji

Vrednostne papirje v osnovi delimo na lastniSke in dolzniske. Lastniski vrednostni papirji so
delnice, najbolj razsirjena oblike dolzniSkih vrednostnih papirjev pa so obveznice. Z vsemi
vrednostnimi papirji je povezano tveganje, ki je za nekatere bolj in za druge manj znacilno.
Danes so vse bolj priljubljeni izvedeni finan¢ni instrumenti in razlicne oblike vzajemnih
skladov.

a) Delnice

Delnica je lastniski vrednostni papir. Njen lastnik je lastnik dela kapitala podjetja, ki je izdalo
delnice. Delnicarji nimajo zagotovljenega povracila glavnice niti obresti, imajo pa pravico do
soodlo¢anja v podjetju. Podjetja, ki poslujejo z dobickom, ponavadi letno izplacajo dividende
lastnikom delnic. O visini dividende odlocajo lastniki druzbe na skups$éini. Poleg dividend pa
so lastniki delnic upraviceni tudi do kapitalskih dobic¢kov, v kolikor imajo zadosten delez
delnic v lastniski strukturi podjetja (Kleindienst, 2001, str. 128). Delnice delimo na navadne
in prednostne, z njimi trgujejo borznoposredniske druzbe, v zadnjem Casu pa se je tovrstni
posel razsiril tudi v ponudbo bank. V okviru ban¢ne ponudbe je tovrstna storitev namenjena
premoznejSim komitentom oziroma strankam privatnega bancnistva.

b) Obveznice

Obveznica je dolzniski vrednostni papir. Vlagatelj v obveznice ne postane lastnik podjetja,
ampak posojilodajalec. Z nakupom obveznice vlagatel] nima pravice do soupravljanja
podjetja, pac¢ pa do vracila glavnice in obresti. Nacin vracila glavnice in obresti so razli¢ni, saj
podjetja lahko glavnico vracajo sproti (anuitetno) ali ob zapadlosti dolga. Podjetje lahko
obresti placuje v nespremenljivem znesku ali pa veze njihovo viSino na inflacijo ali tujo
valuto. Izdajatelji placujejo obresti letno ali polletno (ob zapadlosti kupona). Trgi z
obveznicami in drugimi dolzniskimi paprji so bistveno vecji kot delniski. Glede na izdajatelja
lo¢imo drzavne obveznice, obveznice lokalnih skupnosti, podjetniske obveznice, hipotekarne
obveznice, obveznice zveznih agencij in obveznice tujih drzav (Jesenek, 2003, str. 71).

¢) Izvedeni financni instrumenti

Izvedeni finan¢ni instrumenti so navadno pogodbe, s katerimi se stranki dogovorita o
zamenjavi dolocenih stvarnih ali finan¢nih sredstev na doloCen dan ali dneve v prihodnosti.
So oblike zavarovanj, s katerimi lahko lastniki (ponavadi vrednostnih papirjev) obvladujejo
prihodnje prihodke in poslovne izide (Verbole, 2007).

Zakon o trgu finan¢nih instrumentov (ZTFI, julij 2007) doloca izvedene finan¢ne instrumente
kot pravice in obveznosti:
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- katerih vsebina je glede vrednosti posredno ali neposredno odvisna od cene
vrednostnega papirja, tuje valute, blaga, viSine obrestne mere, indeksa oziroma ocene
kreditne sposobnosti ali podobnih spremenljivk,

- ki ne zahtevajo zaCetne Ciste finan¢ne nalozbe ali ki zahtevajo le majhno zacetno ¢isto
finan¢no nalozbo,

- ki se poravnavajo v prihodnosti.

Vrednost izvedenih finan¢nih instrumentov je povsem odvisna od gibanja teCaja financnega
instrumenta iz katerega so izvedeni. Ti finan¢ni instrumenti so lahko delnice, delniski indeksi,
razline valute, obrestne mere ali drzavne obveznice. Trgovanje z izvedenimi finan¢nimi
instrumenti se razlikuje od trgovanja z delnicami. Ko opravimo nakup delnice ali
nepremicnine, postanemo njeni lastniki. Pri nakupu opcijske pogodbe, pa pridobimo le
pravico do nakupa ali prodaje delnice ali drugega finan¢nega instrumenta po vnaprej doloceni
ceni in do doloCenega dne v prihodnosti, ne pridobimo pa lastnistva nad vrednostnim
papirjem (Jesenek, 2003, str. 105).

d) Vzajemni skladi

Vzajemni sklad je premozenje vlagateljev, ki ga druzba za upravljanje razporeja v razlicne
vrednostne papirje in podobne nalozbe. Sklad ima spremenljiv kapital, kar pomeni, da z
vplacili novih vlagateljev raste tudi sam. Vzajemni skladi lahko vlagajo denar v domace ali
tuje vrednostne papirje. Glede na sestavo nalozb jih delimo na delniske, obvezniske, meSane,
indeksne sklade, sklade skladov in sklade denarnega trga. Od sestave nalozb sklada sta
odvisna tudi tveganje in donos (Jesenek, 2003, str. 78). Nalozba v vzajemne sklade je
namenjena predvsem malim investitorjem, ki jim je na ta nacin omogoceno posredno
kupovanje vrednostnih papirjev (Vene, Grubisa, 2000, str. 221).

Najbolj donosni in hkrati tudi najbolj tvegani so delniski skladi, ki imajo pretezni del svojega
portfelja nalozenega v delnice razli¢nih podjetij, ostali del pa predstavljajo gotovina na raunu
in izvedeni finan¢ni instrumenti. Malo manj donosni so mesani skladi, ki imajo portfelj sklada
razprSen v primerno kombinacijo delnic in obveznic, odvisno od trenutnega stanja na
finan¢nih trgih.

Mesani skladi so manj tvegani in zagotavljajo nekoliko niZji donos. Se niZje donose beleZijo
obvezniski skladi, katerega portfelj sestavljajo tiste vrste obveznic, ki mu jih nalozbena
politika sklada dovoljuje. Najmanj tvegani in posledi¢no tudi najmanj donosni so skladi
denarnega trga. Njihov portfelj sestavljajo visoko likvidne kratkorocne obveznice in
zadolZnice podjetij, bank, in drugih finan¢nih ustanov ali drzave.

Indeksni sklad je relativno novejSa oblika vzajemnih skladov. Gre za sklad, ki kolikor je
mozno natancno posnema gibanje izbranega borznega indeksa. Cilj takSnega sklada ni
izboljsati rezultate primerljivega indeksa, temve¢ se mu najbolj priblizati. Donosi niso enaki
primerljivemu indeksu, temec so znizani za upravljalsko provizijo sklada. Z namenom Se
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vecje razprsitve tveganja so ustanovljeni skladi skladov, ki svoja sredstva nalagajo v tocke
drugih vzajemnih skladov.

2.1.3 Banéno-zavarovalni produkti

Banke v Zelji po univerzalnosti v svojo ponudbo vkljucujejo tudi zavarovalne produkte.
Trend, ki je zaznamoval bancni sektor, se imenuje banc¢no zavarovalniStvo (ang. bank
assurance). Ker so banke v zadnjih nekaj letih obcutile izrazito zmanjSevanje obrestnih
prihodkov, intenzivno i§¢ejo nove vire zasluzkov, ki so v tem primeru zavarovalne provizije.

V Sloveniji poznamo dve obliki ban¢nega zavarovalnistva in sicer: prva oblika je varevanje
in nalozbe z zivljenjskim zavarovanjem, ki jih sestavljajo storitve odvisne od oblike
upravljanja s prihranki glede na strankino pripravljenost za prevzem tveganja; drugo obliko pa
predstavljajo v bancne storitve (kot so krediti, kartice in osebni racuni) vgrajena zivljenjska in
nezgodna zavarovanja, ki predstavljajo dodano vrednost ban¢nih storitev s katero bi povecali
zadovoljstvo in nagradili zvestobo najboljsih strank banke ali kot kritje dolga v primeru smrti
(Aver, Pustati¢nik, 2004, str. 7).

V okviru ponudbe zavarovalnih produktov je najbolj aktualno Zivljenjsko zavarovanje za
primer smrti, kjer je zavarovalna vsota enaka visini odobrenega posojila in pada z nizanjem
terjatve banke do posojilojemalca. Med bolj zahtevne produkte pa spadajo zivljenjska
zavarovanja vezana na tocke investicijskih skladov, zivljenjska zavarovanja vezana na
dolocene indekse in pokojninska zavarovanja. Gre za zelo fleksibilne produkte, ki se
prilagajajo Zeljam in potrebam strank.

2.2 Druga svetovanja
2.2.1 Davéno svetovanje

Pri odloc¢anju o nalozbah ima pomembno vlogo davcni vidik. Strankam privatnega bancnistva
je namenjeno svetovanje na podro¢ju davka od kapitalskih dobi¢kov, dohodnine, prispevkov
za socialno varnost, davka od dobicka pravnih oseb, domacega in mednarodnega davénega
naértovanja ter med drugim tudi zastopanja strank v postopkih pred davénimi organi (Savli,
2004, str. 44).

Privatni ban¢nik mora biti seznanjen o davénih obveznostih in ugodnostih svojih premoznih
strank v tolik$ni meri, da zna svojim strankam razporediti premozenje v takSne financne
nalozbe, ki poleg donosov prinesejo tudi ¢im manjSe davéne obveznosti. Ker gre za izredno
premozne stranke, je davéno svetovanje toliko bolj aktualno tudi v smeri ustanavljanja
podjetij v tako imenovanih davénih oazah (Smajdek, 2006, str. 17).
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2.2.2 Nepremi€éninsko svetovanje

Vlaganje v nepremicnine je v Sloveniji Ze precej ustaljena praksa. Gradnja stanovanjskih
objektov v zadnjih letih belezi precejSnjo rast. Rasti cen, ki smo jim bili pri¢a v zadnjih petih
letih, so se nekoliko umirile. Napovedi za prihodnost glede na globalno ohlajanje
gospodarstva niso preveC obetavne, a vendarle ne smemo povsem zanemariti vlagateljev v
nepremicnine. Pri izbiri nepremicnine je potrebno uposStevati najbolj osnovne dejavnike:
lokacija, velikost, velikost zemljis¢a, namembnost, uporabnost in zazidljivost. Ne gre
spregledati tudi v kakSnem stanju se nepremicnina nahaja in kakSna bi bila morebitna nujna
vlaganja. Seveda pa je vse to odvisno predvsem od namena uporabe nepremicnine.

V okviru nepremiCninskega svetovanja je pomembno, da zna privatni ban¢nik stranki
svetovati pri osnovnih transkacijah z nepremic¢ninami, da zna podati okvirno ceno ter
predvsem odkriti morebitne poslovne priloznosti.

2.2.3 Pokojninsko svetovanje

V Sloveniji imamo tri steberni sistem pokojninskega zavarovanja. Glavnino dohodkov v
pokojnini si ljudje priskrbijo iz naslova obveznega placevanja pokojninskih prispevkov od
svojih dohodkov v svoji aktivni delovni dobi, ki predstavlja prva dva stebra. Tretji steber je
definiran kot prostovoljen in se uresnicuje preko rentnih programov razli¢nih financnih
institucij. Posamezniki se sami odloc¢ajo na kakSen nac¢in bodo obogatili svoje prihodke po
zakljuceni aktivni delovni dobi, bodisi z vkljuéitvijo v kaksno shemo pokojninskih zavarovanj
oziroma var¢evanj, bodisi z drugimi kapitalskimi nalozbami.

Drzavna pokojninska blagajna se v Sloveniji financira po nacelu medgeneracijske izmenjave,
kar pomeni, da aktivna generacija s svojimi prispevki placuje pokojnine upokojencem in
hkrati pri¢akuje, da bo generacija njihovih otrok po enakem sistemu placevala pokojnine njim
(Voncina et al., 2002).

Sistem pokojninskih zavarovanj najbolj obremenjujejo dejstva, da drzava vedno bolj prelaga
breme socialne varnosti na drzavljane, da se prebivalstvo stara, nizka rodnost in vedno visja
starostna upokojitvena meja (Mis Svoljsak, 2001, str. 119).

3 PRIVATNO BANCNISTVO V PRIHODNOSTI

Dejavnost privatnega banc¢niStva se nenehno spreminja. Z globalnega vidika je bila v zadnjih
nekaj letih delezna kar nekaj trznih sprememb. V prihodnosti bo soofena s precejsnjimi izzivi.
Financne institucije, ki nudijo tovrstne storitve, bodo morale razviti poslovne modele in
spremeniti poslovne strategije, da bodo fleksibilne in se uspeSno odzivale na trzne
spremembe. PriCakovati je predvsem vi§jo rast trgov in rast posameznih segmentov finan¢nih
produktov.
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Klju€en vir dobickov iz dejavnosti privatnega bancniStva v prihodnosti predstavljajo drzave
Severne Amerike in Evrope, kjer je privatno banc¢nistvo dobro razvito. Vedno vecji potencial
rasti trga privatnega bancnistva pa predstavljajo novejsi, razvijajoci se trgi iz Azije, Srednjega
Vzhoda, latinske Amerike in vzhodne Evrope. Nekaj vecjih svetovnih bank, ki nudijo
privatno bancniStvo, so ze zacele z aktivnostmi prodora na tri klju¢ne trge, to so Kitajska,
Indija in Rusija (Maude, 2006, str. 257).

Na podrocju offshore privatnega bacnistva je pri¢akovati, da bo le-to po rasti v prihodnje
prehitelo onshore ponudbo. Najbolj izpostavljena offshore trga sta Singapur in Hong Kong,
saj bosta najverjetneje akumulirala sveze premozenje iz azijskih drzav, ki bo glede na
gospodarske napovedi enormno. Nekatere najbolj optimisti¢ne napovedi kazejo na to, da naj
bi Singapur do leta 2010 prehitel Svico in postal najvedji center offshore privatnega
bancnistva.

V prihodnosti bodo morale finanéne institucije, ki imajo v svoji ponudbi privatno ban¢nistvo,
dati precejSen poudarek na iskanje novih prijemov uspeSnega servisiranja ze obstojeCih
strank. Do zdaj zelo pogosto izpostavljanje lojalnosti naj bi zamenjala predvsem dodana
vrednost stranki. Vedno bolj je pomembno opazovanje strank, zaznavanje njihovega
zadovoljstva. Poudariti je potrebno funkcije in uéinke kvalitetnega odnosa, ki se vzpostavi
med stranko in privatnim banénikom. Prav tako je velikega pomena oblikovanje stroskovno
ucinkovite strategije poslovanje in distribucije.

Najbolj korenita sprememba, ki je v zadnjih letih doletela privatno ban¢nistvo, je sprememba
strategije prodaje finan¢nih produktov. Le-ta se je spremenila v bolj sofisticirano obliko
poslovanja s strankami, kjer imata najvec¢ji pomen zaupljiv odnos med stranko in privatnim
ban¢nikom in Siroka paleta novih produktov, ki prinasajo $e vec¢jo dodano vrednost za
stranko.

V Tabeli 4 na strani 21 so prikazane spremembe trendov, ki so zaznamovale privatno
bancnistvo. Strategijo prodaje produktov so prerasli vedno Sirsi okviri zahtev strank, ki zelijo
predvsem dobrega skrbnika za njihovo premozenje, zato je pomembno, da svojemu
privatnemu bancniku absolutno zaupajo.

Stranke zahtevajo vedno ve¢ dodane vrednosti, ker so ¢edalje bolj poucene o dogajanju na
finan¢nih trgih ter s svojim znanjem zahtevajo vedno vecje donose. Obravnava celotnega
premozenja je aktualna predvsem z vidika, da privatno bancnistvo nudi upravljanje ve¢ vrst
premozenja, ne-le finan¢nega.

Posledica hitrega razvoja finanénih trgov je mnozica izvedenih finan¢nih instrumentov in
drugih alternativnih finan¢nih oblik. Razdrobljenost ban¢nih institucij je zamenjal nov trend
konsolidacije oziroma teznje k univerzalnemu banc¢nistvu, ki je sedanji trend vecine bank po
svetu.
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Novost je tudi anuitetno zaraCunavanje za storitve privatnega bancnisStva. To je v domeni
vsake posamezne banke. Najnovejsi trend je vkljuitev v ponudbo nefinancne storitve
zivljenjskega stila. Te so posledica vedno hitrejSega tempa zivljenja, predvsem pa so

povezane z pomanjkanjem ¢asa ali volje za urejanje tovrstnih storitev novih premoznejSih
ljudi.

Tabela 4: Preoblikovanje trendov privatnega bancnistva

Stari trendi Novi trendi
prodaja produktov — zaupanje privatnemu bancniku
diskretnost in ohranitev sredstev — vedno vecja dodana vrednost
osredotocenost na investicije — obravnava celotnega premozenja
delnice, obveznice — alternativne nalozbe, derivativi
razdrobljenost - konsolidiranost
zara¢unavanje ob posameznih — anuitetno zaraCunavanje
transakcijah

— nefinanéne storitve zivljenjskega stila

Vir: Thomson Tod, UBS Asset Gathering Conference, 31. marec 2005.

Kljuéni dejavniki, ki naj bi v prihodnosti mo¢no vplivali na dobickonosno rast iz dejavnosti
privatnega bancniStva so nove geografske razseznosti, poglabljanje odnosa med privatnimi
bancniki in strankami ter novosti v okviru ponudbe storitev.

3.1 Nove geografske razseznosti

V napovedih o potencialnih novih trgih, ki bodo dosegali najvi§je stopnje gospodarske rasti,
dobickov in s tem najve¢ moznosti za razvoj privatnega banc¢nistva, se najveckrat omenjajo
tako imenovana BRIC gospodarstva (ang. BRIC economies), to so gospodarstva drzav
Brazilije, Rusije, Indije in Kitajske. Iz Goldman Sachs-ove raziskave iz leta 2003 je razvidno,
da bodo omenjena BRIC gospodarstva postala pomembne gospodarske velesile v bliznji
prihodnosti. Projekcije kazejo, da naj bi gospodarstvo Indije do leta 2032 prehitelo

gospodarstvo Japonske, medtem ko naj bi gospodarstvo Kitajske do leta 2041 prehitelo celo
ZDA (Goldman Sachs Survey, 2003).

Druge ugotovitve so Se:

- panozna rast privatnega bancniStva v Severni Ameriki in Evropi naj bi izvirala
predvsem iz Ze obstojecih strank. Trg Severne Amerike bo rasel hitreje od evropskega
in tako $e naprej ostajal na prvem mestu;

- na razvijajoc¢ih se trgih naj bi se privatno ban¢nistvo razvijalo predvsem zaradi novih
strank. Na trgih srednjega Vzhoda naj bi po privatnem banc¢niStvu povprasevale
predvsem nove potencialne stranke, ki bodo premozenje najpogosteje podedovale.
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Drugi viri premozenja na tem geografskem podro¢ju pa izvirajo iz dejavnosti
energentov;

- premozenje akumulirano na offshore ravni naj bi v Evropi raslo pocasneje kot tisto
pridobljeno z onshore privatnim banc¢niStvom. Razlogi za to ti¢ijo predvsem v
regulatornih pritiskih na transparentnost in razkritje vseh ban¢nih poslov.

3.2 Poglabljanje odnosa do strank

Politika poslovanja privatnega banc¢nistva v prihodnosti daje poudarek na Se kvalitetnejSem
odnosu med stranko in privatnim ban¢nikom oziroma banko. Po pri¢akovanjih naj bi se
najbolj povecalo Stevilo premoznejSih v srednjem razredu. Ti predstavljajo sredstva v
upravljanju (ang. Asset Under Management) v razponu od enega milijona ameriskih dolarjev
do 30 milijonov ameriskih dolarjev. Pomembne;jsi cilj v prihodnosti je oblikovati §irSo paleto
storitev, ki bi zadovoljila tako individualne potrebe stranke, hkrati pa bi lahko pokrila Se
potrebe po upravljanju morebitnega druzinskega premozenja. Novi kljuen segment strank
privatnega bancnistva naj bi tako predstavljali mladi ¢lani bogatih druzin in novi bogatasi.

Privatni ban¢niki morajo svoja znanja nenehno izpopolnjevati, da bi pridobili ¢imvecje Stevilo
novih strank ter ¢imboljSe servisirali obstojece stranke. V prihodnje naj bi Se bolj poudarili

naslednje segmente:

- razumevanje potreb strank: sistematicno preverjanje zelja strank z anketami, z

namenom ocene zadovoljstva s storitvami, produkti in cenami;

- osredotociti se na kvalitetne stranke: pomembno je pridobivanje strank, ki se odlocajo

za vse vrste investicij, da bi dosegale ¢imboljSe donose in posredno tudi banki
prinasale kar najvecje koristi. Najpogosteje uporabljeni kriteriji za delitev strank so
sredstva v upravljanju (ang. Asset Under Management), nagnjenost k tveganju,
geografska delitev in pa delitev glede na vir premoZenja. Privatni ban¢nik naj bi znal
presoditi za kakSno vrsto stranke gre in se osredotociti na novacenje strank, ki imajo le
najboljSe atribute za uspesSno dolgoro¢no sodelovanje;

- dodane vrednosti za stranke: privatni ban¢niki morajo dobro preuciti strankine potrebe

in pri¢akovanja. Predvsem je pomembno dobro oceniti kaj strankam prinasa najvecje
zadovoljstvo, saj se le na ta na¢in lahko vzpostavi Se pristnej$i odnos, ki mora temeljiti
na zaupnosti, varnosti in profesionalnem nastopu. Finan¢na institucija mora imeti
Sirok nabor tako tradicionalnih kot tudi najnovejsih finanénih produktov in storitev, da
bi stranki prinesli kar najve¢ dodane vrednosti (Maude, 2006, str. 269).

3.3 Novosti v ponudbi storitev

Inovacije finan¢nih produktov so izrednega pomena v ponudbi privatnega bancniStva.
Podobno kot v drugih ban¢no-finanénih dejavnostih, je tudi dejavnost privatnega bancnistva
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odvisna od drugih sektorjev, ki producirajo nove finan¢ne produkte. Najpogosteje so to
investicijske banke in druga financna podjetja. Zaposleni znotraj privatnega bancniStva bi
tezko sami oblikovali nove produkte. Privatni ban¢niki najpogosteje ponujajo paleto storitev,
ki jih nudijo poslovne banke, investicijska banc¢nisStva, borznoposredniske hise in druga
svetovalna podjetja iz razli¢nih podrocij. Vsa ta ponudba je dopolnjena z modernimi pristopi
servisiranja najpremoznejsih strank in ugledom banke.

V finan¢nem okolju je prisoten trend skrajSevanja zivljenjskega cikla finan¢nih produktov.
Nenehno je prisotno oblikovanje novih instrumentov, da bi kar najbolje izkoristili delovanje
finan¢nih trgov v razli¢nih pogojih. Da bi finan¢ne institucije delovale uspesno, je potrebno
umakniti iz ponudbe produkte, ki ne prinasajo dovolj koristi in hkrati jemljejo prostor bolj
dobickonosnim produktom. Privatni ban¢nik mora najti ustrezno kombinacijo vseh
produktov, ki jih ima na voljo, da bi optimalno razpr$il sredstva in jih maksimalno
oplemenitil.

Med novimi produkti, ki zaznamujejo ponudbo privatnega bancnistva, najbolj izstopajo
nefinancne storitve Zivljenjskega stila. Te so razdeljene v Stiri sklope:

- Organizacija oziroma oblikovanje zivljenjskega stila: vkljuCuje pomo¢ pri
organiziranju razlicnih aktivnosti in dogodkov, ki so lahko vezani na rekreacijo,
zabavo, nakupovanje ali za posebne priloznosti;

- Organizacija potovanj: zajema urejanje vseh pomembnih zadev pri poslovnih ali
zasebnih potovanjih;

- Upravljanje z nepremiCninami: gre za storitve, ki vkljuujejo vzdrZevanje
nepremicnin, pomo¢ pri nakupu ali prodaji nepremicnine, selitvene storitve in drugo;

- Pridobivanje in upravljanje luksuznih dobrin: storitev vkljucuje svetovanje pri nakupu

luksuznih dobrin in pri upravljanju z njimi. Med luksuzne dobrine se Stejejo umetnine,

- zbirke numizmatike, zasebna letala, jahte in jadrnice ter prestizne nepremicnine
(Incorporating Lifestyle Services into the Wealth Management Proposition Survey,
2003).

Tovrstne nefinan¢ne storitve so vkljucene v ponudbo nekaterih bank, predvsem pa v ponudbe
druzinskih svetovalnih podjetij, ki se ukvarjajo s privatnim ban¢nis§tvom. Gre za precej drzne
storitve v okviru privatnega banc¢nisStva, ki se na splosno gledano niso prijele na pomembnih
trgih kot sta ZDA in Evropa. V boljSem izhodis¢u za ponudbo storitev zivljenjskega sloga v
okviru privatnega banc¢nistva, so absolutno velike banke, ki ze imajo zgrajene kvalitetne
odnose s strankami. Privatni ban¢niki ocenjujejo, da lahko stranke v novih storitvah
prepoznajo nove vire prihodkov, po drugi strani pa se Se izboljsa njihov medsebojni odnos.
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4 UVEDBA PRIVATNEGA BANCNISTVA V NLB d.d.

4.1 Predstavitev banke NLB d.d.

NLB Skupina je najvecja slovenska mednarodna finan¢na skupina. Njen trzni delez v
slovenskem ban¢nem sektorju je konec leta 2007 znasal 31,40 %. Skupino NLB d.d. danes
sestavlja 61 Clanic v 16 drzavah oziroma 18 trgih in sicer: 17 bank in 1 podruznica v tujini v
bancniStvu, 11 lizing podjetij, 11 podjetij za financiranje mednarodne trgovine (faktoring,
forfetiranje, izvozno financiranje), 5 druzb v zavarovalniStvu, druzba za upravljanje s
premozenjem in 17 druzb z ostalih ban¢no finan¢nih podrocij.

Nova Ljubljanska banka d.d., najpomembnejsa ¢lanica Skupine, je po bilancni vsoti, trznem
delezu in po Stevilu zaposlenih najvecja med slovenskimi bankami. Je univerzalna banka z
vodilnim poloZajem na podro¢ju poslovanja s prebivalstvom, gospodarskimi druzbami in
zasebniki ter na podrocju investicijskega bancnistva. Kljucni cilj banke je Siritev univerzalno
bancne financne ponudbe na domacem in tujih trgih. Nova Ljubljanska banka d.d. spada med
najbolje ocenjene banke v srednji in vzhodni Evropi s strani mednarodnih rating agencij.
Dolgorocne bonitetne ocene so: Moodys Aa3, Fitch A-, Capital Intelligence: A+.

Slika 2: Bilancna vsota NLB in drugih bank v letu 2007

@ Skupina NLB
m Ostale banke

Vir: Letno porocilo NLB 2007.
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4.2 Zgodovina banke

Zacetki ustanovitve Nove ljubljanske banke segajo v leto 1889, ko je bila v Ljubljani
ustanovljena prva hranilnica z nazivom Mestna hranilnica Ljubljanska. Leta 1955 je bila
ustanovljena Komunalna banka Ljubljana , katera je Sirila svojo skupino, poslovala pa je tudi
s tujino. Leta 1980 se Kreditna banka in hranilnica Ljubljana preimenuje v Ljubljansko banko,
Ljubljana, iz katere se je leta 1978 oblikovala Skupina Ljubljanske banke.

Pomembnejse obdobje za banko se je zacelo v zacetku devetdesetih, ko je potekala
preobrazba bank Skupine Ljubljanske banke v delniSke druzbe. Leta 1992 je skladno z novo
ban¢no zakonodajo ban¢na skupina Ljubljanske banke formalno prenehala delovati, njene
¢lanice pa so nadaljevale poslovanje popolnoma samostojno, z nekaj ohranjenimi kapitalskimi
in poslovnimi povezavami. Leto kasneje se je s prenosom slabih terjatev na Agencijo za
sanacijo bank in hranilnic zacel proces sanacije.

Leta 1994 je Drzavni zbor Republike Slovenije sprejel odloitev o ustanovitvi Nove
Ljubljanske banke d.d., ki je od Ljubljanske banke prevzela celotno premozenje in
poslovanje. V naslednjih letih se je NLB uspesno S$irila in odpirala nove poslovne enote po
celi Sloveniji.

Leta 1997, ko se je sanacija zakljucila, sta bila imenovana nadzorni svet banke in uprava
ocenami za banke v srednji in vzhodni Evropi. Se v istem letu se je Skupini NLB pridruzilo
pet slovenskih bank, v katerih je NLB ze bila lastnica deleza kapitala, v naslednjih letih pa se
trend pridruzevanja bank Skupini NLB Se nadaljuje. Leta 2000 je NLB skupaj z
Zavarovalnico Triglav ustanovila Skupno pokojninsko druzbo d.d..Svetovne rating-agencije
ves Cas nagrajujejo uspesno poslovanje z dobrimi ocenami.

Leta 2001 je Vlada Republike Slovenije sprejela Program privatizacije banke. Prva faza
privatizacije se je uspeSno koncala septembra 2002 s prodajo 34-odstotnega deleza drzave
belgijski ban¢no-zavarovalni skupini KBC in 5-odstotnega deleza Evropski banki za obnovo
in razvoj. Vpliv belgijskih lastnikov se je zelo hitro pokazal v raz§irjeni ponudbi storitev, ki je
vkljuCevala Ze zametke Privatnega banc¢niStva. Storitev je bila sicer ponujena v okviru
Osebnega banc¢nistva in Se ni bila v celoti oblikovana. Novost na trgu je bila ustanovitev
banc¢no-zavarovalne druzbe NLB Vita, kot joint venture s KBC. S tem si je Skupina NLB
zagotovila vpetost v sodobne trende pri razvoju storitev, ki niso klasi¢no banc¢ne ter v letu
2004 ustanovila Se druzbo NLB Skladi, ki upravlja storitev upravljanja premozenja. Banka je
v vseh letih razvoja svoje poslovanje Sirila tudi na druge trge, predvsem na trge juhovzhodne
Evrope.
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4.3 Privatno banc¢nistvo

4.3.1 Prvotni koncept privatnega banénistva

V NLB d.d. je bil kot storitev individualne obravnave premoznejsih strank pred desetimi leti
ustanovljen sektor Osebnega ban¢nistva. PremoZznejS$im strankam je namenjen osebni bancnik,
ki skrbi za uspesno izvajanje vseh bancnih poslov, ki jih stranka Zeli in potrebuje. Vendar v
okviru te ponudbe ne gre za upravljanje strankinega premoZzenja. Aktualni posli v okviru
Osebnega ban¢nistva so ban¢ni in finan¢ni produkti ter z njimi povezane transakcije. Osebni
ban¢niki so kompetentni za finan¢no svetovanje strank brez Cakanja v vrsti; spremljajo
strankine Zelje in potrebe ter jo obves¢ajo o novostih in zapadlosti depozitov, limitov, nalozb
in kreditov.

Ideje o ustanovitvi posebne obravnave oziroma servisiranja najpremoznejsih strank banke so
se pojavile v letih 1999 in 2000. V drugi polovici leta 2000 je bila narejena trzna raziskava o
moznostih uvedbe Privatnega bancniStva v ponudbo NLB d.d., kot prve banke pri nas, ki bi to
novo storitev vpeljala na trg. Trzno raziskavo je izvedlo podjetje CATI Center, njeni rezultati
pa so bili spodbudni v vseh segmentih, ki zadevajo sprejem in uporabo tovrstne bancne
storitve. V okviru raziskave je bila izvedena tudi anketa med najpremoznejSimi strankami
banke, ki so primarna ciljna skupina vsakega privatnega ban¢niStva po svetu. Na tem mestu bi
omenila problem nedostopnosti podatkov o Stevilu najbogatejSih Slovencev. Ta problem je
pere¢ tudi v tujini. Na podlagi prej omenjene raziskave so v CAPI Centru ocenili, da je v
Sloveniji okoli 5% aktivnega prebivalstva, ki naj bi bilo nadpovprecno premozno (Trzenjska
strategija za privatno bancnistvo NLB, 2000).

Na podlagi ugodnih rezultatov raziskave in ankete se je v banki zalela aktivna priprava
trzenjske strategije za privatno bancniStvo. Ponudba storitve privatnega bancniStva je bila
sprejeta kot strateski cilj Skupine NLB, ki je Zelela zapolniti trZzno niSo kot prva v Sloveniji.
Pri oblikovanju strategije je bil v okviru tedanje razvitosti finan¢nih trgov najbolj perec
problem sestava ponudbe ter profila kadra. Sektor privatnega bancniStva bi deloval
decentralizirano po poslovnih enotah banke, kjer bi bili locirani svetovalci-privatni ban¢niki.

Septembra leta 2002 je bila na Upravi potrjena strategija za privatno ban¢niStvo. Oblikovana
je bila prva ponudba storitev privatnega banc¢niStva. Ponudba je bila revidirana tudi s strani
KBC-ja, ki je v tem letu vstopil v lastniSko strukturo Nove Ljubljanske banke d.d.. V podani
oceni so v KBC-ju izrazili dvome v dveh zadevah: a) organizacija: menili so, da bi morala biti
storitev umescena v okvir poslovne mreze ter organizirana centralizirano; b) ponudba naj bi
bila dostopna preSiroki mnozici komitentov. Kljub pomislekom KBC-ja je bila skupno
potrjena odlocitev o vstopu na trg.

V nadaljevanju so na kratko povzete bistvene sestavine prve ponudbe storitev privatnega
banc¢nistva NLB d.d..

26



Vstopni kriteriji so bili naslednji:

- vrednost finan¢nega premozenja nad 104.323,00 € ( nad 25 mio SIT),
- vrednost dohodkov na letnem nivoju nad 62.593,00 € (nad 15 mio SIT),

- realno premozenje nad 208.646,00 € (nad 50 mio SIT).

Ponudba storitve privatnega bancnistva je obsegala Stiri sklope:

1. Upravljanje odnosa s komitentom:

- finan¢no nacrtovanje in svetovanje,

- opravljanje tekoc¢ih ban¢nih poslov preko platinastega racuna,

- razpoloZljivost osebnega svetovalca za privatno banc¢niStvo v skladu s potrebami in
zeljami komitenta,

- osnovna ban¢na svetovanja,

- koordiniranje vseh dodatnih zahtevnejsih svetovanj,

- koordiniranje vseh finan¢nih poslov v okviru Ban¢ne skupine NLB d.d.,

- porocanje in obvescanje komitenta v skladu z njegovimi Zeljami.

2. Upravljanje finan¢nega premozenja komitenta:

- opravljanje storitev individualnega upravljanja premozenja v vrednostnih papirjih in
investicijskih skladih,

- opravljanje storitev investiranja v investicijske druzbe, vzajemne sklade, pokojninske
druzbe in pokojninske sklade,

- opravljanje borzno posrednisSkih poslov in poslov trgovanja z domacdimi in tujimi
vrednostnimi papirji, skladno z vsakokratno ponudbo banke in glede na dogovor s
komitentom.

3. Izvajanje redne ban¢ne ponudbe

4. ZahtevnejS$a svetovanja:

- dav¢no svetovanje,

- pravno svetovanje,

- investicijsko svetovanje,

- nepremicninsko svetovanje,
- pokojninsko svetovanje.

Storitve privatnega banc¢niStva so se v opisani obliki nudile do konca leta 2004. V tem casu
poslovanja so se pokazali solidni rezultati, vendar koncept organizacije in izvedbe storitev ni
bil primeren za dolgoroc¢no poslovanje.
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4.3.2 Nov koncept privatnega ban¢nistva

V letu 2003 so se zacele priprave novega koncepta storitev privatnega ban¢nistva NLB d.d..
Februarja 2004 je bila na Upravi sprejeta Strategija prenove privatnega bancniStva. Glavne
spremembe oziroma novosti so bile:

- centralizacija vseh aktivnosti v Sektor za privatno bancniStvo skupaj z regionalnimi
svetovalci za privatno banc¢nistvo, ki so ustrezno razporejeni po vsej Sloveniji;

- sprememba vstopnih premozenjskih kriterijev za sprejem novih strank v privatno
bancnistvo;

- izboljSanje nivoja storitve na podro¢ju nalozbenega svetovanja;

- vsi prihodki iz naslova izvajanja storitev v okviru privatnega banc¢nistva za dolo¢eno

.....

Nova organizacija bi naj zagotovila optimalno $tevilo svetovalcev za privatno banc¢nistvo,
izbor ustreznih svetovalcev za servisiranje najpremoznejSih in najzahtevnejsih strank NLB
d.d. ter locCitev dela svetovalcev za privatno bancnis§tvo od delovnih obveznosti, ki so
povezane z izvajanjem aktivnosti izven okvirov privatnega banc¢niStva. Pomembna je
prisotnost svetovalcev za privatno banc¢nistvo tudi po regionalnih centrih, kjer je ugotovljen
zadostni trzni potencial.

Spremembe vstopnih kriterijev so bile poleg delitve na centralno in ostale regije, naslednje:

1.Centralna regija:

a) vrednost finan¢nega premozenja nad 250.375 € oz. 60 mio SIT (prej 104.323 € oz. 25
mio SIT)

b) vrednost neto dohodkov na letnem nivoju nad 62.593 € oz. 15 mio SIT (se ne spremeni)
¢) realno premozZenje nad 625.938 € oz. 150 mio SIT (prej 208.646 € oz. 50 mio SIT).

2.Ostale regije:

a) vrednost finan¢nega premozZenja nad 166.917 € oz. 40 mio SIT (prej 104.323 € oz. 25
mio SIT)

b) vrednost neto dohodkov na letnem nivoju nad 50.075 € oz. 12 mio SIT (se ne spremeni)
¢) realno premozenje nad 500.751 € oz. 120 mio SIT (prej 208.646 € oz. 50 mio SIT).

Na podro¢ju storitev finanénega nacrtovanja, nalozbenega svetovanja oziroma upravljanja
celotnega premozenja je bilo potrebno nadalje razvijati in konsistentno implementirati
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naslednja podrocja s ciljem, da bi bile stranke dejansko delezne polne vrednosti, ki jo mora
zagotavljati privatno ban¢nistvo:

- diskrecijsko upravljanje premozenja,
njihovih obstojeCih in potencialnih nalozb preko skrbno izbranih svetovalcev za
privatno banc¢nistvo in strokovnjakov za upravljanje premozenja NLB d.d. in druzbe
NLB Skladi,

- stranke prejemajo tedenska in mese¢na porocCila o gibanjih na slovenskem in tujih
trgih kapitala,

- dav¢no optimiranje v sodelovanju s pogodbenim partnerjem Deloitte& Touche,

- zapusCinsko svetovanje,

- gotovinske transakcije in krediti,

- razvoj produktov.

Dne 8.oktobra 2004 je Uprava potrdila ustanovitev nove organizacijske enote Sektor za
privatno bancnistvo. Sektor je zacel delovati 1. januarja 2005, za direktorico sektorja je bila
izbrana Irena Cuk, ki Privatno ban¢nitvo uspes$no vodi $e danes. Sektor so sestavljali:
vodstvo sektorja, upravljalec premozenja, referent podpore in 5 svetovalcev za privatno
bancnistvo.

Prenovljena storitev privatnega bancnistva je bila naslednja:

1.Upravljanje premoZenja stranke, ki vsebuje: a) diskrecijsko upravljanje in b) nalozbeno
svetovanje. V tem so zajeti vsi produkti oziroma storitve v okviru katerih stranka lahko
plemeniti svoja sredstva, kot so individualno upravljanje premozenja za dobro poucene
investitorje, NLB Skladi, NLB Vita, trgovanje z vrednostnimi papirji na slovenskem in tujih
trgih, izvedeni finan¢ni instrumenti, depoziti, in tako dalje.

a) Diskrecijsko upravljanje:

- upravljalec premozZenja v sektorju za privatno bancni§tvo skupaj s stranko in
svetovalcem za privatno banc¢niStvo na osnovi profila stranke, ki opredeli njeno
nagnjenost k tveganju in nalozbene cilje, dolo¢i nalozbeno politiko in strukturo
portfelja,

- portfelj upravlja upravljalec v sektorju za investicijsko bancnistvo oziroma NLB
Skladi,

- za spremembo nalozbene strukture oziroma aktivno upravljanje ne potrebuje
vsakokratne sprotne potrditve s strani stranke,
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- o stanju portfelja stranki poroca svetovalec za privatno ban¢nistvo preko kvartalnega
oziroma mesecnega porocila.

Slika 3: Diskrecijsko upravljanje premozenja

NLB Skladi

Povratna

. informacija Porocanje
Tedensko in J

mesecno L 4
porocilo

Sektor za privatno ban¢nistvo

Porocanje
P ovratna Diskusija
informacija Ocena

Stranka

\ 4

Vir: Interno gradivo NLB d.d.

b) Nalozbeno svetovanje:

- Svetovalec za privatno ban¢niStvo posreduje informacije oziroma nasvet stranki na
osnovi profila stranke, ki opredeli njeno nagnjenost k tveganju in nalozbene cilje ter
na podlagi mehkih informacij (potreb), ki jih svetovalec za privatno banc¢nistvo
pridobi preko servisiranja poslovnega odnosa s stranko. Svetovalec spremlja gibanje
vrednosti portfelja stranke in z njim povezanih tveganj ter stranki ob podpori
strokovnih sluzb zagotavlja ustrezen nasvet,

- vse odlocitve sprejema stranka sama,

- o stanju portfelja stranki poroca svetovalec za privatno bancnistvo ustno oziroma
preko kvartalnega ali mesecnega porocila.
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Tedensko
in mesecno
porocilo

2. Platinasti racun, ki vsebuje BA kartico z dnevnim limitom za dvig gotovine na bankomatu
v visini 1.500 € in dovoljeno prekoracitvijo stanja na osebnem racunu v visini 5.000 € in zlati

Eurocard.

3. Svetovanja ter ugodnosti pri razli¢nih oblikah svetovanj pogodbenih partnerjev:

a) Davcno in zapusScinsko svetovanje: v sodelovanju z internimi in zunanjimi

Slika.4: Nalozbeno svetovanje

NLB Skladi, Sektor za
investicijsko ban¢nistvo

Priporocila
Raziskave in analize
Dnevna navodila
Nasveti

Sektor za privatno bancnistvo

A

Svetovanje

A 4

A 4

Stranka

Vir: Interno gradivo NLB d.d.

strokovnjaki na podrocju davéne optimizacije in zapusCinskega svetovanja. Pogodbeni

zunanji partner druzba Deloitte & Touche,

b) Nepremicninsko svetovanje: v sodelovanju z razlicnimi pogodbenimi partnerji s

katerimi so sklenjene pogodbe o sodelovanju in na ta nacin zagotovljeni ugodnejsi
pogoji za stranke privatnega bancniStva v primerjavi z redno ponudbo. Pogodbeni

zunanji partner je Informacijska borza nepremicnin,

¢) Pokojninsko svetovanje: se izvaja v sodelovanju s strokovnjaki Skupne pokojninske

druzbe.

4. Finan¢no nacrtovanje, ki vsebuje pripravo finan¢nega nacrta stranke ter spremljanja
njegove izvrsitve.

5. Razpolozljivost svetovalca za privatno banc¢nistvo je v skladu s potrebami in zeljami

stranke. Obravnava stranke se vrsi na lokaciji, ki jo izbere stranka.

6. Porocilo o stanju in gibanju vrednosti celotnega premoZenja ter obveznosti, ki ga ima
stranka v okviru Skupine NLB, stranka prejema mesecno ali kvartalno.

31



7. Stranki so v skladu z njenimi Zeljami na voljo razlicna analiti¢na porocila o domacih in
tujih kapitalskih trgih oziroma analize podjetij.

8. Odobravanje kreditov in depozitov po ugodnejSih obrestnih merah v skladu s pooblastili
direktorice za privatno banc¢nistvo.

9. UgodnejSe provizije pri borznem posredovanju.
10. Dodatno Zivljenjsko zavarovanje z zavarovalnimi vsotami min 2.000 € in max 20.000 €.

Ce povzamem novosti, je bila storitev privatnega banénistva ponujena v obliki lodenega
sektorja v ban¢ni organizacijski strukturi. Organizacijsko je vkljuceval naslednje zaposlene:
direktor sektorja, referent za spremljavo, upravljalec premozenja in svetovalci za privatno
bancnistvo. Ob sklenitvi pogodbe so bile stranki ponujene vse storitve, ki jih ima NLB d.d. v
svoji ponudbi.

Najpremoznej§im komitentom so ponujeni platinasti osebni racun, vse vrste depozitov,
varéevanj, vlaganj v vzajemne sklade, kot tudi finan¢no nacrtovanje in upravljanje
premozenja oziroma nalozbeno svetovanje. V okviru ponudbe privatnega bancnistva igrajo
pomembno vlogo tudi drugi sektorji banke oziroma druzbe, ki delujejo pod njenim okriljem.

Posebno vlogo ima druzba NLB Skladi, ki skrbi za diskrecijsko upravljanje premozenja,
analizira dogajanja na finan¢nih trgih in je svetovalcem v veliko pomo¢ pri nalozbenem
svetovanju. Posle, ki zadevajo borzno posrednistvo, se izvajajo preko Sektorja za investicijsko
bancnistvo; pravna pisarna NLB pa je zadolZzena za pravno svetovanje strank privatnega
bancnistva.

Davéno in nepremi¢ninsko svetovanje je bilo organizirano v sodelovanju z zunanjimi
partnerji. Davéna svetovanja je izvajala druzba Deloitte& Touche; nepremic¢ninsko svetovanje
se je izvajalo preko Informacijske borze nepremic¢nin, medtem ko je Skupna pokojninska
druzba sodelovala pri svetovanjih na podro¢ju pokojninskih zadev.

Sektor je v zgoraj opisani obliki zacel z delovanjem januarja 2005, vendar se je struktura
zaposlenih v Casu spremenila. Na podro¢ju davénega svetovanja so prekinili pogodbo z
zunanjim partnerjem za dav¢éno svetovanje Deloitte & Touche ter zaposlili svojega davénega
strokovnjaka. Prav tako so dodatno zaposlili tudi strokovnjaka za nepremicninske trge, ki je
deloval na podroc¢ju nepremi¢ninskega svetovanja.
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4.3.3 Sektor privatnega banénistva danes

Ponudba storitev privatnega bancniStva se v Casu spreminja v smislu prilagajanja novim
potrebam strank, vkljuCevanja novih sestavin, novih finan¢nih inStrumentov in drugih
aktivnosti s

finan¢nega podrocja. Sektor kot organizacijska enota ni dozivel vecjih sprememb. Danes se
Sir1 po Stevilu zaposlenih in uvaja nove delovne aktivnosti, da bi deloval kar v najvecji meri
samostojno, brez podpore drugih sluzb znotraj NLB d.d..

Privatni bancniki, ki delujejo kot svetovalci za stranke, imajo ustrezno izobrazbo in splo§no
znanje o podrocjih, ki jih predstavljajo. Vsi imajo pridobljeno licenco Privatnega bancnika
NLB d.d. in druge potrebne licence za trzenje posameznih produktov, ki to zahtevajo.

Storitev privatno banc¢nistvo trzijo pod naslednjim sporoc¢ilom: Privatno bancnistvo je splet
finan¢nih in s financami povezanih storitev, oblikovan posebej za premoznejSe stranke.
Odlikuje ga ekskluzivnost ponudbe, celovitost upravljanja in diskretnost obravnave.

Proces privatnega banc¢nistva je relativno enostaven in je sestavljen iz naslednjih korakov:

- privatni ban¢nik osebno predstavi ponudbo stranki,

- sledi podpis pogodbe o upravljanju storitev privatnega bancniStva in odprtje
Platinastega paketa,

- opredelitev nalozbenega profila stranke in izdelava nalozbene strategije,

- dnevno spremljanje gibanja premozenja stranke,

- priprava nalozbenih informacij in nalozbenih predlogov ter izvajanje poslov na
podlagi narocila stranke,

- periodi¢na izdelava konsolidiranih premozenjskih porocil (povzeto s strani
www.nlb.si).

Kljuéna prednost je celovita ponudba, ki v prvi vrsti zajema ekskluzivno in celovito
obravnavo stranke. Stranka pridobi svetovalca-privatnega bancnika, ki je zanjo dosegljiv 24
ur in 7 dni v tednu. Platinasti paket eksluzivnih storitev za dnevno ban¢no poslovanje stranki
prinese dodatne ugodnosti in enostavnejse bancno poslovanje.

V okviru celotnega upravljanja finan¢nih nalozb je stranki ponujena nalozbena analiza ter
strategija; optimalna razprSitev sredstev: depoziti, vzajemni in indeksni skladi, portfelji,
delnice, obveznice, zZivljenjska in pokojninska zavarovanja; strankino premozenja se redno
spremlja na dnevni bazi, pripravijo jim analize vplivov in nalozbenih predlogov ter porocajo o
stanju, gibanju in donosu premozenja.

Na podro¢ju premozenjskih svetovanj so stranke delezne svetovanja s podroc¢ja globalnih
finan¢nih trgov; davénega svetovanja, izpolnjevanja napovedi, pomo¢i v davénih postopkih;
svetovanja s podro¢ja trgov nepremicnin ter pomoci pri nepremicninskih poslih ter svetovanja
s podrocja trgov umetnin in starin ter plemenitih kovin.
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4.3.4 UspesSnost sektorja

Slika. 5: Rast poslovanja od leta 2003 do 2006

St.
strank
700 300.000.000 EUR
600 - o - 250.000.000
500 |
400 -

/ + 150.000.000
300 +
4 100.000.
200 1 / 00.000.000 .
== Stevilo strank

] - 50.000.000 —e— Sredstva strank

Vir: Interno gradivo in lastni izracuni.

Rezultati, ki jih sektor privatnega banc¢niStva dosega so odli¢ni in potrjujejo dejstvo, da je bilo
prvo plasiranje tovrstne bancne ponudbe v Sloveniji dobra odloc€itev. V prvem letu poslovanja
so pridobili 169 novih strank privatnega banc¢niStva, konec leta 2004 se je Stevilo strank
povecalo na 251 strank, konec leta 2005 so imeli 464 strank in ob koncu leta 2006 Ze 602
stranki, kar pomeni 350-odstotno rast Stevila strank od zacetka poslovanja konec leta 2002.
Tudi plasiranje sredstev strank beleZi pozitivno statistiko. Konec leta 2003 so imeli dobrih 29
milijonov evrov sredstev strank za katere so skrbeli. V letu 2004 so se sredstva povecala na
dobrih 52 milijonov evrov. Vecjo rast sredstev so v sektorju zabelezili v prvem letu
poslovanja kot samostojna enota, to je v letu 2005, ko so se sredstva povzpela na 137,5
milijona evrov. Pozitiven trend se je nadaljeval tudi v letu 2006, ko je bilo v njithovem
upravljanju Ze dobrih 246 milijonov evrov sredstev.

4.3.5 Sektor privatnega banénistva v prihodnosti

Cilj privatnega bancniStva v NLB d.d. je, da bi njihova ponudba postala primerljiva ponudbi
privatnega bancniStva drugih univerzalnih bank oziroma finan¢nih skupin v celinski Evropi.
Do konca leta 2009 imajo planirano doseci 1.000 strank in polovico milijarde evrov sredstev.
Ponudbo storitev bodo prilagajali strankam in dopolnjevali z aktualnimi novostmi. Prav tako
bodo nadaljevali z umirjenim oglasevanjem v ozko ciljanih tiskanih medijih za dvig
razpoznavnosti.
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SKLEP

Delovanje bank je bilo v zadnjih letih mo¢no zaznamovano s tehnoloskim razvojem. Velik
delez komitentov ne obiskuje ve¢ ban¢nih poslovalnic, saj lahko veliko ve€ino ban¢nih poslov
izvedejo doma preko banénih aplikacij, ki jih banke ponujajo. Placilni promet se ve¢inoma
opravlja s placilnimi karticami, pla¢evanje z gotovino je postalo prej izjema kot pravilo. Hitra
rast in razvoj finan¢nih trgov odpirata nove smernice poslovanja bank Sirom po svetu, le-te pa
ustvarjajo nove stranke, katerih najbolj pomembna lastnost je nadpovpre¢no premoZzenje. Prav
ti nadpovpre€no premozni posamezniki zagotavljajo obstoj privatnega bancniStva v
prihodnosti. Gre za storitev, ki od stranke zahteva popolno zaupanje njenega premoZenja
strokovnjakom.

V okviru privatnega banc¢niStva so strankam v osnovi ponujeni temeljni banéni produkti, ki
omogocajo nemoteno financno poslovanje. Tisto, kar naredi privatno ban¢niStvo posebno, so
vse ostale bonitete, ki jih je stranka delezna. Nabor vseh vrst finan¢nih instrumentov, ki jih
tisti trenutek premorejo financni trgi, svetovanja z razli¢nih podroc¢ij in pa profesionalen
pristop ter odnos privatnih ban¢nikov, dajejo strankam obcutek, da so obravnavane na
drugacen nacin. Izjemnega pomena je, da stranka pridobi zaupanje v svojega privatnega
banc¢nika in da se vzpostavi pristen odnos, saj le tako lahko ohrani sodelovanje na dolgoro¢ni
ravni. Privatno banc¢niStvo je zamisel o univerzalnem bancnistvu, kjer banka stranki nudi
celovito in kvalitetno obravnavo, ki se popolnoma prilagaja potrebam in pri¢akovanjem
strank.

Posebni dimenziji privatnega bancniStva predstavljata onshore in offshore bancnistvo.
Onshore bancniStvo deluje na lokalni ravni drzave, medtem ko je offshore usmerjeno na
poslovanje bank v tujih drzavah, kamor se najpogosteje stekajo sredstva premoznih ljudi.
Razlogi za akumuliranje sredstev izven domace drzave so najveCkrat povezani z davénimi
ugodnostmi in ve¢jem zaupanju v tuje financne institucije, ki jih offshore lokacije ponujajo.

V Sloveniji je storitev privatnega bancnistva relativno nova. Na trgu se pojavlja od leta 2002,
ko je s trzenjem zacela NLB banka. Danes je privatno banc¢nistvo zastopano tudi v nekaterih
drugih bankah in predstavlja naras¢ajoci trend tako po Stevilu strank kot po visini sredstev v
upravljanju. V prihodnosti je pri¢akovati Se nadaljnji razvoj storitev, kot tudi vse vecje Stevilo
ponudnikov, tako slovenskih kot tujih ban¢nikov.

Najvecji trg privatnega bancniStva predstavljajo ZDA, na drugem mestu je Japonska, kateri
sledita Nemcija in Velika Britanija. Najvecji potencial za razvoj dejavnosti privatnega
banc¢nisStva imajo razvijajoci se trgi iz Azije, Srednjega Vzhoda, latinske Amerike in vzhodne
Evrope.

Nestabilno dogajanje na finan¢nih trgih, ki smo mu pri¢a v zadnjem letu, daje svoj pecat tudi
na poslovanje bank. Kriza na finan¢nih trgih, visoki odpisi terjatev najvecjih svetovnih bank
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in drugi ukrepi, ki jih izvajajo razli¢ne financne institucije, da bi ublazile izgube, zmanjSujejo
zaupanje v finan¢ne institucije. Bankam, ki nudijo privatno banc¢nistvo se ni treba bati, da bi
jim primanjkovalo strank, saj Stevilo nadpovprecno premoznejSih v zadnjih letih mocno
naraS¢a. Potrebno je le zagotoviti optimalne strategije upravljanja premozenja, da bi tudi v
turbulentnih Gasih na finanénih trgih, prinasale pozitivne donose. Se vedno velja dejstvo, da
bo privatno banc¢nistvo v prihodnosti pomembna konkurencna prednost univerzalnih bank, ki
prinaSa visoke prihodke in dobicke.
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PRILOGA

SLOVARCEK TUJIH IZRAZOV

Asset Under Management (AUM)
Bank assurance

BRIC economies

Personal banking

Private bank

Private banking

Offshore banking

Onshore banking

VIP banking
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Sredstva v upravljanju

Banc¢no zavarovalni$tvo

BRIC gospodarstva

Osebno banc¢nistvo

Zasebna banka

Privatno banc¢nistvo

Ban¢niStvo, ki je namenjeno
servisiranju strank, ki imajo svoj
kapital oziroma

premozenje akumulirano  zunaj
drzave, katere rezidenti so.
Ban¢nistvo, ki je namenjeno za
servisiranje strank znotraj drzave,

katere rezidenti so.

VIP ban¢nistvo
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