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Podpiramo mednarodno
poslovanje

Ste izvoznik, uvoznik, vstopate na nove trge, ste posrednik v poslu s tujino? Z izbiro pravega instrumenta ali kombinacije
instrumentov, kot so dokumentarni akreditiv, inkaso, garancija, BPO, in njihovih Stevilnih razli¢ic lahko zmanjsate
tveganja, poslovanje pa si bistveno olajsate in ga tudi financirate.

Vsak primer poslovanja je poseben. Vabimo vas, da se obrnete na poslovnega skrbnika ali nas poklicete na 01 425 21 05.
Dovolite, da vam z dolgoletnimi izkuSnjami pomagamo poiskati pravo resitev in dodatno spodbudo za vase
mednarodno poslovanje.

Pospeseno naprej!

NLBO®

www.nlb.si Kontaktni center: 01 /477 20 00




Uvodnik

Vrednost
podjeta

1N rezervni
nacrt

Ko sem pred leti Zelela nadaljevati $tudij kiparstva na Akade-
miji za likovno umetnost v Helsinkih, si nisem predstavljala,
da bom kmalu ustanovila start-up podjetje Bellabeat. Tega
smo skozi vodilni svetovni inkubator start-upovY Combina-
tor pripeljali do uspeSnega razvoja in prodaje izdelkov na
najzahtevnejSem trgu, pridobili smo zelo velike investicije.

Sprva je bil moj edini nacrt Studij kiparstva v Helsinkih, pri-
jatelje in starSe pa je nekoliko skrbelo, od ¢esa bomo jaz in
moja generacija zares »Ziveli«. V Zivljenju sem Zelela poceti
nekaj, kar me zanima in kar bom z veseljem opravljala, re-
zervnih nacrtov nisem imela. Enako je bilo pri ustanovitvi
podjetja.

Prepuscala sem se strasti ob snovanju start-upa ter sledila
pregovoru Elizabeth Holmes, ustanoviteljice Theranosa,
druzbe za tehnologijo medicinske diagnostike: »Ko imas re-
zervni nacrt, si svoj projekt ze obsodil na propad.«

Ce nisi s srcem pri stvari, je lahko prenaporen ze prvotni na-
¢rt sam — kaj Sele dodaten, rezervni. Vcasih je nejasno, kate-
ri korak je pravi, dokler Ze ne dvignes noge. Sami pri delu
resitve pogosto iS¢emo sproti, véasih se nam zgodi tudi kaj
mimo nacrtov, pripravljeni smo na nepredvidljivo, kolikor
smo lahko. Verjamemo, da lahko rezervni nacrti v klju¢nih
trenutkih motijo osredoto¢enost na primarni cilj. Se poseb-
no pri tako intenzivni dejavnosti, kot je zagon start-upa, ki ga
zeli§ vzpostaviti dolgoroc¢no.

Navadno je rezervni nacrt prodaja podjetja. Sploh, e ti med
zaganjanjem in zacetno rastjo potenciala druzbe na trgu in-

URSKA SRSEN,
soustanoviteljica podjetja Bellabeat

vesticijski skladi in drugi ponujajo zneske, ki jih lahko tukaj
opisem le kot »zanimive«. V ZDA so odkupne ponudbe naj-
pogosteje odvisne od potenciala podjetja, povezanosti v po-
slovni ekosistem in tega, kako se prijemlje na trgu, in pred-
vsem od kakovosti ekipe, ki podjetje poganja, ter so nasploh
bistveno visje kot v tradicionalni Evropi.

Marsikdo je preprican, da je prodaja start-upa eden od te-
meljnih ciljev podjetja, a pozabljajo, da si uspesno prodajo
deleza v start-upu obicajno zelijo le nestrateski vlagatelji.
Ponudbe za nakup daje vcasih tudi konkurenca, da bi te za-
motila in uspavala ter prehitela na trgu. Ustanovitelji in pr-
votni lastniki smo vecinoma preZeti z Zeljo gojiti podjetje in
se zmoznostjo prodaje ne ukvarjamo. Le tako lahko strastno
gradimo $e napre;j.

GOSTUJOCA UVODNICARKA

V podjetnistvu sta iskrena predanost ciljem ter ustvarjalnost
iziemnega pomena. Tudi zato smo za uvodni nagovor poprosili
Ursko Srsen, kiparko, kajtarko in v nasem poslovnem kontekstu
predvsem soustanoviteljico podjetja Bellabeat. Start-up je pozel
veliko zanimanja in investicij v najuglednejsih poslovnih okoljih
po svetu, njihove izdelke pa Ze prodajajo Apple, BestBuy in
Target.
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PRAVNO OBVESTILO: Ce ne Zelite vec prejematirevije
Poslovno, vas skladno z zakonom o varovanju osebnih
podatkov obves¢amo, dalahko v NLB Poslovalnicah kadar
koli podpisete izjavo, da ne zelite biti vkljucenivakcije

neposrednega trzenja.

Nova Ljubljanska banka d.d., Ljubljana, Trg republike 2,
Ljubljana, je vpisanavsodni register pri Okroznem sodiscu
vILjubljani, §t. reg. vpisa: 1/25578/00, znesek osnovnega
kapitala: 200.000.000,00 EUR, davénast.: 91132550.
Tiskovinaje informativne narave. Pridrzujemo si pravico do
sprememb. Za napake v tisku in morebitne skrite napake v

zvezi s tiskom ne prevzemamo odgovornosti. Vsi uporabniki

objavljeno vsebino uporabljajo na lastno odgovornost.
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Poslovne novice

SAMIT100

Nov dogovor
za novo dobo

POSVET POSLOVNIH VODITELJEV IZ regije JV Evrope, bo 1. in 2. junija v Portorozu
zdruzil ve¢ kot 100 poslovnih voditeljev. Na povezovalni platformi gospo-
darstva bodo reSevali kljuc¢ni regijski izziv: ustvarjanje novih delovnih mest.

Z vizijo ‘novega dogovora za novo dobo” predstavlja Samit100 pomemb-
no gospodarsko vzporednico politicnemu procesu Brdo-Brioni. Sodelo-
vanje v regionalnih projektih s pomocjo konference Samit100 je vzvod
za dvig konkurencnosti regije in drzav znotraj nje ter krepitev privlacno-
sti regije za tuje nalozbe. Program srecanja bo otvorila evropska komi-
sarka za promet Violeta Bulc s pogovorom, kako lahko regija izkoristi
pametne in inovativne prometne povezave za vecjo konkurencnost. Vse
regijske predsednike drzav bo sprejel predsednik Republike Slovenije
Borut Pahor, predsednike vlad pa bo pricakal predsednik vlade Republi-
ke Slovenije Miro Cerar.

Janko Medja, predsednik uprave NLB, bo z Wernerjem Hoyerjem, pred-
sednikom Evropske investicijske banke, Benjaminom Angelom, vodjo
evropskega sklada za strateske investicije generalnega direktorata za
gospodarstvo in finance Evropske komisije in drugimi udelezenci sode-
loval na plenarnem zasedanju z naslovom: Ali lahko JV evropska regija
izkoristi 300 milijard vreden razvojni nacrt Jeana Clauda Junckerja za
zacetek rasti? oziroma Alternativni viri financiranja. Leto$nja konferen-
ca Samitl00 se osredotoc¢a na pametna mesta in transport. Programu
dodaja posebni srecanji poslovnih voditeljic in mladih voditeljev, Zupani
regijskih prestolnic pa bodo v druzbi Zorana Jankovica podpisali dekla-
racijo o razvoju pametnih mest.

Samitl00 s povezovanjem cez 100 poslovnih voditeljev prispeva k reSe-

vanju enega izmed kljucnih izzivov: ustvarjanja novih delovnih mest in
prek tega blaginje za prebivalce. NLB kot utrjena in konkurencna ban-
¢na skupina z avtonomno regionalno strategijo, ki strokovno in aktivno
vlaga napore v dobro posameznih strank in gospodarstva kot celote v
casu vse ostrejSega konkurencnega boja, podpira tovrstna regijska go-
spodarska povezovanja.

§ MILANO 2015 |

LA CITTA DI !;

EXPO 2015

Cel svet, Cisto
blizu nas

NA SVETOVNI RAZSTAVI EXPO Milano 2015 se z osrednjo temo
»hrana« predstavlja 144 drzav. Zaradi bliZine in gospodar-
skega pomena sosednje Italije, ki je eden najvecjih izvoznih
partnerjev Slovenije, je tokratna razstava za nas izrednega
pomena. Slovenija je za predstavitev v Milanu namenila
pet milijonov evrov. Z udelezbo Zeli okrepiti izvoz, povecati
prepoznavnosti blagovne znamke »I feel SLOVEnia« in pre-
poznavnost Slovenije kot zelene turisticne destinacije. Slo-
venski paviljon iz lesa in stekla naj bi na dan obiskalo prek
deset tiso¢ obiskovalcev, gradi pa ga mariborsko druzinsko
podjetje Lumar po arhitekturni zasnovi SoNo Arhitekti. Je
piramidne oblike in razdeljen na pet prostorov, toliko, kot
je glavnih zgodb razstave: soline, cebele, termalna in mine-
ralna voda, pohodnistvo in kolesarjenje ter projekt merje-
nje ¢rnega ogljika, z zgodbo o petih zrnih ajde, ki simbolno
ponazarjajo pet cutil (vid, sluh, otip, voh in okus) iz slogana
»Cutim Slovenijo«. Organizatorji pricakujejo, da bo svetov-
no razstavo EXPO 2015 od zacetka maja do konca oktobra
obiskalo 20 milijonov obiskovalcev.

NA KRATKO

Komercialni
zapisi Sl

PO USPESNI ORGANIZACI]I IZDAJE 5-letnih obveznic druzbe SIJ v no-
minalni vrednosti 43 milijonov evrov novembra lani, je NLB
marca uspesno zakljucila Se izdajo 9-mesecnih komercialnih
zapisov druzbe SIJ z obrestno mero 2,20 odstotka letno. Andre;j
Meza, direktor Sektorja za poslovanje s financ¢nimi instrumenti
zastranke, pojasnjuje, da NLB z nudenjem storitev organizacije
izdaj podjetniskih dolzniskih vrednostnih papirjev odgovarja
na potrebe slovenskih podjetij po razprsitvi virov financiranja.



Poslovne novice

REZULTATI POSLOVANIJA 2014

Predanost.

Vztrajnost.
Dobicek.

»NLB SKUPINA JE V LETU 2014 utrdila poslovanje in prvic po letu
2008 poslovno leto zakljucila z dobickom v visini 62,3 milijo-
na evrov. Vsi segmenti jedrne dejavnosti banke poslujejo pozi-
tivno. Negativne, a precej manj kot v letu prej, so le e Stevilke
v nestrateSkih dejavnostih, iz katerih pa banka izstopa,«je ob
predstavitvi poslovnih rezultatov NLB Skupine za leto 2014
povedal predsednik uprave banke Janko Medja. NLB je pove-
cala trzni delez na podrodju kreditiranja nebancnega sektor-
ja, tako v podkategoriji kreditiranja podjetij kot kreditiranja
prebivalstva, in trzni delez na podrocju depozitov nebancne-
ga sektorja. Posebej je poudaril, da je NLB v 2014 zelo aktivno
prispevala tudi k izboljsanju stanja v gospodarstvu. Koordini-
rala je najvedji del prostovoljnih financnih prestrukturiranj,
organizirala nova sindicirana posojila za velika podjetja, kot
so na primer Gorenje, Tusmobil in Iskra, ter pomagala podje-
tjem tudi z organizacijo izdaj dolzniskih vrednostnih papirjev.

NLB Skupina 2008 2009

62,3 v mio EUR
2012 2013 2014

NLB je po petih letih izgub spet dobickonosna banka.

207,5

milijona evrov: izid
pred rezervacijami

62,3
milijona evrov:

dobicek po davkih
za NLB Skupino

9 %

za toliko je banka
znizala stroske

81,5
milijona evrov:

dobicek po davkih za
NLB, d.d., v Sloveniji

196,8

milijonov evrov:
sindicirana posojila
podjetjem

5 %

za toliko se je
zmanjsal obseg
slabih posojil

Raven slabih posojil je $e visoka, a se je prav tako zmanjsala

S SR SR R RTINS LI \/o¢ kot 40 podijetij z ve¢ kot 60 % skupne zadolzenosti in odstotka

zaposlenih se je prestrukturiralo z usklajevanjem NLB

tudi stroski banke, je predsednik uprave povzel v porocilu o
poslovnem uspehu banke.

RAZSTAVA

Na (V]()povi
ze 110 let

SECESIJA, NOVI UMETNOSTNI SLOG, je na prehodu iz 19. v 20. stole-
tje zaznamoval ve¢ evropskih mest, tudi popotresno Ljublja-
no. Eno izmed zgodnejsih del na prehodu vsecesijo je Mestna
hranilnica ljubljanska na Copovi ulici, najbolj prepoznavna
po steklenem nadstreSku v obliki razprtih cvetnih listov z iz-
veskom.

Ob 110-letnici stavbe je v sodelovanju Zavoda za varstvo kul-
turne dediscine Slovenije, Obmocne enote Ljubljana in NLB
nastala razstava Mestna hranilnica ljubljanska 110 let. Ob njej
podozivite cas, v katerem je nastala ta secesijska stavba, se spre-
hodite skozi njeno zgodovino in spoznate zgodbe ljudi, ki so
bili zasluzni za gradnjo stavbe in razvoj banke v njej.

Raztavisce: NLB Galerija Avla
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Slovenija in svet

Presezek tekocega racuna OBSEG POSLOVANJA, TOKOV BLAGA, STORITEV IN DOHODKOV
plaéilne bilance Slovenije Y MED REZIDENTI IN NEREZIDENTI (2014)

poslovanju s tujino je v 2014
znasal 2,15 milijarde evrov.
Presezke belezimo pri izvozu
oziroma uvozu blaga in storitev
ter pri sekundarnih dohodkih,
negativen pa je saldo pri
primarnih dohodkih. Izvoz in
prejemki presegajo uvoz in
izdatke v EU, obratno pa velja
za evropske drzave zunaj EU in
EFTA ter Azijo.

O DENARNIH TRANSAKCIJAH

1.700

bank je v korespondencni mrezi, ki jo nudi
NLB pri poslovanju s tujino.

123

drzav pokriva NLB s svojo korespondencno
mrezo, v kateri zagotavlja ucinkovito in
cenovno ugodno procesiranje placil.

1.366.000

1,93 %

EVROPA”
je skupno 3tevilo elektronskih transakcij s | i

tujino, ki jih opravijo vse slovenske banke. Blago (izvo2) £ =
Blago (uvoz) 426 20.440
25 mili' ard Storitve (izvoz) 266 6.095
J Storitve (uvoz) 104 4.566

evrov je skupna vrednost transakcij, ki so jih ) i ) )
pravne osebe izvedle s tujino po elektronski Prim. dohodki (prejemki) e LB
poti (2013, vse slovenske banke). Prim. dohodki (izdatki) 31 1.268
Sek. dohodki (prejemki) 15 857
18. 301 ,61 Sek. dohodki (izdatki) 14 1.000
Neto -5 1.824

evra je vredna povprecna elektronska tran-

Sa kcija, opravljena Vv tuj ino. Viri: Banka Slovenije, bilten 2015/3: Placilna bilanca — tekoci racun po drzavah, bsi.si.
* Vitete so drzave obmodja EU (28), EFTA in druge evropske drzave ter Rusija,

kot navaja bilten Banke Slovenije.
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NOVI PRIORITETNI TRGI SLOVENIJE

Vlada Republike Slovenije je aprila

2015 imenovala nove prioritetne trge

za Slovenijo — Turcijo, ZDA in Japonsko.
Nov program internacionalizacije
gospodarskega sodelovanja do leta 2020,
ki ga sestavlja dokument Mednarodni izzivi
2015-2016, je konec marca napovedal
minister za gospodarstvo Zdravko
PocivalSek.

Japonska Turéija

ZDA
AZIJA DRUGE DRZAVE
KAJ IZVAZAMO IN UVAZAMO?
868 2.984
Lr5g s Blago: premicno blago, pri katerem se zamenja lastnistvo med
187 -738 rezidenti in nerezidenti (splosno blago, blago za preprodajo ... ).
118 169 Storitve: predelava blaga, ki je v lasti drugih oseb (npr. obdelovanje,
" _— sestavljanje, oznacevanje in embaliranje ... ), vzdrzevanje in
- popravila, transport ..
E & Primarni dohodki: dohodki od dela, dohodki od kapitala ...
= - Sekundarni dohodki: teko¢i transferji med rezidenti in nerezidenti —
27 154 vsi nekapitalski transferji (davki na dohodke, premozenje itd., socialni
— - prispevki, socialni prejemki, tekoce mednarodno sodelovanije ... ).

Zneski so navedeni v milijonih evrov.



1 O Intervju: Simona Petric, direktorica podjetja Elvez d.o.o.




u: Simona Petri¢, direktorica podjetja Elvez d.o.o.

[ ]
trajna
—?éje direktorica podjetja Elvez. Med

uporabniki njihovih vgrajenih izdelkov najdemo
mnamka po abecedi od Audija in
- ra, vmes pa Se Domel, Gorenje,

- d Karcher, Hella, Hidria ... Ekskluzivho nam je
nastane tako uspesno podjetje, na kaj
poslovanju in kako skrbijo za finance in
oslovnih partnerjih.

FOTO: Urban Stebljaj
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Intervju: Simona Petri¢, direktorica podjetja Elvez d.o.o.
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29

/enske smo
vsestranske,
vzdrzljive in

do konca
vztrajne. A

zmagovalno
Je sodelovanje

mesanih

ekip, ki so po
rezultatih tudi

za polovico
uspesnejse.

Vsak ima pri osebnem razvoju lasten cilj. Kaj ste vi zele-
li postati oziroma kako ste postali direktorica uspesnega
podjetja, ki izdeluje tehni¢ne izdelke predvsem za avto-
mobilsko industrijo?

Osebno v mladih letih nisem razmisljala, da bom vodila
tako podjetje. Podjetje je postavil in ga prvih 13 let vodil
oce Marjan, potem izjemni brat Borut, ki je prekmalu
umrl, nato sem vodenje prevzela sama. Zacela sem zZe v
osnovni Soli, se vklopila v druzinsko obrt. Vse sem spozna-
vala od zacetka — od proizvodnje do administracije, financ
in kadrovanja, nabave in prodaje, spoznavanja predpisov
ter vodenja. Z leti se je vse prepletlo. Danes sem hvalezna
za vse in za to, da so me starsi naucili delavnih navad in
odgovornosti. Ni bilo lahko, veliko je bilo odrekanja, vsa
druzina je trdo delala.

Za druzinska podjetja je velik korak profesionalizacija vo-
denja. Ste o tem Ze razmisljali, morda poskusili?
Poskusali smo Ze najeti zunanje menedzerje, ki niso ¢la-
ni druzine, a zaenkrat ni bilo uspeha. Druzinska podjetja
so specifi¢na. Druzinski ¢lani imamo visoka pric¢akovanja
glede vrednot in kompetenc posameznika. Kljucni za ta-
kega menedzerja so spostovanje, iskrenost, postenje, pri-
padnost in zaupanje. Imeti mora izjemne lastnosti za kom-
petentno vodenje v takem podjetju, saj smo tisti, ki smo
podjetje soustvarjali, zelo vziveti v podjetje. Navadno smo
navezani na lastnino — ne gre toliko in le za materialno
vez, pac pa predvsem za custveno. Ni nam vseeno, kako se
s podjetjem upravlja.

Pa je to dobro, se tak$na intenzivna c¢ustvena vez v poslu
obnese?

Podjetniku je podjetje, ki ga ustvarja, kot otrok. Tudi sama
sem na nase podjetje custveno navezana, saj sem z njim
odrascala. Vendar je treba biti trezen in realen, saj podje-
tje ni zivo bitje. V poslu je nujno biti ¢im bolj profesiona-
len ter custveno distanciran, kar pa ni vedno lahko.

Ste v poslu zaradi intenzivne vezi perfekcionistka?

Véasih moram biti, odvisno od okoliicin. Ce si tako dolgo
vpodjetju, od malega, poznas vse podrobnosti in izkusenj,
ki jih nosis s seboj, ne mores izbrisati. Vse to zato lazje im-
plementira$ v vodenje podjetja in tako ljudi v podjetju laz-
je razumes. Ljudje smo Ziva bitja in ne moremo biti stroji,
Se slednji se ustavijo. Ne moremo neprestano delati ena-
ko, zato se vedno tudi v podjetju in pri sodelavcih poja-
vljajo vzponi in padci, pa tudi krize. Pomembno pa je, da
se neke situacije ali spremembe vsak posameznik in tudi
skupaj zavedamo in ustrezno ukrepamo.

Kaj se vam torej zdi klju¢no za uspesno vodenje podjetja?
Zadnja leta sem se intenzivno ukvarjala s coachingom in
nevrolingvisticnim programiranjem. Pravzaprav gre za ce-
lovito znanje o ljudeh, osebnostih, odnosih, komunikaciji
in sodelovanju. To se mi zdi zelo pomembno obvladova-
ti in trenutno to daje najmocnejso noto mojemu nacinu
vodenja podjetja. V podjetju nas je 150 in organizacija
mora biti bistveno bolj sistematicna kot takrat, ko smo
bili majhno druzinsko podjetje. Sistem v taki organizaciji
je treba stalno nadgrajevati, optimizirati in prilagajati. Vsi
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sodelavci se morajo zavedati svoje pomembne vloge, biti
vidni in se tudi dokazovati. Izjemnega pomena je prenos
informacij. U¢imo se, da v podjetju nihce ne more imeti
svojega 'vrticka', znati je treba komunicirati z delezniki, le
tako smo stabilni in odgovorni. V vodstvu jim omogoca-
mo, da se ucijo in nadgrajujejo, saj je danes znanje bistve-
nega pomena.

Znani ste po izdelkih za avtomobilsko industrijo, vecina
jih konca v tujini. Kdo je vas najvedji kupec?

Trenutno prodajamo pretezno na slovenski trg, a je vecina
kupcev izvoznikov in glavnina nasih izdelkov konca na tu-
s katero Ze mnogo let poslovno sodelujemo, predvsem na
podrodju ohisij za svetlobno tehniko, so pa eden od vo-
dilnih svetovnih proizvajalcev na tem podrodcju in v lasti
Nemcev. Sodelovanje nadgrajujemo s tehnologijo metali-
zacije, ki smo jo vpeljali v podjetje pred skoraj tremi leti.
Podobnih kupcev je Se nekaj.

Kako pa je sodelovati z avtomobilsko industrijo?
Avtomobilska industrija ima izredno visoke standarde,
tako tehnicno-procesne kot kakovostne. Cilj zahtev avto-
mobilske industrije so izdelki brez napak in vitka proizvo-
dnja. Verjetno so letalska, medicinska ter farmacevtska
industrija na nek nacin Se zahtevnejse, a so posli v smislu
marz dobaviteljev v teh industrijah in verigah mnogo do-
nosnejsi.

Ste zenska v poslu, ki bi ga lahko kdo oznacil za moske-
ga. Je to danes Se pomembno? Ali kje opazite drugacen
odnos?

Zadnja leta in tudi sicer nimam slabih izkuSenj, da bi kje
moski del poslovnega sveta gledal name kot na manjvre-
dno. Seveda je kje kaksen primer, menim, da bolj poskus,
a prav poslovni svet je sprejel Zenske vodje kot nekaj nor-
malnega. V zadnjem casu se sicer veliko poudarja zensko
vlogo. Po mojem to ni potrebno, ce je le dana prava mo-
nost, da se posteno in korektno dokazujemo. Se vedno
prepogosto slisSimo, da so Zenske v enakih poklicih kot
moski placane manj.

Verjamete v Zenski in moski princip? Je tukaj razlika?

Je, zato tudi verjamem v timsko sodelovanje, dopolnjeva-
nje, obvladovanje posamicnih vlog. V poslu je dokazano,
da so meSane ekipe boljSe od samo moskih ali samo Zen-
skih in uspesnejse tudi za polovico ali ve¢. Po mojih izku-
$njah so moski predvsem bolj neposredno usmerjeni in
specializirani. Ko pa povezujejo razlicna podrodja in vse-
bine, imajo kdaj tezave s koli¢ino informacij in kombinira-
njem v trenutno, delno ali konéno zgodbo. Zenske imamo
jasnejsi pogled na dogajanje in lazje obvladujemo vec raz-
licnih tematik ter povezujemo potrebne delcke v celovite
vsebine. Ko je treba, pa znamo biti tudi osredotocene in
natancne. Pri svojem delu uporabljamo tudi ¢utnost in in-
tuicijo, kar je danes v poslu kljucno, poleg prave energije.

Gospodarska kriza je pustila mocan pecat na poslovanju
podjetij. Kako jo je prezivelo vase podjetje? Je bil to pravi
Cas za investicije?

Simona Petri¢,
direktorica Elveza,

na fotografiji drzi
ohisje Zarometa,

ki ga izdelujejo

za novega kupca
Automotive Lighting,
ta pa zaromete
dobavlja domala vsem
vedjih izdelovalcem
avtomobilov .

Vsa leta, pred in tudi po krizi, smo kar veliko vlagali, tudi
do milijona evrov letno. Postavili smo novo tovarno, vlagali
v strojno in tehnolosko opremo, seveda pa stalno tudi v
zaposlene in znanje.

Kot dobavitelja avtomobilski industriji nas je gospodarska
kriza sicer izrazito pretresla v letih 2008 in 2009. Odprtost
evropskega trga in povecevanje povprasevanja po produk-
tih iz plasticnih mas ter posledicna rast predelovalnih pod-
jetij, med katera spadamo, pa so podjetje Elvez v zadnjih
Stirih letih postavili pred velik izziv. Zdrzali smo pritiske
trga in stabilizirali sistem in poslovanje. Tako smo celo
rasli, povecali obseg poslovanja in zaposlovali ter postavili
jasne nacrte za prihodnost. Usmerili smo se bolj razvojno,
tudi v sodelovanje z izobrazevalnimi in znanstvenimi usta-
novami.

Kako se vam v avtomobilski industriji odpirajo novi posli?
V avtomobilski branzi traja osvajanje kupca lahko tudi do
tri leta, postopek ni enostaven. Ko te kupec potrdi, se do-
kazovanje Sele zacne. A imajo stalne presoje, sledenje ter
nadgrajevanje v procesu te industrije tudi svojo prednost.
V zadnjem obdobju smo pridobili dva nova kupca, ki izde-
lujeta zahtevne izdelke za 1. tir OEM, iz Francije in Italije.

Kako poteka ta proces osvajanja kupca v zahtevni avtomo-
bilski industriji?

Prvi stik lahko vzpostavis, denimo, na sejmu, a tam se Se nic
ne zgodi. Ko in ce pride do prvega sestanka, jim je treba
predstaviti celoto in potencial, kdo smo, kaj obvladamo in
kako delamo. Hitro lahko pride do teoreticne presoje pri-
mernosti, ali smo lahko njihov potencialni dobavitelj, v¢a-
sih tudi takoj povedo, kaj bi bilo treba $e izpopolniti. Nato
se zacne faza procesa povprasevanj in ponudb. Danes pra-
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viloma dobavitelji v avtomobilski industriji potrebujejo
certifikat standarda ISO TS 16 949, ki ga je tezko prido-
biti in obvladovati. NaSe izkusnje v pridobivanju posla
so raznovrstne, vsekakor pa je tako, da pri zahtevnih in
velikih kupcih to osvajanje poteka zelo sistemati¢no in
nadzorovano. Casovno je pa tudi odvisno od dejstva, ali
te kupec v nekem trenutku potrebuje ali ne. Potrditev
posla je Sele vstopnica, nato pa mora$ dokazati, kako do-
ber si glede na njihova pricakovanja in zahteve.

Kako potekajo poslovna pogajanja v druzinskem podje-
tju? Ali to urejate sami?

Kot direktorica sem vedno prisotna pri vsakem obisku
pomembnega kupca, posebno v zacetni fazi sodelovanja
in takrat, ko se dogovarjamo o najpomembnejsih zade-
vah. Z ozjimi sodelavci si odgovornosti in tematike raz-
delimo, to je timsko delo. Ce pa me sprasujete, ali lahko
glavni menedzer ali direktor v zasebnem ali druzinskem
podjetju vse obvlada — nikakor. Ne le, da ne more, tudi
prav ni, da bi. To bi pomenilo, da ne potrebuje sode-
lavcev, kar je nemogoce. Pomembno je, da pozna vse
klju¢ne informacije, ki jih mora dobivati od odgovornih
sodelavcev pravocasno in v jasni obliki, da lahko sestavi
sliko oziroma stanje, ter se posledi¢no na svojem nivo-
ju odgovornosti tudi odloc¢a. Zato so zame informacije
tako izjemno pomembne, in tudi to, kako mi jih sode-
lavci podajajo. Pri¢akujem, da oZji in strokovni sodelavci
locijo, kaj je iz naslova njihovih zadolZitev nujna in po-
membna vsebina in kaj ni. Enostavno morajo lo¢iti, kaj
so 'sloni' in kaj so 'muhe’, ter vedeti, kako z njimi ravnati.

Kaj pa oce, ki je podjetje vzpostavil in je zdaj prepustil
vodstvo vam? Ga je res?

Oce Se danes rad sodeluje in svetuje predvsem z resitva-
mi s tehni¢nega podrodja, saj ima veliko znanja, ki si ga

29

Skozi svoje
poslovne izkudnje
vedno znova
ugotavljam, da

'od neznanja glava
ne boli'.

je nabral v desetletjih trdega in inovativnega dela. Za
svoja leta je $e mocno poslovno aktiven, kljub upokojitvi.
Meni in oZjim sodelavcem zaupa. Ima bolj custven od-
nos do podjetja in razumem ga.

Govorili ste o coachingu in povezovanju informacij.
Kako ravnate, ¢e vas kdo ne dohiteva, ker podjetja ne
pozna tako dobro kot vi?

Treba je najprej upostevati znana dejstva in imeti realna
pric¢akovanja. Sama skozi dnevno spremljanje in opazo-
vanje dogajanja ter svojo intuicijo hitro ugotovim, ali se
v vsebini ali pri sodelavcih kaj 'zatika'. To tudi ustrezno
preverim in se potem odlocim, kako postopati. Vcasih
je treba le vprasati ali povezati sodelavce ali informacije
in zadeva gre aktivno naprej, kot mora. Morda sem vca-
sih celo prevec proaktivna in operativna, ker z vprasanji
prehitevam sodelavce, a kot klju¢na odgovorna oseba ne
smem dovoliti kakr§nihkoli izgub — vsebinskih, ¢asovnih
ali financnih. Nujno pa je delati s sodelavci kot vodja na
nacin, da jim delegiras naloge in jih usmerjas, meris cilje
in rezultate ter se o tem aktivno pogovarjas. Da jih razu-
mes in jih podpiras, ko je to potrebno.

Kaksen je vas odnos do vodenja financ? Kako v podjetju
upravljate podrocje denarnega toka?

V podjetju, ki je zasebno ali druzinsko, je treba imeti
kljucne stvari 'v rokah', dokler so lastniki tudi aktivni v
vodenju. Eno izmed kljuc¢nih podrocij so zagotovo fi-
nance, po mojem mnenju pa tudi kadri in komerciala.
Vse od zacetka smo dobicek vlagali v razvoj in rast pod-
jetja, zadnja leta smo tudi pogumno investirali, upam,
da financ¢no trezno in previdno. Obvladovanje financ in
denarnega toka ni enostavno, zadeva je kompleksna in
zahteva sodelovanje tima odgovornih in kompetentnih
oseb. Sama sem v to podrocje aktivno vkljucena.
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Denarni tok v podjetju primerjam s krvnim obtokom v
telesu cloveka. Stalno mora stabilno kroziti, kajti ¢e nasto-
pimotnja ali se ustavi, smo v tezavah. Menim, da je denarni
tok bolj kljucen, kot kon¢na bilanca ali dobicek. Ta je sicer
potreben za rast in razvoj. So podjetja, ki so kljub dobrim
slednjim kazalnikom imela probleme ali celo propadla.
Institucije, kot je banka, bi morale to Ze v preteklosti bolj
upostevati, da bi na tak nacin dale potencialno dobrim
podjetjem moznost napredovati in rasti. Banka mora biti
gospodarstvu in podjetniStvu predvsem dober partner za
financno podrodje. Treba se je dobro poznati, gojiti zau-
panje in sodelovanje na dolgi rok. Odnos bank je zadnje
obdobje v to bolj usmerjen — gledajo poslovne nacrte,
predvideni denarni tok, dolgoroc¢ne posle ter se Zelijo o
tem pogovarjati in se tako priblizati komitentu pri njego-
vih finan¢nih potrebah.

Financ torej ne bi zlahka nekomu zaupali?

Vsak direktor ali menedzer mora biti splosno finan¢no
pismen. Poznati je treba sliko, povezave in vplive na fi-
nancno dogajanje, po potrebi pa se mora znati poglobiti
in preveriti Stevilke tudi cisto operativno. Nekateri podje-
tniki so priznali, da so finance kar zaupali nekomu in niso
imeli nadzora, potem pa jih je kaj neprijetnega preseneti-
lo. Pri takem nadzoru nikakor ne gre za nezaupanje sode-
lavcem s tega podrocja.

Kako se zavarujete pri mednarodnih poslih? Tam verjetno
ne gre kar tako, na zaupanje.

Mi poslovno igramo na zaupanje in dolgorocno sodelova-
nje s poslovnimi partnerji. Imamo ustrezna zavarovanja iz
naslova delovanja naSe industrije in branZe ter produktov,
ki jih izdelujemo za kupce in trziS¢e. Kar se tice zavarova-
nja terjatev, tega ne uporabljamo pogosto, za nas so pre-
draga in véasih niso po volji podjetja. Ce dela$ z moc¢nimi
in prepoznavnimi globalnimi kupci, te v¢asih tudi zavaro-
vanja ne bi obvarovala vseh moznih posledic. A pri njih so
tudi prednosti, saj si mocni igralci ne bodo dovolili financ-
ne nediscipline, placila so bistveno bolj gotova. Sicer priti-
skajo na splosne pogoje in cene, a varnost placil je zelo po-
membna. Nismo Se imeli generalno slabih izkuSenj, nismo
se zapletli v spore ali prekinili sodelovanja, nih¢e nam do
zdaj ni ostal dolzan ali mi njemu. Seveda pride tudi do ka-
k$nih financ¢nih motenj, a takrat je treba na obeh straneh
aktivno komunicirati in konkretno reSevati situacijo.

Nasi dobavitelji so v glavnem iz evropskega trga, saj av-
tomobilska industrija zahteva preverjene in kakovostne
vgrajene materiale. Precej nam zaupajo in pustijo, da do-
kazemo, ali smo zaupanja vredni. Mnogi imajo monopolni
polozaj. Na zacetku moramo kdaj eno ali dve dobavi placa-
ti s predplacilom. Danes dober in mocen kupec od doba-
vitelja zahteva kar moc¢na zavarovanja za tveganje, a jih je
od njega tezko dobiti priznana in obracunana skozi pro-
dajne artikle. Specificno podrodje je zavarovanje pri naku-
pu predmetov vi§jih vrednosti, kot so stroji in tehnoloska
oprema. Uteceni bancni sistem, kot je NLB, ima ze dolgo-
letne izkus$nje in znanje ter dobro povezavo s svetovnimi
bankami pri ureditvi medsebojnih dokumentarnih zava-
rovanj oziroma placil med obema partnerskima stranema.

Kje vidite priloznosti za slovensko gospodarsko okolje?
Slovenija bi lahko bila poslovho mnogo bolj prepo-
znavna, privla¢na in uspesna. Imamo dobro lego,
poznajo nas kot delavne in inovativne ljudi, bogate z
znanjem. Ovira nas predvsem birokratizirani drzavni
sistem, ki ni dovolj primeren in ucinkovit, saj zavira na-
predno gospodarstvo in podjetnistvo. Tudi zaradi tega
so nastale Stevilne 'bolezni in smrti' mnogih slovenskih
podjetij, ki bi jih morali obdrzati, prislo je do izkori-
§¢anj v sistemu, ki ne deluje in ni nadzorovan.

Slovencev nas je malo, vidim mnogo neizkoris¢enega
potenciala in priloznosti za poslovne zdruzitve in si-
nergije. A si mnogi raje konkurirajo 'na slovenskem vr-
ticku'. Podjetja in podjetniki, ki resno delujejo global-
no in so usmerjeni v tujino, se s tem ne obremenjujejo
in s takimi se je mnogo lazje sporazumeti in skleniti
posel.

Tudi v kriznem ali napornem c¢asu vedno nekje 'lezi de-
nar na tleh'; vprasanje je — kdo in kako ga zna pobrati.
Mladi so tu v prednosti, ker so prisiljeni v to, da si upa-
jo pogledati prek meje, tudi na konec sveta, delajo in
iScejo globalne priloznosti in se predvsem bolje in laz-
je povezujejo, res pa potrebujejo vec realnih izkuSenj,
kar jim lahko da starej$a poslovna generacija.

Zveni, kot da ste zelo aktivni, stalno delate. Se kdaj
tudi odklopite od obveznosti?

V ozadju vedno misli§ na podjetje in posel, ceprav se
clovek z leti in izku$njami tudi mora znati odklopiti.
To je nujno in zdravo, tako za osebnost kot za podjetje.
Dnevno vedno poskuSam ujeti kako urico za naravo in
Sport, da sproti spravim stres iz sebe.

Ob koncu tedna in ob obca-
snih kolektivnih prostih dne-
vih je ¢asa za psihi¢ni oddih in
sprostitev ter aktivno preZivlja-

Simona Petric
osebno

nje ¢asa malo vec. Takrat ga
lahko nekoliko ve¢ posvetim

druzini in prijateljem, posve-
tim se tudi sama sebi. Sport pa
je moj mocni spremljevalec Ze
od ranih let, ko sem trenirala
kar nekaj Sportov, predvsem
ekipnih, med njimi rokomet,
kosarko in tudi nogomet. Zdaj
je vedji poudarek na individual-
nih $portih, kot so treking, tek,
kolesarjenje, smucanje, plava-
nje, tenis, fitnes, skupinsko pa
vse bolj aktivno jadranje. Skozi
gibanje in naravo miselno re-
$§im tudi veliko poslovnih zadev
oziroma dobim intuitivho na-
kazane reSitve, saj sem takrat
bolj spros¢ena in odmaknjena
od situacije, kar res neverjetno
in preverjeno deluje.

Simona Petric je svojo podjetnisko pot
zacela Ze v 6. razredu osnovne 3ole, ko
je starsem pomagala pri druzinskem
podjetju. Od takrat je prek konkretnega
dela izkusila in presla vse glavne faze
—od dela v proizvodniji, logistike, dela
v administraciji, prodaje in nabave do
dela v financah, kadrovanja in vodenja
podjetja. Ze od malih nog je oboZevala
Sport, o tem je sanjala —da bo aktivna
Sportnica.

Aktivno je nekaj letigralav 1. ligi
Zenskega nogometa, aktivno se je
ukvarjala tudi z rokometom, ko3arko,
tekom, tenisom, smucanjem,
kolesarjenjem in fitnesom, zadnja leta
Sportno jadra.
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Glavna tema

prodati
podjeger

Koliko je zares vredno vase podjetje?
Morda Zelite le videti, koliko je lahko
na realnem trgu ovrednoten ves vas
dolgoletni trud. Ce pa je prodaja
podjetja tudi realna moznost ali
odlocitey, je Se toliko bolj pomembno
vedeti, kako poteka vrednotenje in
na kaj je treba biti pozoren pri prodaji
podjetja.

BESEDILO: Jak Vrecar




Glavna tema

RAZLOGI ZA TO, DA lastniki podjetja iscejo
moznosti za prodajo, so lahko zelo razli¢ni:
nekateri zelijo po uspe$nem zagonu Siriti
obseg poslovanja, lahko gre za druzinsko
podjetje, v katerem po menjavi generaci-
je ni naslednika, v¢asih v podjetju lastnik
ne ve vec, kako nadaljevati, in bi rad nasel
kupca, ki bo v podjetju videl priloznost,
vcasih se preprosto pojavi nepric¢akovana
ponudba.

Vendar se pri tem poraja vrsta vprasanj:
kdaj in na kaksen nacin vrednotiti podje-
tje, od Cesa je odvisna realna cena, kje se
skrivajo pasti in na kaj je treba pri morebi-
tni prodaji posebej paziti.

RAZLOGI ZA VREDNOTENIJE

Razloge za vrednotenje podjetij lahko torej
razdelimo v dve skupini, na transakcijske in
netransakcijske. Med prve, s temi se banka
sooca pogosteje, sodijo nakup ali prodaja
podjetja, zdruzitev in pripojitev, prevzem,
izstop ali izplacilo druzbenika, MBO, de-
dovanje druzbe, razdelitev podjetja, pove-
canje ali zmanjsanje osnovnega kapitala
ali uskladitev racunovodskih evidenc s tr-
Znimi vrednostmi gospodarskih kategorij,
v drugo skupino pa sodijo netransakcijski
razlogi, kot so sanacija, likvidacija, ocena
stecajne mase, obdavcitev sredstev in drugi
razlogi, pojasnjuje poznavalec teh proce-
sov Marko Poljanc iz Poslovalnice za pod-
jetniske finance NLB.

Vrednotenje manjsega podjetja sicer v mar-
sicem ni primerljivo s postopkom pri veli-
kih druzbah, saj je pri slednjih postopek
kompleksnejsi, kar lahko, vsaj deloma, opa-
zujemo pri aktualnih prodajah v Sloveniji.
Ne glede na velikost pa se je treba temeljito
in premisljeno lotiti priprav na vrednotenje
in prodajo. ; -
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KlJjucni koraki vrednotenja in prodaje podjetja

Opisan je idealen postopek vrednotenja in prodaje podjetja, ki velja za velika podjetja.

V prilagojeni obliki je uporaben tudi za mala in srednje velika podjetja.

1. ODLOCITEV O PRODA]JI
IN NEFORMALNO ZBIRAN]JE
INFORMACI]

e Ocenite, kaksno je podjetje,
odgovorite si, kaj zelite doseci s
prodajo (popoln umik ali ne, kaj
bo z zaposlenimi ...).

ODLOCITEV

e Razmislite o potencialnih
kupcih. (Ali za podjetje sploh
obstaja zanimanje? Preverite,
ali je bilo v bliznji preteklosti
prodano kaksno podobno
podjetje.)

e Poskusite zbrati ¢im vec
razli¢nih subjektivnih mnenj o
vrednosti podjetja.

e Ugotovite, aliima kdo pri
nakupu predkupno pravico.

KAJ SPLOH JE VREDNOST PODJETJA
Obstaja ve¢ definicij vrednosti podjetja,
najbolj splosna pa je, da gre za vsoto pri-
¢akovanih prihodnjih koristi, ki pripa-
dajo njegovemu lastniku, ob tem, da je
vrednost koristi diskontirana na sedanjo
vrednost z uporabo ustrezne diskontne
stopnje (1 evro je danes vreden vec, kot
bo vreden cez 10 let).

Tudi Franc Svajger iz Poslovnega sek-
torja za poslovanje s finanénimi in-
strumenti za stranke v NLB, nam je na
osnovi svojih izkusenj potrdil razmislja-
nja podjetnikov, ki smo jih omenili v
uvodu, in pri tem dodal Se en pomem-
ben element: »Ceprav o prodaji svojega
podjetja ta hip ne razmisljajo, podjetni-
ke vrednost gotovo zanima, saj ta vpliva
na primer na prihodnje nacrte ali na

2. POISCITE POMOC
STROKOVNJAKOV

¢ Ne |lotevajte se postopka sami.

e Posvetujte se z banko, ali lahko za
vas izpelje postopek, oziroma se
obrnite nanjo za nasvet, kakoin s
¢igavo pomocjo postopek izpeljati
hitro in u¢inkovito.

POMOC

3.REALNE OCENE IN
NACRTIPODJETJA

e Za predstavitveni prospekt
(»teaser«), ki ga bo banka
ponudila potencialnim
kupcem, se pripravijo osnovni
podatki o polozaju podjetja in
njegovi perspektivi.

e Pripravite ¢im vec poslovnih
informacij in dokumentov, na
osnovi katerih boste lahko dobili
koristne nasvete.

POZOR: »Cim podrobneje
predstavite vse vire prihodkov in
potencialne prednosti, da vam bo
banka lazje svetovala, « svetuje
Franc Svajger iz Poslovnega
sektorja za poslovanje s
finan¢nimi instrumenti

za stranke v NLB.

polozaj, ki ga ima podjetje pri prido-
bivanju finan¢nih virov. Tudi ¢ustvena
komponenta je tu za lastnike pomemb-
na, vsakogar namrec zanima, koliko so
dejansko vredna dolga leta njegovega
dela.«

Sirga vrednost podjetja se kaze v razlic-
nih kazalnikih, od ekonomskih do druz-
benih, varnostnih, okoljskih in drugih.
Financni vidik je zgolj eden od elemen-
tov vrednosti in je pri prodaji manjsih
podjetij najpomembnejsi, odvisen pa je
predvsem od volje kupca in prodajalca.
Edina prava vrednost druzbe v dolo-
c¢enem trenutku je namrec tista, ki jo
voljan kupec in voljan prodajalec skle-
neta v poslu. Idealen okvir za to je, da
dogovor poteka med nepovezanima in
neodvisnima strankama po ustreznem

OCENE

e Predstavitev: Kaksni
so nacrti za podjetje v
prihodnosti in kaksne
prihodke lahko pricakuje?

e Sklene se dogovor —
mandatna pogodba z
banko za izvedbo nadaljnjih
postopkov.

trzenju, pri katerem lahko ravnata obe
strani preudarno in brez prisile, saj sta
seznanjeni z vsemi pomembnimi podat-
ki. Seveda pa je realen proces vredno-
tenja in prodaje poln pomembnih po-
drobnosti, izzivov in presenecenj.

(NE)REALNA PRICAKOVANJA

IN PRELIMINARNE OCENE

Kako v izhodiS¢u oceniti okvirno vre-
dnost podjetja, preden se lotimo dejan-
skega postopka? Obstaja vec vrst vre-
dnotenja, pri katerih vklju¢imo razlicne
financ¢ne, premozenjske in druge kazal-
nike, in potem podjetje ocenimo s ko-
licniki. V proizvodnih in tudi storitvenih
panogah, pogosto tudi pri manjsih pod-

jetjih, nekateri izhodis¢no oceno podajo

glede na dobicek pred obrestmi, davki,
odpisi in amortizacijo (EBITDA).
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4. URADNO VREDNOTEN]JE

e Banka izvede postopek sama
ali— po dogovoru —z zunanjim
izvajalcem.

e Nastane cenitveno porocilo.

5. POGAJANJA IN PRODAJA

® |zbranim se ponudi skrbni
pregled (pri velikih podjetjih
se organizira tako imenovani
"data-room", zavarovan in
celovit informacijski center).

VREDNOTEN]JE

POZOR: Cilj je, da je
vrednotenje strokovno in
poglobljeno, zato ni pametno,
da je cena postopka za
prodajalca edini kriterij.

V grobem je podjetje lahko vrednote-
no npr. s kolicnikom letnega EBITDA,
koli¢niki pa se razlikujejo glede na pa-
nogo in tudi hitrost rasti podjetja ter
razmere na trgu. Ze hiter pregled pro-
daj podjetij pokaze, da se ti koli¢niki
gibljejo od 2 naprej in sezejo tudi do 10
ali ve¢ v najbolj dinamicnih sektorjih za
najzanimivejsa podjetja, pri cemer so
pri manjsih podjetjih zaradi vecje izpo-
stavljenosti zunanjim dejavnikom (trgu,
konkurenci, razvoju) praviloma nizji
kot pri vecjih. V tej precej popularni
metodi, opozarjajo poznavalci, se lahko
skriva nekaj pasti tako za prodajalca kot
za kupca. Povezane so z zadolzenostjo
ali na primer nacinom financiranja ra-
sti podjetja v preteklosti. Naravna rast
podjetja, ki se financira iz tekocega pri-
liva, zmanjsuje koli¢nik EBITDA, kar
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6. POTRDITEV
IN PODPIS POGODBE

e |zbira kupca, prejem
zavezujoce ponudbe.

e Natancno se pripravijo
dolocila pogodbe.

POGAJANJA

lahko za prodajalca pomeni tudi, da ni
»pobral vsega denarja z mize«, kot se je
slikovito izrazil eden od poznavalcev.

Izhodisce za hitro vrednotenje so lahko
tudi bilanc¢ni dobicek, cisti dobicek iz
poslovanja, prihodki iz osnovne dejav-
nosti, premozenje oziroma sredstva v
S§irSem pomenu (opredmetena in neo-
predmetena ter intelektualna lastnina;
od razpolozljivih sredstev na racunih in
nepremicnin do patentov), marsikdo
pa izhaja tudi iz pricakovanega dobicka
od posameznega kupca blaga ali stori-
tev podjetja ter rasti Stevila kupcev.

A dejanska vrednost podjetja za morebi-
tno prodajo ni odvisna le od nastetih ka-
zalnikov, temvec Se od vrste dejavnikov:
polozaja gospodarstva oziroma sektorja,

POTRDITEV

e Zapise se tudi ureditev
morebitnih naknadno
ugotovljenih obveznosti
0ziroma pravic,
izhajajocih iz delovanja
podjetja pred prodajo.

ZANESLJIVA IN UCINKOVITA
PRODAJA MAJHNEGA PODJETJA

Tudi Ce za svoje podjetje potencial-
nega kupca Ze imate, vam lahko
banka pomaga, da najucinkoviteje
izpeljete postopek od vrednotenja
do zakljuc¢ka prodaje, poudarjajo
strokovnjaki NLB. Tako je bilo tudiv
primeru manjse druzbe z inovativno
proizvodnjo na podro¢ju ogrevanja,
ki je nasla novega lastnika v enem
od najvecjih slovenskih podjetij s
podrocja energetike. Prodajalec je
pristopil k banki, ker je ocenil, da

ne po znanju ne po ¢asu postopku
ne bo kos, zaradi Zelje, da bi bila
prodaja izvedena strokovno, pa je
potreboval dobrega svetovalca.
Banka je s svojimi viri in znanjem
prevzela vlogo posrednika, organiza-
torja inizvajalca vseh potrebnih post-
opkov, prodaja je bila v zadovoljstvo
obeh strani zaklju¢ena hitreje, kot ¢e
bi se dogovarijali sami.
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CELOSTNA STORITEV
OD OCENE DO PRODAJE

MARKO
POLJANC,
svetovalec

v Poslovalnici
za podjetniske
finance NLB

Kako lahko banka pomaga podjetni-
kom pri ocenjevanju vrednosti?
Ocenjevanje vrednosti podjetij je na-
vadno zgolj zacetni del nase storitve,
vnadaljevanju pa poskrbimo tudi za
prodajo ali nakup. Zberemo nabor
potencialnih kupcev za podjetje ali
pa pois¢emo potencialna podjetja, ki
so za kupca zanimiva. Zaradi izkuSenj
lahko svetujem pri izpolnjevanju
poslovnih idej.

Kaksne storitve zagotavlja NLB pri
izvedbi prevzema ali zdruzitvenega
procesa podjetij?

Storitve lahko opravimo v okviru
zakljucene celote ali posameznega
sklopa, kot so skrbni pregled, vredno-
tenje podjetja in priprava pravnih in
drugih dokumentov. Nas glavni cilj je
z ucinkovito izvedbo postopka doseci
optimizacijo prihodkov iz transakcije
in razbremeniti naroc¢nike.

Se s prodajo podjetja spremeni od-
nos banke do podjetja?

Vprasanje je pomembno predvsem za
nove lastnike, ¢e gre za tako imeno-
vani MBO oziroma menedzZerski pre-
vzem, ali LBO oziroma financiranje
prevzema z vzvodom ali kadar novi
lastnik obremeni denarni tok prevze-
tega podjetja za odplacilo posojil za
prevzem. V tem primeru lahko pride
do spremenjene kapitalske strukture,
likvidnostnih tezav in podobno, kar
lahko vpliva na slabso boniteto pre-
vzete druzbe pri bankah in posledic-
no na umik bancnega financiranja.
Prevzemnik se mora dobro posveto-
vati s strokovnjaki, da mu pripravijo
morebitne scenarije

in resitve.

v katerem podjetje deluje, moci konku-
rence, vrste panoge, njenega razvoja,
stikov in potenciala, ki ga imajo podjetja,
kadrov, konkurencnosti produktov ali
storitev. In, kar je klju¢no, vrednost je od-
visna od tega, ali res obstaja potencialni
kupec podjetja, ki vidi v nakupu podjetja
priloznost za nove dobicke in si je sam iz-
racunal prihodnje dobicke ali korist od
podjetja, ki ga Zeli kupiti.

Ali obstaja zanimanje za nakup naSega
podjetja? Kupce lahko is¢emo v krogu
podjetja bodisi po vertikali — pri ¢emer
lastnik ponudi podjetje npr. svojemu
odjemalcu ali dobavitelju — ali po hori-
zontali, npr. pri konkurentu. Tudi pri-
merov z menedzerskimi odkupi je tudi
pri manjsih podjetjih kar nekaj, a se zna
zaplesti pri kreditni sposobnosti. Tudi
¢e menedzer prikazuje dobre rezultate

in so lastniki pripravljeni prodati, ni ne-
obicajno, da na koncu svojega nakupa
preprosto ne more financirati, navajajo

sveze primere iz prakse strokovnjaki.
»Pogosto se dogaja, da imajo lastniki o
vrednosti nerealno izhodiS¢no predsta-
vo. Ceprav se je ekonomski polozaj v za-
dnjih letih spremenil in so razmere na
trgu drugacne, svoje podjetje Se vedno
vrednotijo in ocenjujejo kot pred krizo.

Prav zato je pomembno, da dobijo ¢im
prej realen pogled s pomocjo podrob-
nega vrednotenja. Podjetje je treba tudi
primerjati z drugimi in ugotoviti, koliko
je sploh potencialnih kupcev,« opisuje
Franc Svajger najpogostejsi prvi stik la-
stnika z vrednotenjem.

Zato so omenjene ocene res le prvi ko-
rak, po katerem pa je nato treba izvesti
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pravo, strokovno vrednotenje konkre-
tnega podjetja. Sele neodvisni cenilec
da lastniku realno sliko in ta je pogosto
drugacna od zacetnih predstav.

KAJ VSE LAHKO VPLIVA NA
VREDNOST PODJETJA

Pri prodaji in dolocanju vrednosti je
zelo pomembno, ali lastnik prodaja ce-
lotno podjetje ali le del podjetja.

Ce ne prodajamo celotnega podjetja
in bi radi zadrzali zase del, bo lahko
vrednost nizja: »Lastnik mora razu-
meti, da bo kupec Zelel v podjetju
odlocati, ne pa vanj le vlagati. Ce ne
bo imel kontrolnega deleza, bo zanj
nakup manj privlacen in cena bo za so-
razmerno manjsi delez nizja,« opozarja
Svajger. Napaka, ki jo pogosto naredijo
lastniki, je tudi utemeljevanje vrednosti

na nezagotovljenih prihodnjih donosih
in poslih s partnerji, s katerimi nimajo
sklenjenih daljnoroc¢nejsih pogodb.
Gospodarske razmere se namrec spre-
minjajo — tipi¢en primer so podjetja iz
gradbenega sektorja ter njihova vre-
dnost pred krizo in po njej. Spreminja-
jo se tudi tehnologije, navade kupcevin
odnosi s strankami ali partnerji.

Omenimo primer malega slovenskega
enolastniskega podjetja, ki je kot zuna-
nji partner narocnika iz farmacevtske
industrije z razvozom obcutljivega bla-
ga vec let zapored ustvarjalo konstan-
tno raven prihodkov in dobicka. Toda
z odlocitvijo enega in hkrati klju¢nega
partnerja, da bo prevoze izvajal sam
v okviru druzbe, je vrednost podjetja
strmoglavila oziroma se priblizala ni-
¢li. Lastnikova zamisel, da bi podjetje
prodal vedji logisti¢ni skupini, je padla
vvodo skupaj z njegovim vrednotenjem
podjetja.

Na vrednost podjetja pa lahko vplivajo
tudi subjektivni razlogi, na primer slovo
karizmati¢nega lastnika, ki ga je vodil.
Omenimo $e eno slovensko druzinsko
podjetje iz kovinsko-predelovalne indu-
strije, vezano na nemski trg, ki se je ze do-
govarjalo za prodajo vodilnemu v panogi
v evropskem merilu, nepric¢akovana smrt
ustanovitelja podjetja pa je proces usta-
vila. Potencialni kupec je izrazil dvom o
uspesnem nadaljevanju zgodbe in viziji
naslednikov, pogovori pa so se dokon¢no
ustavili, ko sta zacela dva od treh dedicev
podjetja izrazati nerealne predstave o
vrednosti svojega deleza podjetja.

Potencialni prodajalec se mora zaveda-
ti tudi, da lahko Ze samo dejstvo, da zeli
prodati podjetje, v pogajanjih zniza nje-
govo ceno. Ce se mu nikamor ne mudi'
in ¢e je na strani kupca vecje zanima-
nje, pa to lahko ugodno vpliva na ceno.

PRIHODNOST IMA CENO

Prodajalec podjetja se mora zavedati,
da kupcu prodaja tudi svoje prihodnje
dobicke, ki bodo v prihodnosti lahko
vi§ji ali nizji. V podjetjih, ki nimajo ve-
liko premozenja, je to nasploh klju¢ni
element prodaje.

Zato strokovnjaki svetujejo, da tu za
vec let vnaprej naredite tri nacrte:
optimisticnega, pesimisticnega in
realisticnega. Zelo pomembno je, da
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5 NAPAK
PRI VREDNOTEN]JU IN PRODAJI

Kljub natan¢nosti lahko lastnike pri
vrednotenju zanesejo ¢ustva, podcen-
jujejo ¢asovni element, spregledajo
pravne okvirje in garancije ... V resnici
je posel koncan Sele, ko so koncani vsi
postopki in je denar na racunu. Cemu se
velja izogniti?

1. NEUSTREZNA PRIPRAVLJENOST
Izhodis¢no podcenjevanje
zahtevnosti in ¢asa, potrebnega za
izvedbo, lahko pozneje v procesu
lastnikom povzroca tezave.

2. PRETIRANA SAMOZAVEST
IN NEREALNOST
Bo res kdo placal ceno, ki si
jo je zamislil lastnik? Razlika v
pricakovani in ponujeni ceni je lahko
tudi veckratna. Vcasih Zeli lastnik
doseci ceno 100 enot, sprejemljivih
se mu zdi 90, na koncu pa izpogaja,
denimo, 55. Takih primerov je ve-
liko, razkrivajo strokovnjaki.

3. PREPRICANJE, DA LAHKO
PRODAMO SAMI
Ko gre za resno in uspesno prodajo,
imajo tudi strokovnjaki veliko
poglobljenega dela. Ali res sami pre-
moremo finan¢no, daveéno, pravno
in pogajalsko znanje?

4. ZADRZEVANJE IN PRIREJANJE
PODATKOV
Lastnik mora predstaviti svetovalcu
vse podatke, s katerimi lahko ta us-
trezno pritegne potencialne kupce.
Posledice potvarjanja ali prikrivanja
so lahko izguba zaupanja in pre-
kinitev pogajanj ali pa je ogrozena
veljavnost posla. Prodajne pogodbe
lahko vsebujejo tudi dolo¢be o delu
prodajne premije, ki se za nekaj ¢asa
zadrzi, da kupec po nakupu potrdi,
ali je vse tako, kot mora biti.

5. IZGUBA ZIVCEV
PRI POGAJAN]JIH
Dober svetovalec je pri pogajan-
jih vreden svoje cene. Pogosto se
namrec zgodi, da lastnik sam ne
prepozna realne pogajalske moci
nasprotnika ali pa stisnjen v kot
zaradi ¢asovne stiske ali potrebe po
¢imprejsnji prodaji izgubi potrpljenje
in sprejme (pre)nizko ceno.
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PRODAJA SREDNJE VELIKEGA
PODJETJA S POMOG]JO NLB:

OBICAJNI ROKI AKTIVNOSTI PRODAJE POSLOVNEGA DELEZA PODJETJA

IZHODISCE: Starej3i lastnik manjsega
druzinskega podjetja, delujo¢ega 25
let, se je odlocil za prodajo podjetja,
saj njegovi nasledniki niso zeleli
nadaljevati dejavnosti.

OPIS PODJETJA: Trgovina na debelo,
prodaja kovinskih izdelkov; prodaja
okrog 5 mio. EUR; 20-25 zaposlenih;
bilan¢na vsota priblizno 5 mio. EUR.

POSTOPEK: Z namenom prodaje
druzbe se je lastnik obrnil na
Poslovalnico za podjetniske finance
NLB, kjer so mu strokovnjaki
predstavili postopek prodaje in
¢asovni okvir, ocenili so vrednost
podijetja in se posvetovali o njegovih
pricakovanijih.

Na osnovi analize dejavnosti so
identificirali potencialne kupce doma
in v tujini ter z zainteresiranimi zaceli
pogajanja za prodajo druzbe, nato
pa z najboljsim ponudnikom zaceli
sklepna pogajanja za prodajo.

Ponujena cena je ustrezala tudi
prodajalcu druzbe, zato je bila
transakcija uspesno zakljucena.

Strokovnjaki NLB so ob tem
prodajalcu tudi svetovali, kako
dav¢no optimizirati prodajo.

TRAJAN]JE: Postopek je trajal nekaj
mesecev. Pravil ni —splosno velja le,
da je ¢asovni okvir v najvecji meri
odvisen od prodajalca druzbe, ki se
mora odlociti, ali sprejme ponujeno
ceno.

To e posebej velja, ¢e se predstave
o vrednosti podjetja razlikujejo od
dejanskih prejetih ponudb.

CENA POSTOPKA: 5-10 tisoC evrov je
stroSek ocene vrednosti pri podjetjih
velikosti iz primera, pri zahtevnih
projektih lahko tudi vec.

1 odstotek ali ve¢ znasa prodajna
marza v primeru prodaje podjetja
prek posrednika.

VREDNOTENIJE

> KRITERLI INTERES
LASTNISKEGA
DR IN IZBOR KUPCEV ZA NAKUP
v 2 4 v
1. MESEC : 2. MESEC 3.MESEC ~ :ooeeveet] | SNt
< < A
PRIPRAVA POSILJANJE POSILJANJE
PONUDBENE TEASERJA INFORMACIJSKEGA
DOKUMENTACIJE MEMORANDUMA

prodajalec resni¢no razume razlicne
moznosti, da ve, od ¢esa so odvisne,
in dajih zna ob prodaji tudi ustrezno
argumentirano predstaviti.

Prav od tega, kako bo kupec sprejel te
ocene in argumente, so odvisni nasle-
dnji koraki.

ZAKAJ VKLJUCITI STROKOVNJAKE
Da bi torej prisli do ocene dejanske
vrednosti, ki ne bo vsecna le lastniku
oziroma prodajalcu, ampak bo razu-
mljiva in bo prepricala tudi potencial-
nega kupca, je zato kljucen strukturi-
ran scenarij vrednotenja in morebitne
prodaje ter strokovnjaki, ki znajo v
pravem trenutku svetovati naslednji
ustrezen korak.

Vrednotenje, ki ga opravi strokovnjak,
je zagotovo neke vrste »umetnost« v
smislu povezovanja in medsebojnega
uravnotezenja razlicnih predpostavk,
podatkov ter uporabe znanj z razli¢nih
delovnih podrocij: od racunovodstva,
financ pa do ozkega tehni¢nega pozna-
vanja delovanja posameznih panog ozi-
roma proizvodnih procesov.

Strokovnjaki lahko opravljajo velik del
posla ne le pri vrednotenju, ampak tudi
pri celotni prodaji, saj gre za postopke, v
katerih so pomembne izkusnje, razume-
vanje poslovnih obicajev, razumevanje
pravnih in financ¢nih pravil. Vcasih lah-
ko, kot nam je pojasnil Marko Poljanc,
banka tudi poisce potencialne kupce,
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NEZAVEZUJOCE SKRBNI PREGLED KONCNI IZBOR
PONUDBE PREDSTAVITVE KUPCA
A v < v
------------ : 4.MESEC % 5.MESEC | % 6.MESEC
4 <4
IZBOR KUPCEV ZAVEZUJOCE POGAJANJA,
ZA DRUGI KROG PONUDBE POGODBA,
IZVRSITEV

poskrbi za pravni del prenosa in pa, na
to ne bi smeli pozabiti, predlaga tudi naj-
ustreznejsi potek, kar zadeva davcni vidik
prodaje. Zato ima dober bancni svetova-
lec vvseh korakih pomembno vlogo.

POGAJANIJA IN PODPIS POGODBE
Vsak podjetnik zase ve, kako spreten,
prodoren in neomajen je pri poslova-
nju, in trezno se mora odlociti, ali se
lahko pogaja sam ali s pomocjo drugih.
Upostevati je treba vse bistvene dejav-
nike, od tega, kaksno je zanimanje za
morebitni nakup, ali gre za pogajanja z
vec subjekti ali le z enim, in odgovoriti
navprasanje, ali se s prodajo prodajalcu
mudi ali pa lahko c¢aka, ¢e meni, da bo
dosegel vi§jo ceno.

Sama pogajanja so zahteven proces, na
katerega se je treba strokovno, psihic-
no, véasih pa tudi kondicijsko dobro
pripraviti.

Ko se prodajalec in kupec dogovorita o
ceni in morebitnih drugih kljucnih ele-
mentih, je treba v dobro sestavljeno po-
godbo vkljuciti ceno in rok placila, pre-
secni dan ter opredeljene odgovornosti
za poslovanje podjetja, Stevilne garancije
za veljavnost in morebitno vars¢ino za
pozneje ugotovljene obveznosti.

Prodaja mora biti dokonc¢na, nihce
ne zeli, da bi se 'vlekli repi' po skleni-
tvi posla in menjavi lastnika, pravijo
strokovnjaki.
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POSTENA CENA: TISTA, ZA KATERO
SI PRIPRAVLJEN KUPITI ALI PRODATI
direktor

racunovodskega

i
— servisa Unija d.d.
s

MIRAN
PIKOVNIK,

Lastniki se pogosto najprej oglasijo
pri svojih racunovodjah, vendar

je postopek prezahteven, da bi ga
lahko opravljal kdorkoli.

Kako dobro so slovenski podjetniki
seznanjeni s postopki za vrednotenje
podjetij?

Ocena vrednosti podjetij je specificen
postopek, ki ga podjetniki obicajno ne
poznajo dovolj dobro. Vrednotenje,
posebno ce gre za prvi korak v prodaji
ali delitvi druzbe, je zelo pomembno, v
proces bi morali tudi vlozZiti veliko vec¢
casa, podobno kot, denimo, v razvoj
novega produkta ali v Siritev na tuje
trge.

Kaksne so dobre prakse pri vredno-
tenju in prodaji podjetij?

Najbolj mi je viec pristop z vprasa-
njem: 'Koliko bi bil sam pripravljen
placati za to, kar prodajam?' Najvec
zapletov nastane, ko se druzabniki
med seboj sprejo in Zeli ena stran
odkupiti delez druge. Praviloma so
pricakovanja neuravnotezena, pogosto
izgubijo vsi. Prej omenjeni princip je
povsem enostaven in mislim, da tudi
najbolj posten, denimo, pri dedova-
nju. Kot dobro obvesceni prodajalec
sem pripravljen po neki ceni svoj delez
prodati ali pa ga kot dobro obvesceni
kupec za isto ceno kupiti sam.

OBJEKTIVNO JE REALNO

Strokovno vrednotenje podjetja je
zahteven postopek, ki ne temelji le

na Zeljah in pricakovanjih prodajalca.
Kon¢na cena in pripravljenost kupca,

da jo sprejme, namrec doloci stvarno
vrednost podjetja v tistem trenutku.
Objektivno vrednotenje lahko prispeva k
temu, da celoten proces tece bolj gladko.
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Na valutni
gugalnici

Z vse vecjo trzno aktivnostjo slovenskih
gospodarskih subjektov zunaj obmocja evra se
pojavljajo tudi nove pasti. Ena od nevarnejsih je
lahko nihanje valutnih razmerij, kakrsnemu smo
bili pri¢a januarja 2015, ko se je nenadoma
podrazil Svicarski frank. Manj dinami¢no, a vztrajno
pa se ze od septembra 2014 drazi ameriski dolar.

BESEDILO: Goran Pusic, vodja trgovanja z izvedenimi finan¢nimi instrumenti za stranke v NLB d.d.

POSLOVANJE S TUJINO, TUDI zunaj obmocja
evra, je za slovenska podjetja vse bolj pri-
vlacno, kar dokazuje tudi vse vedji izvoz,
ki poganja slovensko gospodarsko rast.
Na vseh celinah je veliko kupcev, ki pose-
gajo po vseh cenovnih razredih izdelkov,
pojavljajo se poslovne priloznosti tako v
ustaljenih prodajnih kanalih kot tudi v
novih, kot je kick-starter. A kako se pri
poslih zavarovati pred nihanji valutnih
razmerij, kako mocna so nihanja in kaj
sploh lahko podjetniki pricakujete v bli-
znji prihodnosti?

DOGAJANJE NA VALUTNEM TRGU
Gospodarska situacija v Evropi, nova
sredstva Evropske centralne banke
na trgu in poskus zagona evropskega
gospodarstva povecujejo previdnost
bank, hkrati pa to vpliva na vrednost
evra, ki posledi¢no nekoliko pada.
Slednje je za izvoznike sicer ugodno,
saj so njihovi izdelki za kupce cenejsi.

Po drugi strani se krepi vrednost
ameriskega dolarja, nepredvidljivo

pa je tudi dogajanje v zvezi z ruskim
rubljem. Po Soku decembra 2014 se je
situacija nekoliko umirila, v februarju
2015 se je znizala kljucna obrestna
mera, posledicno pa je to povzrocilo
zviSanje vrednosti rublja.

KAKO RAVNATI IN CEMU SLEDITI?
Zelo pomembno je, da v podjetjih
spremljate dogajanje na financ¢nih
trgih in sledite porocilom financnih
analitikov, Se pomembnejse pa je, da
se ustrezno zavarujete.

Tako boste lazje nacrtovali denarne
tokove in nadzorovali vpliv nihanja
tecajev na vase poslovanje. Pri velikih
narocilih lahko nihanje valute
povzroci visoke nepricakovane stroske
in vpliva na denarni tok podjetja.

Slovenska podjetja poleg evra veliko
poslujejo tudi v Stevilnih drugih
valutah, med drugimi v ameriskih
dolarjih, rubljih in $vicarskih frankih,
zato v nadaljevanju pojasnjujemo
premike teh treh valutnih parov.

ZAKAJ SE ZAVAROVATI?
Instrumenti valutnega zavarovanja,
ki jih zagotavljamo banke,

podjetjem omogocajo lazje
nacrtovanje denarnega toka z
vnaprej dogovorjenimi tecaji ter
prenos valutnega tveganja na banko.
Podjetja se tako izognejo dodatnim
nepredvidenim stroSkom ob sklenitvi
poslov v obmodjih, kjer poslujejo z
drugimi valutami. Za izvedbo tak$nih
zavarovanj zadostuje Ze podpisana
krovna pogodba z banko.

MOCNA VALUTNA NIHANJA

Samo v februarju in marcu 2015 je
britanski funt, v razmerju z evrom,
pridobil 8,5 odstotka vrednosti, japonski
jen 12 odstotkov in avstralski dolar 7
odstotkov.
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IZGUBA BREZ ZAVAROVAN]JA:

Ucinke valutnih nihanj najbolje ponazorimo
s primerom. Denimo, da podjetje kupuje
surovine na Kitajskem, racune prejema

v ameriskih dolarjih. Za nakup materiala

se dogovori marca 2015, placilo pa je
dogovorjeno za junij 2015, ko se bo blago
odpravilo iz kitajskega pristanisca.

Ameriski dolar se lahko v vmesnem obdobju
90 dni podrazi ali poceni, glede na dejstvo,

da se tecaj prosto oblikuje na trgu. Lahko

se zgodi, da bo moralo podjetje za nakup
ameriskih dolarjev, s katerimi bo placalo
surovine, placati vec evrov, kot jih je nacrtovalo
ob nakupu v marcu 2015.

Ce te¢aj EUR/USD na dan 15. 3. 2015 znasa
1,0800, potrebuje podjetje za kritje milijona
dolarjev 925.925,93 evra.

Ker je tveganje za spremembo tecaja dolarja
veliko in se dolar podrazi — denimo, da na
dan placila, 15. 6. 2015, (hipoteti¢no!) znasa
tecaj EUR/USD 1,0300 —, bi podjetje za kritje
milijona dolarjev potrebovalo 970.873,79
evra.

Zaradi spremembe tecaja bi utrpelo dejansko
izgubo 44.947,86 evra.

Ce bi se podjetje zas¢itilo z valutnim
terminskim poslom (kaj je to, izveste na strani
43 te revije) in se tako z banko dogovorilo za
terminski tecaj odkupa dolarjev na dan

15. 6. 2015 po tecaju EUR/USD 1,0790, bi
podjetje za milijon dolarjev potrebovalo
926.784,06 evra.

Kon¢ni znesek placila v evrih je za podjetje v
tem primeru fiksen, ne glede na to, kak3en bo
dejanski tecaj EUR/USD na dan 15. 6. 2015.

Podjetje lahko tako natan¢no nacrtuje stroske
in se ne obremenjuje z valutnim nihanjem.
Valutno tveganije se je v tem primeru preneslo
na banko.

NAJVEC_]E PRESENECEN_]E MED VALUTNIMI PARI:
SVICARSKI FRANK IN EVRO
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Na svoji kozi so nenadno rast vrednosti vicarskega franka obcutili vsi, ki so
se v preteklosti zadolZevali v 3vicarskih frankih. Stroski kreditov so se v vecini

primerov mo¢no dvignili. Sredi marca se je tecaj gibal okoli 1,0570 franka
za 1 evro.

NA ZACETKU LETA 2015 NAJBOLJ NESTANOVITEN VALUTNI PAR:
EVRO IN RUBEL]J
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Ta tecaj je bil v obdobju od novembra 2014 do marca 2015 eden izmed bolj
nestanovitnih valutnih parov na trgu zaradi dogajanja v Ukrajini, nizanja cen
surovin in sankcij zahoda proti Rusiji. Po hitrem znizanju konec leta 2014 se
je nihanje tecaja v prvih mesecih leto3njega leta umirilo, vrednost rublja se je
do marca nekoliko okrepila na 65 rubljev za 1 evro.

VZTRAJNA RAST AMERISKEGA DOLARJA
OZIROMA STRM UPAD EVRA
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Z ameriskimi dolarji posluje vecina slovenskih podjetij, ki sodelujejo s

tujino. Njegova vrednost raste Ze od leta 2014, predvsem zaradi izboljsanja
gospodarske situacije v ZDA. To je dobra novica za slovenske izvoznike in slaba
za uvoznike. V letu 2015 je dolar pridobil e dodatnih 12 odstotkov vrednosti
glede na konec leta 2014. Sredi marca je bil te¢aj 1,0650 dolarja za 1 evro.
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Mnoga podjetja se za financiranje projektov, nalozb

ali sprotno poslovanje zadolzujejo pri bankah. 2
Postopki so sicer dobro znani, a nekaj se stalno

spreminja — obrestne mere. Na osnovi ¢esa se .
torej velja odlocati pri izbiri med spremenljivo in
nespremenljivo obrestno mero ter kako ju najbolje
izkoristiti?
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BESEDILO: Simon Rucigaj

ZARADI POTREBE PO DOLGOROCNEM nacr-
tovanju financiranja in iskanju najbolj
optimalnih resitev, s katerimi lahko
podjetje povecuje donosnost, je ob na-
jemu kredita potreben tehten premislek
o vseh dejavnikih, ki vplivajo na ceno
izposojenega denarja. Eden izmed naj-
pomembnejsih dejavnikov pri doloca-
nju cene kredita je vrsta obrestne mere.
Odlocitev boste sprejeli sami, a lazja bo,
ce boste poznali tveganja ene ali druge
vrste obrestne mere ter moznosti prila-
gajanja med odplacevanjem.

FIKSNA PREDVIDLJIVOST

»Pri kreditu z nespremenljivo (imeno-
vano tudi 'fiksno') obrestno mero lahko
natancno veste, koliko denarja boste
odplacali v celoti, saj so mesecne obve-
znosti za celotno obdobje odplacevanja
znane vnaprej in dolocene ob podpisu

DOBRA PRAKSA

Podjetja pri dolgoro¢nem
zadolZevanju nad vrednostjo 500.000
evrov obrestno izpostavljenost
pogosto zavarujejo z razli¢nimi
finan¢nimi instrumenti za
obvladovanje in zavarovanje pred
obrestnim tveganjem.

pogodbe. Zaradi tega se lahko zgodi, da
bo kredit v primerjavi z uporabo spre-
menljive obrestne mere v skupnem zne-
sku nekoliko drazji, vendar pa to ni pra-
vilo — odvisno je od tega, kaksne bodo
razmere na denarnem trgu v ¢asu odpla-
cevanja kredita,« pojasnjuje Nives Ilc iz
oddelka za razvoj ponudbe za segmente
pravnih oseb v NLB.

PRILAGODUJIVOST SPREMENLJIVIM
OBRESTNIM MERAM

»Pri kreditih s spremenljivo (variabilno)
obrestno mero kon¢ni znesek odplacila
ni vnaprej znan. Spremenljiva obrestna
mera je sestavljena iz pribitka (ta se ves
cas odplacevanja ne spreminja) in refe-
rencne obrestne mere.

Pri kreditih v evrih je referencna obre-
stna mera EURIBOR, ki ponazarja, po
kaks$nih obrestnih merah so si v nekem
obdobju med seboj pripravljene poso-
diti denar prvovrstne banke v obmocju
evra za razlicna obdobja. Za pomemb-
nejse svetovne valute je ta referenca LI-
BOR (denimo LIBOR CHF za $vicarske
franke). EURIBOR in druge referencne
obrestne mere se dnevno spreminjajo
in jih oblikujejo na denarnih trgih, od
njihove viSine pa je odvisna viSina vsako-
kratnega obroka poplacila. Ce najamete
kredit s spremenljivo obrestno mero,
tako prevzamete tveganje, da bo odplaci-

lo kredita drazje, morda pa tudi cenejse,
kot nakazuje prvi obrok oziroma kot je
pokazal informativni izracun ob najemu
kredita. Praviloma so v zacetni fazi odpla-
cevanja kredita spremenljive obrestne
mere (referenca + kreditni pribitek) niz-
je od nespremenljivih obrestnih mer,«
dodaja Nives Ilc.

KAKO »NIHAJO OBRESTI«?

Pri odlocanju o tem, katera vrsta obre-
stne mere vam bolj ustreza, je smotrno
upostevati znesek in rocnost kredita ter
tudi stopnjo Se sprejemljivega nihanja.
Pri tem so vam lahko v pomoc¢ tudi in-
formacije o prejsnjih gibanjih obrestnih
mer.

»Obrestne mere nihajo cikli¢cno, zviSu-
jejo in znizujejo se v veckratnih ponovi-
tvah. Podobno kot se gibajo gospodarski
cikli. Tega se morate zavedati predvsem
pri najemu dolgorocnega kredita, saj se
bo obrestna mera v ¢asu trajanja odpla-
cevanja zagotovo veckrat spremenila. Iz-
kusnje kazejo, da je dolgorocne kredite
nad 10 let mozno najemati zgolj s spre-
menljivo obrestno mero.

Spremenljiva obrestna mera bo pomeni-
la, da boste kredit v ¢asu nizjih obrestnih
mer odplacevali z nizjimi obroki, v ¢asu
vi§jih pa z vi§jimi,« pravi Goran Pusic,
vodja trgovanja z izvedenimi financni-
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mi instrumenti za stranke v NLB d.d., ki
spremlja nihanja obrestnih mer.

»Tveganje, ki ga z odlocitvijo za spre-
menljivo obrestno mero na dolgi rok
prevzamete, je, da nihce ne zna zane-
sljivo napovedati, koliko bo teh nihanj v
¢asu vracanja kredita in koliko obrokov

obrestni meri,« dodaja Pusic.

MOZNI UKREPI OB PODPISU
POGODBE IN PO NJEM

Ce menite, da ste ob najemu kredita
izbrali neoptimalno obrestno mero, se
lahko kadarkoli oglasite pri svojem po-
slovnem skrbniku.

Skupaj bosta proucila vsa dejstva in vplive
pri odplacevanju kredita ter poiskala resi-
tev, upoStevajoC trenutne razmere in po
potrebi prilagodila nacin odplacila, do-
daja Il¢eva. Pusic pa opozarja, da podjetja
pri dolgorocnem zadolzevanju nad vre-
dnostjo 500.000 evrov obrestno izposta-
vljenost pogosto zavarujejo z razlicnimi fi-
nanc¢nimi instrumenti za obvladovanje in
zavarovanje pred obrestnim tveganjem.

Najbolj pogosto se odlocajo za obrestno
zamenjavo (IRS), ki omogoca zamenja-
vo ene vrste obrestne mere (denimo
spremenljive) za drugo vrsto (nespre-
menljive).

i i ? JANUAR/
2015 LETO

Tako lahko podjetja med odplacevanjem
kredita upravljajo obrestno tveganje in
tako povecujejo donosnost sredstev ter
predvidijo prihodnji denarni tok, na ka-
terega so banke vse bolj pozorne ter ga
postavljajo v ospredje pri oceni podjetja
ter odobravanju novih nalozb. Kadar
je kredit vezan na variabilno obrestno
mero in bi se Zeleli zavarovati pred rastjo
obrestnih mer v prihodnosti, se upora-
bljata tudi instrumenta obrestna kapica
in obrestna ovratnica. V vsakem primeru
pa velja — pred odlocitvijo za spremenlji-
vo obrestno mero naredite nekaj izracu-
nov z razlicnimi scenariji gibanja visine
obrestnih mer in kaj bi to pomenilo za
visino vasih obrokov.
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KAJ JE EURIBOR?

EURIBOR (Euro Interbank Offered
Rate) je medbancna referen¢na
obrestna mera, po kateri so prvovrstne
banke znotraj Evropske monetarne
unije pripravljene dati depozit v evrih
drugi prvovrstni banki za dolo¢eno
obdobje, in je objavljena ob 11. uri

na ustrezni strani Thompson Reuters
Eikon. V petnajstih letih se je vrednost
referencne obrestne mere 6-mesecni
EURIBOR okvirno gibala med 0in 5,5
odstotka, od leta 2013 se giblje na
obrestne mere, kot je EURIBOR, sledijo
klju¢nim obrestnim meram, ki jih
postavljajo centralne banke —v pri-
meru evra gre za Evropsko centralno
banko v Frankfurtu. Na splo3no lahko
re¢emo, da je njihova visina odvisna
od faze v konjunkturnem ciklusu
gospodarstva.

KAJ SE NAJBOLJ SPLACA?

Kredite z nespremenljivimi obrestnimi
merami je, ¢e upostevamo predhodna
gibanja vrednosti na denarnem

trgu, najbolje najemati v ¢asu nizkih
obrestnih mer. Banke v¢asih nimajo v
ponudbi dolgorocnih kreditov s fiksno
obrestno mero, zato se podjetje lahko
odloci za alternativne instrumente, s
katerimi lahko pride do fiksne obrestne
mere.

Dejstva za lazjo odlocitev

SPREMENLJIVA OBRESTNA MERA

NESPREMENLJIVA OBRESTNA MERA

*  tveganje sprememb referenc¢ne

obrestne mere prevzema
kreditojemalec;

e zacetnaobrestna mera je nizja,
vendar se potem lahko zvisuje ali
znizuje;

e  boljprimernav obdobju, ko
SO obrestne mere visoke in se
pricakuje znizanje;

e teZje nacrtovanje denarnega toka.

e tveganje sprememb obrestnih
mer na denarnem trgu prevzema
banka;

e  zacetna obrestna mera je visja,
vendar ostane nespremenjena do
konca odplacevanja;

e  boljprimerna v obdobju, ko

S0 obrestne mere nizke in se

pricakuje zvisanje;

laZje nacrtovanje denarnega toka.
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Kako do
financiranja
z dobrim
projektom?

Podjetje potrebuje banko, ki zna spremljati poslovanje in
razume projekte, od banke zahteva strokovnost, svetovanje,
kakovost in partnerstvo, pravi Vincenc Jamnik, direktor
podrocja za poslovanje s srednje velikimi podjetji pri NLB.

BESEDILO: Simon Rucigaj

CE ZELI BANKA CIM BOLJ uspesno financirati perspektivne pro-
jekte, danes ne zadostuje vec le pregledovanje kazalnikov in
bilanc, pac pa se mora znati poglobiti in razumeti poslovni mo-
del podjetja, priloznosti, ki jih podjetje i8ce, in dejavnike, ki
vplivajo na izvedbo projekta. »Sodobna banka ne more zgolj
na osnovi racunovodskih izkazov odobravati kreditov,« pou-
darja Vincenc Jamnik, direktor podrocja za poslovanje s sre-
dnje velikimi podjetji.

KAKO DO KREDITA?

A kako silahko podjetja, ki imajo raznovrstne projekte, zagoto-
vijo pot do uspesnega financiranja? Lahko o projektih odloca
en sam skrbnik? »Pri potrjevanju poslov soodlo¢amo, sam nih-
ce vec ne odloca o nobenem poslu, tudi sam osebno ne morem
odlocati — vedno je tu vsaj Se ena oseba iz sektorja za kreditna
tveganja. A ocena smotrnosti kreditiranja poteka zdaj druga-
¢e — pogovarjamo se tudi o vsebini projektov in poslov, ne le
o financ¢nih izkazih, ki so bili kljuc¢ financiranja v preteklost.
Vsak posel presodimo in pois¢emo smiselnost, primerjalno ga
analiziramo, preverimo konkurenco in trg. Komuniciramo s
podjetjem in vcasih skupaj odpremo kak zorni kot, ki je bil prej
zaprt,« pojasnjuje Jamnik.

ALI BANKE TRENUTNO KREDITIRAJO TRANSPARENTNO?

Na slovenskem trgu je trenutno 21 bank in hranilnic in banke
se zagotovo borijo, da bi pridobile posle in da bi se prav pri
njih financirali najbolj zanimivi projekti z dobro perspektivo.
Pri tem morajo kredite odobravati dovolj kriticno. Jamnik pri-
trjuje: »Verjemite, da se vsakodnevno trudimo pridobiti ¢im

vec projektov. Vendar pa ne Zelimo, da bi se ponavljale napa-
ke iz preteklosti, zato moramo pri odobravanju financiranja
bolj temeljito premisliti. Kar se ti¢e dvomoy, ali transparentno
financiramo projekte, lahko poudarim le, da imam osebno,
in tudi v upravi, izjemno mocne filtre, ki bi neracionalne pro-
jekte nemudoma preprecili. Ko skrbniki pripravljamo pro-
jekte, moramo prepricati tudi sodelavce, da je projekt dober.
Tako je vvseh mednarodnih finanénih institucijah. Prodajalci
oziroma skrbniki v bankah nimajo samostojnih pooblastil za
odobritev kreditov.«

NAJPOGOSTEJSI RAZLOG ZAVRNITVE

Ko podjetja iscejo financiranje za projekte, verjamejo, da
so projekti dobri, dobro pripravljeni in nac¢rtovani. A ko
krediti niso odobreni, se pokazejo tudi nasprotni argumen-
ti. »Najpogosteje gre za presibek poslovni model oziroma
presibke argumente za nalozbo. Podjetja se morajo izogniti
nerealnim predpostavkam, véasih pa morajo tudi sama zago-
toviti dolocen delez sredstev za nalozbo, da ni izpostavljena
le banka — Ce je s tem tezava, tudi banka ne more pristopiti
k projektu. Nenazadnje pa morajo Se financni izkazi podje-
tja izkazovati solidno poslovanje. Tudi v nasi banki se merila
sicer ze nekoliko sprosc¢ajo, saj moramo spodbuditi gospo-
darstvo v ¢asu pozitivnih kazalnikov. Izvozniki veliko vlagajo
in prispevajo k boljSemu gospodarskemu vzdusju, trudijo se,
da ne bi zamudili vlaka priloznosti, in mi se trudimo pod-
pirati njihovo rast,« poudarja sogovornik. Po drugi strani
pa, dodaja, v manjsih podjetjih, ki so predvsem Se druzinska
podjetja, ob zavrnitvi kreditov in utemeljitvi pogosto ugoto-
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vijo tudi potrebo po profesionalizaciji dolocenih funkcij, po
reorganizaciji, véasih se pokaze tudi, da morajo financno po-

slovanje nacrtovati nekoliko drugace.

VSESTRANSKA PODPORA

Podjetja sicer pri poslovanju potrebujejo dobro podporo ban-
ke, zato se v svetu banc¢nistva tudi na tem podrocju marsikaj
spreminja. NLB je na tem podroc¢ju postala proaktivna, po-
slovni svetovalci obiskujejo podjetja, si ogledajo proizvodnjo
in prostore, da bi razumeli delovanje podjetja, prepoznali
vzdusje v podjetju in se seznanili s poslovnim modelom, pravi
Jamnik in razlozi, zakaj so poslovni skrbniki NLB trenutno eni
od najboljsih na trgu: »Banka se zeli prilagoditi podjetjem in
poznati okolje, v katerem delujejo. Tudi sami jim svetujemo,
kaj bi jim morda lahko koristilo pri poslovanju. Danes imamo
namrec moc¢no ekipo usposobljenih, certificiranih poslovnih
skrbnikov, ki so §li skozi intenziven ucni proces. Izboljsali smo
ne le sposobnosti pristopa k podjetjem, pac pa tudi znanja na
podrocju poslovnega komuniciranja in sklepanja poslov. Nasi
skrbniki so visoko usposobljeni za iskanje resitev za podjetja.«

RAZNOVRSTNE RESITVE ZA PODJETIA

V banc¢nistvu je za podjetja na voljo veliko resitev, ne le za kredi-
tiranje, pac pa tudi za zavarovanje pred obrestnimi in valutnimi
tveganji, napredne resitve elektronskega bancnistva in produk-
ti za podporo v mednarodnem poslovanju. Pri tem so izredno
pomembni poslovni skrbniki, ki morajo poznati vse, na voljo
pa so tudi druga orodja: »Z izobrazevanji smo izredno dvignili
nivo komunikacije, nasa temeljna zapoved je strokovnost.
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Revolucij v
bancnistvu ni.
Majhna podjetja

boljSe moznosti
elektronskega
In internetnega

njihovo rast in
Siritev.

Hkrati pa smo skrbnike intenzivno izobrazevali tudi o vseh
produktih za podjetja, ki jih ponujamo. Olajsali smo spozna-
vanje lastnosti produktov tako skrbnikom kot tudi podjetjem.
S pomocdjo belih knjig, ki so na spletu na voljo brezplacno, v
podjetjih tudi sami prepoznajo prednosti in koristi doloce-
nih produktov v specifi¢nih okolisc¢inah.

Prirejamo tematske strokovne konference, kjer predavajo vr-
hunski strokovnjaki iz uglednih mednarodnih ustanov, najbolj-
§i menedzZerji pa delijo svoje poglede in predvsem dragocene
izkusnje. Stavimo torej na strokovnost tako na nasi strani kot na
strani podjetij, krepimo dvosmerno komunikacijo. «

PRIHODNOST BANCNISTVA ZA PODJETIA

IN PODJETNIKE

Bancnistvo se po svetu spreminja, vendar pa banc¢na indu-
strija ni tako dinamicna kot podroc¢je visokih tehnologij.
Tudi NLB je inovativna pri resitvah in pristopu, predvsem
pa namerava Se naprej podjetjem zagotavljati zelo Siroko pa-
leto klasi¢nih in predvsem uporabnih ban¢nih produktov.

Bogato ponudbo dopolnjuje dobro razvit sektor privatnega
bancnistva, ki se $e krepi, ter najbolj razsirjena mreza poslo-
valnic. »Revolucij v bancniStvu ni. Majhna podjetja pogosto
iS¢ejo ¢im boljse moznosti elektronskega in internetnega
bancnistva, vecja pa iS¢ejo zanesljive bancne partnerje, ki
lahko financirajo njihovo rast in Siritev. Nase glavno merilo
za prihodnost ostaja predvsem vrhunska kakovost storitev
za podjetja,« zakljucuje Jamnik.
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POogosto 15¢ejo ¢im

bancniStva, vecja
pa isCejo zanesljive
bancne partnerje,
ki lahko financirajo
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Od kod vam motivacija?

Pridruzil sem se na povabilo ¢lana
uprave Blaza Brodnjaka, ki mene in
vso ekipo Se vedno, po vsem tem casu,
izjemno motivira. V banki smo od
takrat naredili orjaski preskok.

Ogromno $tevilo sodelavcey,
strokovnjakov vseh vrst, ima zdaj
povsem novo motivacijo in pogled na
poslovanje. Kazemo, da nismo ban¢ni
birokrati, pa¢ pa poslovno usmerjeni
posamezniki, ki skrbimo za uspesno
poslovanje svojih partnerjev in tudi
nasega podjetja.

Kaj je po vasem mnenju klju¢ do
uspeha?

Zelo uspesno smo spremenili vzdusje v
banki, to je za nas kljuc¢ do uspeha.

Danes je iti na sestanek kot
predstavnik NLB optimisti¢no in
dejansko z veseljem stojimo za tistim,
kar govorimo in tudi vsakodnevno
uresnicujemo.

% o :ﬁ "
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Upravljanje sprememb je pri takih
transformacijah klju¢no. Kaj to

v praksi pomeni za vas in tudi za
podjetja, ki poslujejo z NLB?
Upravljanje sprememb je v vsaki
organizaciji najtezja stvar. Vsaka
sprememba se dogaja pri ljudeh.
Sodelavci v banki so pravzaprav
preziveli ze veliko sprememb, a
marsikdaj, zaradi tega ali onega razloga,
v spremembe niso mogli verjeti. Sam
delujem na nacin, da dajem zgled. V
letu 2014 sem opravil 170 sestankov

s strankami in na terenu prezivel vec
kot 120 delovnih dni. Moji sodelavci so
vkljuceni v najpomembnejse odlocitve.
Razpravljamo in soodlo¢amo o klju¢nih
vprasanjih ter posameznih primerih,
tako izmenjujemo znanje. Tudi oni
potem s svojimi sodelavci na podoben
nacin obravnavajo posamezne primere.
Val sodelovanja prina$a spremembe in
gradi zaupanje, motivacijo ter vpliva na
to, kako nastopamo pri sodelovanju s
podjetji. Vsi se zavedamo, da Stejejo le
poslovni rezultati.
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Posel je kot tek

na dolge proge,
pravi Vincenc
Jamnik, ki je na
maratonu v Torinu
leta 2008 dosegel
odlicen cas.

VINCENC JAMNIK
OSEBNO

Vincenc Jamnik se je NLB pridruzil
januarja 2013. Odkar je prisel, se jev
banki zgodil velik zasuk, kar je moc¢no
vplivalo na delo poslovnih svetovalcev.

Slog vodenja:
demokrati¢en, odgovoren

Staz pri NLB: 2 leti

PrejSnja sluzba:
UniCredit, Dunaj

Naslednji izziv:
»Tasluzba je odli¢nal«

Letnik: 1975

Priljubljen Sport:
gorski tek, kickboks, boks

V prostem casu:
strasten navijac Liverpoola

Otroci: 2
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Med
Alkimistom 1n

Diingiskanom

BESEDILO: Simon Rucigaj

DARKO JE NAZADNJE PREBRAL dve izjemno
raznoliki knjigi — roman o andaluzijskem
pastirju Paula Coelha in siroti po imenu
Bordzigin Temuidzin, ki je osvojila najvec
kopnega ozemlja v zgodovini. Le kaj lah-
ko pric¢akujejo od njega podjetja in orga-
nizacije, za katere upravlja banc¢ne posle,
in katere principe uposteva pri poslu? Na
eni strani je namrec knjiga, ki govori o
modrosti in razumevanju, na drugi stra-
ni resni¢na zgodba o skorajda brezmejni
odlocnosti in strateskem delovanju.

Razumevanje iz Alkimista gre zagotovo z
roko vroki s komunikacijo. »Izjemno rad
sodelujem z ljudmi,« poudarja. »Vesel
sem, e stranke v meni vidijo partnerja,
¢e komuniciramo odprto, neposredno
in usmerjeno h grajenju odnosa, ne le
k iskanju kratkorocnih resitev. Bancni-
S$tvo je namrec danes drugacno kot pred
leti, tudi pri nas se je veliko spremenilo,
iS¢emo pristne stike,« pravi. Poudarja, da
mora biti danes poslovni skrbnik v ban-
¢nem poslu predvsem poslovni prijatelj
stranke, znati mora poslusati, poznati
poselin cilje, kajti le tako lahko najdemo
ustrezno resitev, ki zadovolji dejanske
potrebe komitentov. S tem odpiramo
pot tudi drugim prodajno usmerjenim

Katere principe uposteva pri poslu Darko Glusac,
eden izmed poslovnih skrbnikov srednje velikih
podjetij v Osrednjeslovenski regiji pri NLB?

in specialisticnim delom banke. To verje-
tno ni enostavno, ce vzdrzujes stike z ve¢
kot 100 podjetji, ob¢inami in drugimi or-
ganizacijami.

Tako delo ni nikoli monotono, dinamike
pa mu doslej v karieri tudi ni manjkalo.
»V ban¢ni poslovalnici si lahko napredo-
val, ko je Sel kdo na porodnisko ali odsel
vdrugo podjetje. Od blagajne sem hitro
preskocil in spoznal prakticno vse vidike
poslovanja poslovalnice, pravzaprav vec
poslovalnic, in postal poslovni skrbnik,«
razlaga.

Se posebno pestro je zdaj, ko k podje-
tjem pristopa individualno in s sodelav-
ci stalno izmenjuje izkusnje in poglede:
»To pomeni, da ne gre vec le za tipicne
resitve, pac pa tudi za sprotno analizira-
nje priloznosti — ce lahko nek projekt
dobro in argumentirano zagovarjas, si
do koncne pozitivne odlocitve prehodil
ze dobrsen kos poti. Marsikdaj moramo
posamezne resitve prilagajati podjetjem,
hkrati pa moramo poznati njihovo spe-
cifiko. Kdaj imajo, denimo, "mrtvo sezo-
no", kateri produkti jim lahko olajsajo
poslovanje, kako lahko zmanjsajo tvega-
nja, podprejo razvoj in rast ...« Zveni kot

DARKO GLUSAC,

Polozaj: poslovni skrbnik.

Staz pri NLB: vec kot 10 let.

Portfelj: vec kot 100 podjetij, ob¢in in
drugih organizacij.

V katerih enotah je posloval: Poljanska,
Moste, Vi¢, Siska, Trg republike 2.
Posebnost: komunikativnost, skrbnost,
delavnost, odprtost za spremembe.

»superbancnik«, a taksni so standardi v
sodobnem poslovnem ban¢nistvu, pou-
darja.

V praksi to pomeni, da je dinamika pre-
toka informacij velika, in tudi Darko,
kot vsi drugi v domala vseh panogah, je
vkljucen v Sirok pretok informacij, na
katerega se lahko odzivas le z odlicno
komunikativnostjo. Rutina je znana: od
7.30 naprej elektronska posta, ko zagoto-
vo pride prav kaksna modrost iz Zivljenja
Dzingiskana, vsaj kar se prebijanja skozi
seznam sporocil in usklajevanja rokov
tice, nato izmenjava informacij s kole-
gi, priloznost za sprosc¢eno izmenjavo
mnenj, nato pa analize in ucinkoviti te-
lefonski pogovori, intenzivni sestanki,
najveckrat na sedezu druzb, s katerimi
sodelujemo, ter tudi po odhodu domov
$e kaksno prebrano elektronsko sporoci-
lo, da je naslednji dan bolje pripravljen.

A ob preprostih modrostih Alkimista ter
geografski Siritvi Dzingiskana Darko pri-
zna, da je zadnje case z navduSenjem pre-
bral tudi kaksno pravljico, denimo Lonec
na pike, svojim otrokom. Tistim, s kateri-
mi poleti odpotujejo na Krk in se odklo-
pijo od vsega komunikacijskega vrveza.
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Kaj najboljsi

prodajalci delajo

drugace

Prodajalec direktorju: »lzgubil sem posel. Stranka je kupila

pri konkurenci, ker so cenejsi in imajo boljsi izdelek.« Kaj mu
boste odgovorili? Kako boste izboljsali svoj prodajni oddelek,
da se to ne bo vec dogajalo?

BESEDILO: Marko Vrtovec

KUPCI IN NJIHOVI PRISTOPI k nakupu se
vsak dan spreminjajo. Vse bolje so pou-
ceni, kar je tudi posledica vsebinskega
marketinga, vecja podjetja pa imajo za-
poslene strokovnjake za nabavo, katerih
glavna naloga je zbijanje cen dobavite-
ljem. Natanc¢no vedo, kaj iscejo, in pri
sestavljanju razpisov najemajo zunanje
svetovalce. Skratka, za prodajalce resitev
prihajajo tezki casi. Kako v takSnih raz-
merah ucinkovito prodajati? Zadnjih 20
let je v prodaji prevladovala paradigma
'resitev'. To pomeni, da mora prodaja-
lec ¢im bolj natancno poznati kupcevo
'bolecino’, vedeti, kdo vse in kako jo ob-

O AVTORJU

Marko Vrtovec je psiholog z mnogimi
izkusnjami v prodaji. Uspesno je

vodil trzenje ve¢ medijskih his, z

ekipo je prodal ogromno oglasnega
prostora. Po metodologijah »Raport,
»Solution selling« in »Challenger sale«
pomaga podjetjem pri prodaji na
medorganizacijskem trgu. Ta ¢lanek je
rezultat povezave njegovih spoznanj s
terena z dognaniji stroke.

cuti, in mu ponuditi ne le izdelek ali sto-
ritev, temvec celovito resitev za kupcev
problem.

RAZISKOVALNI PREBOJ

Zaradi sprememb navad kupcev in nji-
hovih pristopov so se v Odboru direk-
torjev prodaje pri organizaciji Corpo-
rate Executive Board, ki zdruzuje vodje
vecine globalnih blue-chip podjetij,
odlocili, da se ucinkovitosti prodajal-
cev lotijo znanstveno. V Sirokopotezni
vec let trajajoci raziskavi, ki je zajela vec
kot 6000 prodajalcev iz najvecjih podje-
tij, so analizirali prek 35.000 prodajnih
interakcij. Prisli so do osupljivih ugoto-
vitev.

NAJBOLJ IN NAJMANJ USPESEN
Sledil je hladen tus. Izkazalo se je, da
so podjetja dolga leta gradila prodajno
kulturo, ki je dokazano neucinkovita. V
vseh podjetjih, ne glede na panogo in
ciljni trg, se pojavlja istih pet tipov pro-
dajalcev. Najpogosteje so zaposlovali in
trenirali tip prodajalca, ki se je izkazal za
najmanj uspesnega. Vam 'relationship
selling' zveni znano? Brz pozabite nanj!

Dale¢ najmanj uspeSen tip prodajalca
je graditelj odnosov. Njegov glavni pro-
blem je, da mu je skrb za ugodje stran-

|

ke pomembnejsa od prodaje. In zato
kupca ne potiska v smeri odlocitve za
nakup. Na drugi strani pa en tip bistve-
no prekasa preostale pri rezultatih in
presega prodajne nacrte tudi v obdobju
recesije. Ta tip je izzivalec. Po rezultatih
mu sledi volk samotar.

IZZIVALEC DELA DRUGACE

CEB-ove raziskovalce je naprej zanima-
lo, kaj izzivalec dela drugace. Statisticno
so najbolj izstopale naslednje aktivnosti:
strankam ponuja edinstvene vpoglede
v njihov posel, je spreten v dvosmerni
komunikaciji (zna tudi poslusati, reflek-
tirati sogovornika, ne samo govoriti),
pozna vrednote vsakega deleznika, zna
identificirati ekonomska gonila stran-
kinega posla, nima tezav pogajati se o
denarju oziroma vrednosti in zna tudi
izvajati prodajni pritisk na stranko.

PRISTOP IZZIVALCA SE DA PRENESTI
NA VSO ORGANIZACIO

Vsakega direktorja seveda najbolj zani-
ma, kako v organizaciji opolnomociti
tudi preostale prodajalce, da bodo pro-
dajali kot izzivalec. Seveda je to mozno,
gre pa za proces, ki ne vkljucuje samo
coachinga vodij in prodajalcev, ampak
tudi preobrazbo klju¢nih oddelkov v
podjetju, v prvi vrsti marketinga.
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Pet tipov prodajalcev

1.

MARLJIVI GARAC

2.

RESEVALEC PROBLEMOV
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posel.

3.

GRADITEL] ODNOSOV

DELEZ MED PRODAJALCL: 21 %

Prvi pride na delovno mesto in gre zadnji
domov. Nikoli mu ni tezko opraviti e
dodatnega dela. Brez pripomb sprejme
nova orodja, marljivo vnasa vse podatke
o strankah, skrbno sledi navodilom. Zle-
pa se ne vda, je notranje motivira, zani-
majo ga nova znanja in strokovni razvoj.
Preprican je, da bo, ¢e bo poklical dovolj
strank in oddal dovolj ponudb, uspeh za-
gotovo prisel.

DELEZ MED PRODAJALCI: 14 %

Z vsemi silami resi vsako tezavo stranke,
kakr$nakoli 7e je. Ce je treba, bo poiskal
tudi darilo za kupcevo zeno. Usmerjen
je v detajle, z vidika stranke je zelo za-
nesljiv, sam poskusa poskrbeti za vse ...
Nadpovprecno je fokusiran na popro-
dajne aktivnosti, nerad predaja naloge
oddelku podpore strankam.

4.

VOLK SAMOTAR

DELEZ MED PRODAJALCL: 21 %

Prek osebnih in strokovnih stikov si
ustvari mocne zaveznike pri kupcu.
Strankam nameni ogromno casa, ne
glede na pricakovani rezultat. Dobro se
razume z vsemi. Skrbi, da je kupec vedno
vobmodju ugodja. Stranke jih imajo naj-
raje. Podjetja so dolgo razvijala predvsem
ta tip prodajalcev.

5.

I1ZZIVALEC

DELEZ MED PRODAJALCI: 18 %

Sledi nagonu, ne poslusa navodil in je
neskonc¢no preprican v svoj prav. Stvari
dela po svoje in je tezko vodljiv. V CRM
ne vnasa podatkov o strankah. Vsak vod-
jabi ga zveseljem odpustil, saj tudi slabo
vpliva na vodljivost sodelavceyv ... Ker pa
ima dobre prodajne rezultate, jih s sti-
snjenimi zobmi tolerirajo.

DELEZ MED PRODAJALCI: 27 %

Vedno ima svoj, drugacen pogled na stva-
ri in ljubi debatiranje. Je odkrit, sogovor-
nika vedno poskusa prepricati o svojem
prav. Globoko razume kupcev posel in ta
svoj uvid uporablja za poucevanje strank
o tem, kako bi lahko bile Se uspesnejse.
Nima tezav pri potiskanju kupca iz ob-
modja ugodja. Ceprav s kupci ne ravna v
rokavicah, ga upostevajo, saj so njegove
informacije res koristne za posel.
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Izzivalec kupcem
ponuja edinstven
vpogled v njihov
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[zgubljeno
s prevodom

Na kaj morate biti pozorni, da vam posel ne bo
splaval po vodi zaradi medkulturnih razlik?

BESEDILO: Marko Vrtovec

UNIVERZALNE, GLOBALNE POSLOVNE ETIKE Ni, ob-
staja pa najmanjsi skupni imenovalec med
razlicnimi kulturami in tega se moramo
drzati. Vsak, ki je veliko v stiku s tujci, bi se
moral ¢im bolje seznaniti z osnovnimi vidiki
razli¢nih kultur in jih poskusati upoStevati —
tako si lahko prihrani hladen tus in tudi na-
redi dober vtis na sogovornika.

CAS TECE RAZLICNO HITRO

Vsak med nami, ki se v poslu srecuje s tujimi
partnerji, bi lahko povedal kaksno anekdoto
naracun medkulturnih nesporazumov. Med
najbolj pogostimi temami so tiste 0 pojmova-
nju casa. Kako je nekdo drago placal zamu-
do na sestanek v Nemciji ali Svici ali kako jev
Kairu tako dolgo c¢akal kupca na dogovorje-
nem sestanku, da je ze obupal in bil na tem,
da odide, ko se je kupec le pojavil in se vedel,
kot da ni zamudil niti minute. Tudi v Rusiji,
kjer veliko dajo na pristen osebni stik, se lah-
ko ze prvi jutranji sestanek mocno zavlece.
Vecina teh nesporazumov se zgodi zaradi
razlicnih pric¢akovanj, ki jih imata sogovorni-
ka, pri cemer se obicajno oba premalo zave-
data, da ta pri¢akovanja niso enaka. Zato se
dobro pozanimajte, koliko casa potrebujete
za posamezne faze dogovarjanja in izvedbe.

POLOZENO V ZIBELKO

Znanstveniki se strinjajo, da je clovek v pri-
blizno 60 odstotkih gensko pogojen, drugo
pa so lastnosti, ki jih pridobimo z vzgojo in
izkuSnjami. Spoznavni aparat (mozgani) je
torej enak povsod po svetu, vse medkulturne
razlike skupaj pa pomenijo le delc¢ek nauce-
nih 40 odstotkov. Sem sodijo: jezik, vredno-
te, staliSca, kultura in navade.

JEZIK KOT ORODJE USPEHA

Najvecji del Zemljanov govori samo materni
jezik, najpogostejsi 'globalni' jeziki v skupni
rabi pa so anglescina, Spanscina in Kitajscina.
Na sestanku v tuji drzavi je najbolje Ze na za-
cetku pogovora sogovornikom omeniti, kako
vam je 7al, ker ne govorite njihovega jezika.
Kdor se potrudi povedati vsaj kak stavek v je-
ziku gostiteljev, s tem zagotovo prebije led in
izkaze spostovanje do sogovornika.

NEVERBALNO KOMUNICIRANIJE

V razli¢nih kulturah ima enaka gesta lahko
razlicen pomen, v¢asih prav nasproten. Pa-
ziti moramo, da pravilno razumemo telesno
govorico sogovornika in da hkrati sami ne
oddajamo znakov, ki bi lahko bili narobe ra-
zumljeni. Lep primer je kimanje.

Rahlo premikanje glave gor in dol pri nas
pomeni strinjanje, marsikje v Aziji pa ravno
nasprotno: zanikanje. Edina razlika med
tema giboma je, da mi prikimamo tako, da
glavo najprej nagnemo navzdol, Iranec pa
rece »ne« tako, da najprej glavo odsune na-
zaj. Velika napaka je lahko tudi uporaba leve
roke za kakrsnokoli druzabno aktivnost, od
rokovanja do dajanja in sprejemanja daril, v
drzavah, kjer za umivanje po toaletnih potre-
bah uporabljajo vodo namesto papirja, torej
po vsej Aziji.

KULTURA IN NAVADE

Kultura naroda bistveno vpliva tudi na po-
slovno etiko, zato zavedanje o posebnostih
kulture, s katero poslujemo, lahko pomemb-
no vpliva na izid.



Mednarodno poslovanje

HIERARHIJA in poloZaj sogovornika v njegovi
organizaciji sta pomembna. Najprej po-
zdravite po rangu najvi§jega. Enako velja
za izrazanje mnenja. V mnogih kulturah je
nespostovanje tega pravila velika napaka.

POSLOVNA VIZITKA pri nas pomeni predvsem
informacijo in nic ni narobe, ¢e nanjo na-
pisemo Se zasebno telefonsko stevilko, jo
prepognemo ...

Pri Arabcih ali recimo Japoncih je treba z
vizitko ravnati zelo spostljivo. Sprejeti jo mo-
ramo z desno, 'Cisto' roko oziroma z obema
in Se s priklonom pri Japoncih ali Kitajcih.

NASLAVLJANJE sogovornika je najbolj varno z
uporabo njegovega naziva in priimka. Za
vse ostalo pocakajte na povabilo sogovornika.

HRANA lahko gostitelju veliko pomeni. Ce
vam ponudijo specialiteto ali je jasno, da so
se hrani odrekali, da so vam lahko ponudili
jed ali napitek, ponujeno vsekakor zauzijte,
ne glede na to, kako tezko vam gre po grlu.

spoL je v mnogih kulturah razumljen drugace
in marsikje se norme, ki veljajo za moski ali
zenski spol, moc¢no razlikujejo. V musliman-
skih drzavah je, denimo, dotikanje, objemanje,
celo drzanje za roke med moskima povsem
sprejemljivo, kakrsenkoli fizi¢ni stik z naspro-
tnim spolom pa velja za hud prestopek.

DARILA 50 na splosno koristna za vzpostavlja-
nje stika. Toda kdaj podariti: pred poslom
ali ko je ta konc¢an? Kar bo nekje zaznano
kot podkupovanje, bo drugje nujna vlju-
dnostna gesta. Vsekakor ne podarjajte ni-
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Cesar, kar bi bilo v nasprotju z verskimi ali
eti¢nimi pravili (alkohol, meso ...), proble-
maticna je lahko celo barva darila.

Kaksna vrednost je primerna ali kako spre-
jeti darilo? Pri Kitajcih je, denimo, vljudno
trikrat zavrniti, preden sprejmemo darilo, v
arabskem svetu se z najkakovostnejsimi dari-
li obdarujejo le najboljsi prijatelji.

Kdaj odpreti darilo? Vmnogih azijskih dezelah

je iziemno neolikano darilo odviti v navzo¢no-
sti obdarovalca. Nasprotno pa Juznoamericani
pricakujejo, da darilo odpremo takoj.

PRIPRAVITE SE PRED POTJO

Cilj priprav na poslovni obisk naj bo —seveda
poleg priprav na poslovni pogovor —, da se
prilagodite kulturi drzave, kamor potujete.
Preucite navade in zgodovino gostitelja. Ka-
ksno je politicno, versko, narodnostno pre-
pricanje sogovornika ter predvsem, katere
so primerne nevtralne teme za kramljanje in
cesaraje ne nacenjajte.

Opazujte druge, kaj poc¢nejo, sprasujte do-
macine. Ko boste vdvomih, se drzite ¢im bolj
nevtralnega in od kulture neodvisnega koda
komuniciranja. Velja, da sta v svetu posla po-
gosto nezaZzeleni »veliki dve pogovorni temi«
— politika in religija.

Pri tem so nam na voljo Stevilne knjige, v slo-
venscini, denimo, Poslovne navade sveta av-
torja Igorja Simca, in spletni viri, v zadnjem
casu pa tudi vse vec aplikacij za pametne tele-
fone, kjer najdemo hitra navodila za maloda-
ne vse vrste okoliS¢in.

Japonska je eden od treh strateskih trgov Republike Slovenije,
ki jih je dolocila vlada aprila 2015 (poleg ZDA in Turcije).
Poznavanje navad Japoncev bo za poslovneze iziemnega
pomena, saj veljajo Japonci za dosledne tradicionaliste.

MAN]J TRDA PRAVILA

Danes vsi pricakujemo, da bo imel
sogovornik z drugega konca sveta
drugac¢no kulturo komuniciranja, zato
smo pri napakah veliko bolj popustljivi kot
vcasih, ko je bilo potovati tezko in so bila
srecanja s tujci redka.
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/. novim
BPO do
Mercedesa

Kako podjetje Avto G, ki prodaja tudi Daimlerju,
zavaruje svoje posle hitro, ucinkovito in poceni?
Uporabi zanimiv novi produkt — Ban¢no placilno

obvezo.

BESEDILO: Simon Rucigaj

KOPICI ZVENECIH IMEN SLOVENSKIH podjetij
se na zahtevnih trgih pridruzujejo ve-
dno nova podjetja, poleg izdelave zani-
mivih izdelkov in vedno ve¢ odjemalcev
pa rada uporabljajo tudi nove banc¢ne
resitve, vse z namenom optimizacije.
Tako so pri Avto G prvi v Sloveniji upo-
rabili nov ban¢ni instrument, Ban¢no
placilno obvezo (BPO).

POSLOVANJE Z NAJVECJIMI
Keramicni elementi druzbe Avto G so
vedinoma narejeni po meri za posame-
znega narocnika. Tehni¢no industrij-
sko keramiko razli¢na podjetja vgraju-
jejo v stroje na produkcijskih linijah,
saj zdrzi izjemno visoke fizicne obre-
menitve, je odporna na abrazijo, obra-
bo, korozijo, kisline in baze. Nastane
tako, da meSanico oksidov aluminija in
oksidov cirkonija ter dodatkov sintra-
jo pri temperaturah med 1600 in 1700
stopinjami Celzija. Nastane material,
ki je tako trd, da je od njega trsi edino
diamant safir.

Njihove izdelke najdemo v razli¢nih
sidrih za pritrjevanje izolacijskih ele-
mentov v industrijskih peceh, kot
oblogo v razli¢nih mlinih, pa v orodjih
za izdelavo gradbene opeke, v tiskar-
skih strojih, v Zelezarnah, cementar-

nah, livarnah, zadnje ¢ase pa tudi, na
kar so $e posebno ponosni, v livarnah
motorjev vozil Daimler AG — torej »pri
Mercedesu«. Tam se jim v naslednjih
letih, ¢e bodo $e naprej dosegali zahte-
vane standarde kakovosti, obeta veliko
posla.

Ibrahim Mujezinovic, univ. dipl. inZz.
str., direktor podjetja, ponosno pove,
da ima podjetje korenine v tovarni
sveck in keramike iz Bosne, kjer Se ve-
dno poteka glavnina proizvodnje, iz
Slovenije pa izvazajo izdelke v Evrop-
sko unijo.

PONUDBA ZA NAJBOLJ ZAHTEVNE
Podobno kot Avto G je tudi NLB prva
in edina v Sloveniji z licenco SWIFT za
izvajanje novega bancnega produkta.
Gre za Bancno placilno obvezo (BPO,
po angle§ko Bank Payment Obligati-
on), nov instrument placila, zavarova-
nja in financiranja poslovanja.

Namenjena je predvsem podjetjem, ki
se do zdaj niso odlocala za zavarova-
nje placil. Omogoca namrec¢ enostav-
no omejevanje tveganj, predvsem pa
cenejSe financiranje dobavnih verig.
Ucinkovito nadomesca tako avanse kot
prosta nakazila.

BISTVENE PREDNOSTI
BPO ZA PRODAJALCA

1 Zodprtim BPO pridobi nepreklicno
zavezo banke za placilo.

2 Nimu treba odpirati ban¢ne garancije
za vracilo avansa.

3 Izogne se pripravi dokumentov.

4 Placilo dobi takoj, ko prek svoje
banke poslje pravilne podatke, ali
tocno na dogovorjeni rok.

5 Prisvoji bankilahko pridobi cenovno
sprejemljiv vir financiranja.

BISTVENE PREDNOSTI
BPO ZA KUPCA

1 Zizdajo BPO se lahko izogne
tveganjem avansnega placila.

2 Podatki, ki jih posreduje banka
upravicenec, dokazujejo prodajal¢evo
izpolnitev pogodbene obveznosti.

3 Kupec lahko zagotovi sredstva sele
ob placilu, nijih treba deponirati ob
odprtju BPO.

4 Banka obligor lahko ugodno financira
nakup, saj je namen porabe sredstev
vnaprej znan in je izplacilo zavarovano.
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Zakaj se je NLB odlocila za ponudbo
storitve, pojasnjuje Petra Sostari¢, vodja
Oddelka za akreditivno in inkasno po-
slovanje: »Nasa naloga je, da podjetjem
ponudimo ucinkovite resitve in po nasi
oceni je BPO odli¢na dopolnitev ob-
stojecih storitev financiranja dobavnih
verig in zavarovanja poslovanja. Tako se
NLB uvri¢a med 58 svetovnih bank v 47
drzavah, ki so Ze prepoznale prednosti
uporabe Ban¢ne placilne obveze pri ce-
loviti podpori poslovanju strank.«

KAJ JE BPO

Bancna placilna obveza je nepreklicna
obveza ene banke drugi banki na osno-
vi kupoprodajne pogodbe, da bo izvrsila
placilo v dogovorjenih rokih po uspe-
Snem preverjanju ujemanja podatkov
skladno z mednarodno veljavnimi pravi-
li. Z elektronskim nacinom je postopek
odpiranja in unovéevanja instrumenta
za podjetja hiter in enostaven, hkrati pa
primerjava podatkov v elektronskem
mediju vsem strankam v postopku zago-
tavlja objektivnost. Kupec in prodajalec
se ob narocilu oziroma v pogodbi dogo-
vorita za placilo z BPO. Izdajo BPO pri
svoji banki lahko sprozi katerakoli stran,
kupec ali prodajalec. Uporaba prinasa
predvidljivost, saj so pravila vnaprej zna-
na, prav tako omogoca objektivnost in

transparentnost, ker postopke izvaja apli-
kacija, ter urejenost po mednarodnih
pravilih.

KOMU JE NAMENJEN BPO

BPO je namenjen podjetjem in podje-
tnikom, ki imajo veliko Stevilo kupcev
ali dobaviteljev in so jim zato ostali naci-
ni zavarovanja prezamudni ali predragi.

Podjetja, ki imajo veliko premozenja
v terjatvah, z uporabo BPO lahko eno-
stavno in cenovno ugodno terjatve
spremenijo v likvidna sredstva. Tudi ce
poslujete z elektronskimi dokumenti
(e-racun, e-ladijski tovorni list), se ti
odli¢no dopolnjujejo z BPO.

Ce ste kupec in od vas zahtevajo avans,
lahko namesto avansa ponudite BPO.
Z njim ima prodajalec obvezo banke
za placilo, ni mu treba odpirati bancne
garancije za vracilo avansa, hkrati pa
ga lahko njegova banka na osnovi od-
prtega BPO ugodno financira.

PODROBNOSTI O BPO
NAJDETE NA

www.nlb.si/bancna-placilna-obveza
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Industrijska keramika, ki jo izdeluje
podjetje Avto G, se nahaja v strojih na
produkcijskih linijah, saj zdrzi iziemno
visoke fizi¢ne obremenitve, je odporna
na abrazijo, obrabo, korozijo, kisline
in baze. Izdelki so narejeni po meri za
vsakega kupca.

ZAKA] BPO?

IBRAHIM
MUJEZINOVIC,
direktor podjetja
Avto G

»Bancna placilna obveza je za

nas cenejsa od dokumentarnih
akreditivov. Odlikuje jo predvsem
to, da ni ¢asovno omejena,

kot je dokumentarni akreditiv,
slednjega je namrec treba cikli¢no
obnavljati, ¢e v tem ciklu posla ne
izpeljes do konca.

Z dobavitelji smo se odlocili
preizkusiti ban¢no placilno
obvezo za zavarovanja posla

in ugotovilismo, da nam
popolnoma ustreza. Odslej bomo
ta instrument uporabili vsak
mesec dva- ali trikrat. Prednost
za nas je tudi, da lahko BPO
urejamo po elektronski poti, ni
vec potrebe po posiljanju papirnih
dokumentov vsem vpletenim, od
ladjarja do poslovnega partnerja.
Vsak BPO je vezan na eno
dobavo.

Mi ga uporabljamo za vse posle,
vredne vec kot 50.000 evrov, pri
dobaviteljih, s katerimi imamo
dobre poslovne odnose. Za nas
je BPO odli¢en bancni produkt,
ponosni smo, da smo ga prvi
uporabili. Veseli me, da se je Nova
Ljubljanska banka vrnila vigro in
postala na trgu spet konkuren¢na
z dobrimi pogoji in nizkimi stroski
storitev.«
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Pospeseno naprej

Pospeseno napre;

Vetrovnik, simulator prostega pada za Sportne navdusence, turiste
in strokovnjake, je iziemno zanimiv projekt, ki se ga je v Logatcu
lotilo podjetje Vizija Pro. Pri financiranju sodeluje tudi NLB.

BESEDILO: Simon Rucigaj FOTO: Vizija Pro

'ODBITE' PROJEKTE JE V Sloveniji vcasih tezko izpeljati in
med take zagotovo sodi tudi vetrovnik. Tega bodo v Lo-
gatcu zagnali Ze letos, a ga je Dejan Pospis zacel snovati
ze leta 2001. Takrat je sedanji prokurist in nekdanji pa-
dalec ter sodnik za discipline skupinskih likovnih sko-
kov tak simulator prostega pada prvi¢ videl v Svici. Po
preizkusu je bil tako navdusen, da je takoj zacel zbirati

skupino somisljenikov in potencialnih vlagateljev.

»Minilo je kar nekaj casa, da je ideja dozorela in da smo
zaceli z nalozbo, saj je bil projekt popolna novost tudi
za nas. Zato smo se morali o tem najprej nekaj nauciti
tudi sami,« pojasnjuje Borut Winterleitner, direktor Vi-
zije Pro. Prihodnje leto nacrtujejo tudi gradnjo hotela
ob vetrovniku, v treh letih pa $e gradnjo dveh vetrovni-
kov na obmocju nekdanje Jugoslavije.

Vetrovnik je navpic¢na letalna komora, skozi katero s
pomocjo mocnih motorjev in propelerjev z veliko hi-
trostjo tece curek zraka, ki omogoca, da na njem de-

Vizija Pro / Aerodium

SPLET: WWW.Vizija-pro.si

KONTAKT: borut@vizija-pro.si,
041782959

KONTAKTNA OSEBA: Dejan Pospis

041/717-460

NASTANEK PROJEKTA: 2012/2013,
zacCetek obratovanja 2015

$T. ZAPOSLENIH V LETU 2014: 3

DIREKTOR PODJETJA: Borut Winterleitner

(prokurist podjetja), dejan@vizija-pro.si,

Lokacija: Industrijsko obrtna cona Logatec

DEJAVNOST PODJETJA: POslovno svetovanje

PRIHODKI vV LETU 2014: 110.000 evrov

jansko letimo. »Bodyflying« oziroma letenje v simu-
latorju prostega pada se je v zadnjih dveh desetletjih
razvilo v zahodnih drzavah. V vetrovniku lahko 'leti'
vsakdo, omejitev prakti¢no ni, omogoca pa sprosca-
nje turistov, treninge padalskih disciplin, hitrejse
osvajanje znanja o gibanju telesa v zraku in prostem
padu ter izvajanje aerodinamicnih raziskav.

Vrednost celotne nalozbe znasa dva milijona evrov.
»Del nalozbe financiramo z investicijskim kreditom
NLB d.d. v visini 450.000 evrov, namenjen pa je do-
koncanju gradnje objekta in nakupu tehnologije,«
pravi Winterleitner. Pogovore o financiranju so z
NLB zaceli ze pred zacetkom nalozbe. »Odnos banke
je bil zelo korekten, k odobritvi kredita pa je prispe-
vala tudi celovita in strokovna projektna dokumen-
tacija, s katero smo projekt banki lahko predstavili
zelo jasno in razumljivo. Na podlagi tega se je NLB
odlocila, da nas projekt tudi podpre,« Se zakljucuje
Borut Winterleitner.
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L.ena prvi

pogled

»enako«

HELENA BELINGAR,
direktorica Sektorja
za trgovinsko
bancnistvo NLB

Sistem javnega narocanja s financnimi zavarovaniji zeli zmanjsati
tveganja tako razpisnikov kot ponudnikov. Ce ste razpisnik
oziroma upravic¢enec do garancije in se odlocate med zahtevo
po zavarovanju z ban¢no garancijo ali cenejsim in hitrejsim
kavcijskim zavarovanjem, morate poznati nekatere pomembne
vsebinske razlike med obema instrumentoma.

BESEDILA KAVCIJSKIH ZAVAROVAN] SO na videz
podobna ban¢nim garancijam, a obstaja-
jo, predvsem za garancijskega upravicen-
ca, pomembne razlike. Temeljni lastnosti
—neodvisnost od osnovnega posla in »Naj-
prej placaj, potem ugovarjaj!« — veljata le
za ban¢no garancijo.

HITRO IN POCENI -

JETO bovou?

NiZja cena in/ali hitrejSa odobritev in iz-
daja naj ne bodo edini kriteriji pri izbiri
finan¢nega zavarovanja obveznosti naroc-
nika zavarovanja.

Ko se pri poslu kaj zalomi, je namrec po-
memben koncni rezultat — enostavno
unovcenje in izplacilo upravicencu brez
ugovora narocnika garancije in presojanja

NUJNO JE

DOSLEDNO BRANJE

Na prvi pogled gre za zelo podobna pro-
dukta —a naj vas ne zavede enostavnejsi in
morda cenejsi postopek pridobitve kavcij-
skega zavarovanja v primerjavi s klasicno
bancno garancijo.

Bodite pozorni na besedilo svoje garancije
in preverite, ali je v njej opredeljeno, da se
garancija presoja po Enotnih pravilih za
garancije na poziv, EPGP 758, Mednaro-
dne trgovinske zbornice, ki uravnotezeno
§cCitijo pravice strank v primeru unovcitve
garancije ter opredeljujejo dolznosti in
pravice posameznih udelezencev v garan-
cijskem poslu.

Vsi udeleZenci v poslu prevzemajo pravice

NEODVISNOST IN JASEN POSTOPEK

Bancna garancija je locena od osnovnega
posla in zagotavlja upravicencu placilo po
garanciji na osnovi predlozitve zahteve za
placilo, ki ustreza pogojem, navedenim v
garanciji. Banka se ne spusca v dokazovanje
krsitve in placa unovceni znesek brez ugo-
vorov, ki bi se nanasali na osnovni posel.

ODVISNOST

IN DOKAZOVANJE KRSITEV

Kavcijsko zavarovanje je v smislu odvi-
snosti bolj podobno porostvu. V primeru
unovcenja se najprej ugotavlja krsitev po-
godb, primer obic¢ajno preuci posebna
komisija, zunanji izvedenec, kar lahko
zavlece postopek izplacila. Pri kavcijskem
zavarovanju, za katerega veljajo tudi splo-
$ni zavarovalniski pogoji, je Skodo treba

po osnovnem poslu. in obveznosti, ki izhajajo iz pravil. dokazati.
BANCNA GARANCIA KAVCIJSKO ZAVAROVANIJE
Garant/izdajatel] banka zavarovalnica

Povezanost z osnovnim poslom

neodvisna od osnovnega posla,
garant se ne vpleta v posel

odvisna od osnovnega posla, zavaroval-
nica lahko preverja upravi¢enost zahteve

Izplacilo ni pogojeno z dokazovanjem krsitve je pogojeno z dokazovanjem krsitve
Rok za pregled/popravek zahtevka po EPGP 5 delovnih dni ni dolocen
Rok za placilo po unovceni garanciji to¢no dolocen ni dolocen
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Spoznajte
sami sebe

Optimizem se na podrocju nalozb povecuje
in vlagatelji se spraSujejo, kako in kam
vlagati presezna sredstva ter na kaj biti pri

tem pozoren?

BESEDILO: Simon Rucigaj FOTO: Mediaspeed

Odli¢no mesanico strokovnosti in oseb-
nih izkusenj je ponudilo kar 16 predava-
teljev na prvi NLB+jevi konferenci o vla-
ganju. Med njimi so bili Stevilni priznani
strokovnjaki s podrocja financ, bancni-
Stva in gospodarstva, zbranim udelezen-
cem - skoraj 300 jih je bilo — so sprego-
vorili o okoli§¢inah in izzivih vlaganja.
Predavatelji in gostje so bili enotni, da
je najpomembnejsa nalozba tista, ki jo
usmerimo v kakovost svojega Zivljenja.

PRILOZNOSTI V SLOVENUJI

Zdravko Pocivalsek, minister za gospo-
darski razvoj in tehnologijo, je povedal,
da bo del nalozbenih priloZnosti realizi-
ran ze v letosnjem letu, saj bo vlada od-
pravila administrativne ovire, izboljsala
zakonodajo, spodbujala neposredna
vlaganja in podpirala prestrukturiranje
podjetij, da izboljsa 'polje donosnosti'.

Zelo verjetno se bodo izboljSale razmere
na trgu nepremicnin, predvsem stano-
vanjskih, ter bo rast cen nepremicnin
v zacetni fazi bistveno vecja, kot smo je
bili vajeni v zadnjih letih — na to bo po-
zitivno vplivalo tudi dejstvo, da so obre-
stne mere na depozite trenutno precej

nizke, saj se je Slovenija pobrala iz krize,
je vnadaljevanju poudaril Matej Rigel-
nik iz Sektorja privatnega bancnistva
NLB. Tine Pust iz NLB Vite pa je dal
kar konkreten nasvet: »Trenutno se je v
obmogdju evra smiselno izogibati dolgim
roc¢nostim in tudi najboljSim bonitetam
in takti¢no zadrZzevati povecan delez de-
narja, nalozbe razpréiti in vlagati posto-
pno.«

TRENDI V GLOBALNEM BANCNISTVU
»Banke polovico prihodkov pri poslo-
vanju s fizi¢nimi osebami ustvarijo le z
desetimi do dvajsetimi odstotki svojih
strank. Gre za poseben segment priva-
tnega bancnistva, ki zahteva posebno
obravnavo in pricakuje popolno ban-
¢no storitev. Zanje je bolj kot sama cena
storitve pomembna raven storitve,« je
povedal Branko Zibret iz svetovalne
druzbe A. T. Kearney.

Temu je pritrdil Marko Volj¢, ugleden
slovenski ban¢nik z mednarodnimi izku-
$njami, ki je povedal, da se morajo banke
hitro spreminjati ter da se ucijo tudi od
nebanc¢nih organizacij, da tako pridobijo
zaupanje, ki so ga v krizi morda izgubile.

Dr. Aleksander Zadel, priznani psiholog, je poudaril,
da mora vlagatelj v prvi vrsti poznati samega sebe.

Dr. Mojmir Mrak z EF Univerze v Ljubljani je pojasnil
okolid¢ine, na katere vlagatelji ne morejo vplivati.

Janko Medja, predsednik uprave NLB, je ¢as med od-
mori izkoristil za pogovor s strankami in sodelavci.
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POMEMBEN DEJAVNIK

JE PSIHOLOGIJA

A pri vsem je kljucna tudi psihologija
zaupanja, vlaganja in odnosa do de-
narja, kar je za udelezence na zanimiv
nacin povzel priznani docent evolucij-
ske psihologije in psiholoske diagnosti-
ke dr. Aleksander Zadel: »Na nalozbe
mnogokrat, bolj kot Zelimo priznati,
vplivajo razli¢ni psiholoski in socioloski
dejavniki, zato je $e kako pomembno,
da se napakam pri vlaganju v prvi vrsti
lahko izognemo tudi z dobrim poznava-
njem samega sebe. «

To je lepo zZe pred njim analiziral Kru-
no Abramovic iz NLB Skladov, ki je na
slikovit nacin prikazal psiholoske in so-
cioloske dejavnike, ki vplivajo na nase
odlocitve o nalozbah. »Ljudje se pogo-
sto odlo¢amo neracionalno. Smo zmo-
tljivi, custveni, podvrzeni ¢rednemu
nagonu, vodi pa nas Zelja po zmagi. Na
nalozbe ne gledamo celostno, temvec
iS¢emo univerzalno resitev, ¢eprav so
reSitve vedno individualne. Pri tem nas
velikokrat ovira pretirana samozavest,
zato pri vlaganju pogosto tudi izgublja-
mo,« je opisal, kako nas custva vodijo
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POSLOVNEZI VLAGAJO PREMISLJENO

Janez Vidmar iz EVJ Elektroproma,

ki se je udelezil konference, nam je
povedal, da se v podjetju vlaganja lotijo
racionalno: »Za nalozbe naredimo
izracun, kaksen je donos, in preverimo,
ali smo to sposobni izpeljati, potem
zadevo realiziramo. Seveda se pri

tem pogovarjamo tudi z bankami o
sofinanciranju.«

Nikola Krecar iz RWE je takole opisal,
kako se loteva vlaganj: »O nalozbah

se odlo¢am preudarno, glede na
razpoloZljiva sredstva in okolje. Ce
priloznosti ne razumem dobro, se
vlaganja ne lotim. Moje odlocitve
temeljijo na obcutku za verjetnost
donosa. Seveda pri tem potrebujem
popolno informacijo. Ker danes
primanjkuje ¢asa za takSen analiticen
pristop, sem veliko koristnih informacij
pridobil tudi na danasnjem forumu. V
odnosu NLB v zadnjem ¢asu opazam kar
nekaj sprememb, od katerih bi posebej
izpostavil proaktiven zasuk k stranki.«

pri vlaganju. A ni pri vseh tako, nena-
zadnje tudi zato profesionalni vlagate-
lji dosegajo do 3-odstotne tocke letno
visjo donosnost od neprofesionalnih, je
poudaril.

KAKO VLAGAJO USPESNI?

Na vrocem omizju Kam in kako investi-
rati ¢as, energijo in denar so spregovo-
rili ugledni poslovnezi Janez Skrabec
iz Rika, Tanja Skaza iz Plastike Skaza
in Tomaz Schara iz BE Solutions. Pove-
dali so, da so se tudi sami ze velikokrat
zmotili pri nalozbah. Se posebej je to
poudaril Janez Skrabec, ugledni podje-
tnik, mecen in vlagatelj, ki velja za uspe-
$nega poslovneza. Med odmori nam je
zaupal, da sicer NLB kot banka ustreza
njegovim pric¢akovanjem: »Spremlja
me, prepoznava moje priloznosti, ome-
juje tveganja. Na njih gledam kot na po-
slovne subjekte, na servis — tudi oni mo-
rajo delati v svojem interesu. Na meni
je, dajih prepri¢am, da so moji projekti
zanimivi in da so tudi v njihovem inte-
resu. Ce ne bi imeli tako velike banke,
Riko ne bi mogel v tujini sodelovati na
vrsti razpisov, kje so potrebne razli¢ne
bancne garancije.«



PRIM. RISTO ANGELSKI, DR. MED.,
specialist interne medicine, kardiologije in
vaskularne medicine ter vodja Medicinskega
centra Cardial, Sava Medical Ljubljana, ki
ima zlato mednarodno akreditacijo ACI.
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Tudi zelja ¢loveka po
spremembi je vcasih
premocna, nekateri se
s Sportom ukvarjajo
prevec intenzivno.

Kolumna

V DESETLETJIH SE JE PRI MENI na diagnostiki zvrstilo
nekaj tiso¢ menedzerjev. Lahko recem, da vsi po
vrsti v vodenje podjetij vlagajo ogromno energije.
Opazam, da so zadnja leta obremenjeni e bolj kot
prej. Vzorci so tipicni — delovne obremenitve in
zahteve so intenzivnejse, razrascajo se prek delov-
nika tudi v zasebni ¢as, kar naenkrat je vse manj
¢asa za druzino, kak projekt se naseli v dezevne
dneve in termine ob vikendih, vsaj zacasno, pa po-
tem to velja kar srednjerocno ali skorajda dolgo-
rocno. Mimogrede se zabriSe meja v urniku.

Potem se znajdejo pri meni, v najboljsi formi ozi-
roma v obdobju, ko od sebe dajejo najvec —na trgu
se bojujejo za nove posle, ohranjajo stare, krepijo
poslovne odnose. Druzabno Zivljenje je pri marsi-
kom kmalu sestavljeno le Se iz prireditev poslov-
nih partnerjev, vse manj je spros¢enega zasebne-
ga obiskovanja kulturnih prireditev. Rekreacija
je pri marsikom aktivnost, ki jo temeljito merijo
v kilometrih, kalorijah, urah, dosezkih — skratka,
energicen nastop iz poslovnega zivljenja preselijo
v zasebne in rekreativne termine, ne da bi to sploh
vedeli. Tako namrec delujejo —iS¢ejo najboljsi re-
zultat tako v poslu kot zasebno.

A ko pri kom odkrijemo spremembe, ki potrebuje-
jo dodatne preglede, ali pa, nemalokrat, Ze kar ta-
koj$nje ukrepe, morajo prav
tako intenzivno zagotoviti
cas za pocitek in okrevanje.
Takrat je pogosto prenapre-
zanja telesa in duha, vsaj za
nekaj ¢asa, konec.

Marsikdo je zares iskreno
presenecen, ko odkrijemo
tezavo, ki je posledica skodlji-
vega delovanja stresa na telo.
Najpogosteje gre za manife-
stacije na sréno-zilnem siste-

Rekreacija ne
sme biti stres

Ni ga direktorja ali pa odraslega ¢loveka nasploh,

ki o stresu verjetno ne bi prebral Ze vsega. Kako
Skodljiv je, zahrbten in kako dolgoro¢no deluje, v
sluzbi in zadnje Case tudi doma, celo med rekreacijo.
In kako pomembna sta pocitek in zmernost.

mu, za aterosklerozo, pocasno in nebolece kronic-
no nalaganje oblog v ozilju, ki zoZujejo arterijo. V
najslabSem primeru ovojnica lehe (obloge) poci,
pojavi se krvavitev, nastane strdek, ki arterijo zapre
in prepreci dotok krvi v del srca, ledvic, mozganov
— pride do infarkta. Te bolezni so sicer lahko nor-
malne spremljevalke Zivljenja, a stres jih bistveno
pospesi.

Izpostavljeni so jim vsi ¢lani druzbe, ne le mene-
dzerji. Ne manjka stresnih dejavnikov, kot so soci-
alne negotovosti (izguba sluzbe, upad uspesnosti
podjetja), pomanjkanje sprostitve, e posebno pa
se povecuje tudi delez tistih, ki spijo premalo in
preslabo, nemirno, hkrati pa delajo prevec — tako
casovno kot po kolicini opravljenega dela.

Pri ukrepih je kljucna Zelja cloveka po spremembi.
A tudi ta je vcasih prevec intenzivna — ena od pasti
je, da posameznik premocno pograbi idejo Spor-
tnega zivljenja in si tako povzroca $e dodaten stres.

Pa ne le med samo Sportno aktivnostjo — telo na-
mrec¢ ob povecani telesni aktivnosti potrebuje Se
ve¢ pocitka in ce ta ni zagotovljen, je delo Se bolj
naporno in oseba se lahko znajde v zacaranem kro-
gu navidezno uravnotezenega zivljenja. Temu sledi-
jo Se obcasne kampanjske resitve, na primer glede
rekreacije ali ¢ezmerne teze, ki rade povzrocajo
razocaranje in samokritiko — pa je spet »stresno«.
Spremembe morajo biti zato predvsem zabavne,
optimisticne in konstruktivne.

Druga past je nekriticnost in podcenjevanje tezav,
ko ne opazimo, kako vsestransko uc¢inkujejo na nas.
Ali pa oklepanje tehnicnih reSitev — opornica ali
premostitvena operacija arterij srca (angl. bypass)
resi le tezavo na enem mestu, na drugih pa bo ta Se
vedno lahko prisotna.

Prav je torej, da si vzamete Cas za pogovor s sabo.



Analiziramo produkt

43

Obvladovanje tvegan;

privalutnih

Ce se pri sklepanju
blagovnih poslov s tujino
in z odlozenim rokom
placila spremeni valutni
tecaj, lahko to neugodno
vpliva na predvideni
denarni tok. Kako se
zascititi pred tem?

KATERI INSTRUMENT ZAVAROVANJA
JE PRI MEDVALUTNEM POSLOVAN]JU
NAJPOGOSTEJSI?

Podjetja se najpogosteje odlocijo za
valutni terminski posel (FX Forward), saj je
najpreprostejsi instrument za zas¢ito pred
valutnimi tveganjem, v kombinaciji z njim
pa $e za valutno zamenjavo (FX Swap).

KAJ OMOGO CA VALUTNI
TERMINSKI POSEL?

Omogoca fiksiranje tec¢aja v obdobju

do 18 mesecev, pri glavnih valutnih
parih tudi dlje. Podjetje tako to¢no

ve, po kaksnem tecaju bo kupilo ali
prodalo tujo valuto na dolo¢en dan v
prihodnosti. Tako zmanj3a tveganje
neugodnih vplivov nihanja valute, a se
odrece morebitnim pozitivnim ucinkom.

KAKO DELUJE VALUTNA
ZAMENJAVA (FX SWAP)?

Valutna zamenjava pomeni takoj3nji
nakup oziroma prodajo dolocenega
zneska dolocene valute in hkratno
terminsko prodajo oziroma nakup
istega zneska iste valute. Instrument
navadno uporabijo podjetja za
uravnavanije likvidnosti v tuji valuti.

nihanjih

KAKO PODJETJE SKLENE VALUTNI
TERMINSKI POSEL?

KOLIKO STANE VALUTNI
TERMINSKI POSEL?

Podjetje z banko podpise krovno
pogodbo za sklepanje izvedenih
financnih instrumentov ter pridobi kodo
LEI, ki je nadnacionalna identifikacijska
oznaka pravne osebe v tovrstnih

poslih. Ob sklepanju posameznega
posla se podjetje z banko dogovori

o individualnem znesku in ro¢nosti,

na osnovi tega pa mu banka kotira
ustrezen tecaj. Posli se ve¢inoma
sklepajo in potrjujejo po telefonu,
obic¢ajno na osnovi odobrenega limita
ali vplacanega zacetnega zavarovalnega
kritja. Po sklenitvi posla slediizmenjava
in podpisovanje potrdila o sklenjenem
poslu oziroma »zaklju¢nice«.

KAJ PA VALUTNA OPCIJA (FX OPTION)?

Podjetju daje pravico do prodaje

ali nakupa dogovorjenega zneska

tuje valute na dogovorjeni datum v
prihodnosti po vnaprej dogovorjenem
tecaju. Tako lahko podjetje izkoristi
pozitivna valutna nihanja ter se izogne
morebitnim posledicam negativnih
nihanj. Podjetje banki ob sklenitvi posla
placa premijo — to je cena opcije.

Ob sami sklenitvi valutnega
terminskega posla ni dodatnih
stroskov, ki bi bremenili denarni tok
podjetja. Neposreden strosek je le
pridobitev kode LEI.

PRI KAKO VELIKIH POSLIH SE
SPLACA UPORABITI VALUTNI
TERMINSKI POSEL?

Uporaba se splaca v vsakem primeru,
ko Zeli podjetje obvladovati valutna
tveganja. Omejitev ni.

DODATNE INFORMACIJE

Vse podrobnosti in kontaktne
informacije najdete na:
www.nlb.si/valutni-izvedeni-
financni-instrumenti.



NLB Poslovni paket

Z vami v poslu 24/7

V NLB Poslovnem paketu je vse, kar potrebujete za vsakodnevno poslovanje. Izbirate lahko med razli¢nimi storitvami,

s katerimi boste hitro, varno in preprosto upravljali svoje ban¢no-finan¢no poslovanje. Sestavite si paket po svoji meri in si
zagotovite posebne ugodnosti. Za nasvet smo vam vedno pri roki tudi prek NLB Kontaktnega centra.

NLBD

www.nlb.si/poslovni-paket 01477 20 00



