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Kolektivho nezgodno zavarovanje

Zavarovanje, ki ga ne potrebujete. Za svoje zaposlene.

Kolektivno nezgodno zavarovanje je namenjeno zavarovanju vasih zaposlenih v primeru nezgode. Dodatno se lahko
pod ugodnimi pogoji zavarujejo tudi druzinski ¢lani zaposlenih. Zavarovanje se sklepa za dobo 1 leta s samodejnim
podaljsevanjem.

Poleg osnovnega kritja nezgodne smrti in trajne invalidnosti lahko izbirate med opcijskimi kritji, ki jih prikljucite
osnovnemu in sicer:

® nezgodna smrt v prometni nesredi,

e smrt zaradi bolezni,

e zlom kosti,

® pogrebnina,

® nezgodna renta,

e dnevno nadomestilo za aktivno zdravljene,

e bolnisni¢ni dan,

e kritje nezgodnih travmati¢nih dogodkov.

Slednje kritje je novost na slovenskem trgu. \V tem primeru gre za izplacilo dodatne zavarovalne vsote v primeru
nezgodnega travmati¢nega dogodka kot so travmati¢ne poskodbe mozganov, stanje kome, opeklinske rane in Se nekaj
ostalih dogodkov opredeljenih v pogojih zavarovanja.

Zavarovalne vsote pri vseh zgoraj navedenih kritjih se lahko dolocijo v poljubni visini, skladno s potrebami podjetja oz.
zaposlenih, tako je lahko vsaka ponudba eksluzivna.

Vec informacij vam je na voljo na telefonski stevilki 080 87 98 ali elektronskem naslovu info@nlbvita.si.

O NLB Vita

Zelo Zivljenjska zavarovalnica.

www.nlbvita.si 080 87 98

Zavarovalnica, ki sklepa in trzi Kolektivno nezgodno zavarovanje je NLB Vita, Zivljenjska zavarovalnica d.d. Ljubljana. Zavarovanje trzijo poslovne enote NLB d.d. Ljubljana. Banka pri tem nastopa kot
zavarovalna posrednica. NLB Vita, Zivljenjska zavarovalnica d.d. Ljubljana, v primeru nastanka zavarovalnega primera jamci za izplacilo v visini zavarovalne vsote



Uvodnik

Kakovost,
aktivnost
1n odzivnost

LEPO JE, KO VIDIMO, da je rezultat naSega dela kakovosten
izdelek, ki ga opazijo in znajo pohvaliti tudi kupci in stroka.
Steklenica iz lastne kolekcije HighGlass, ki jo je za mineral-
no vodo izbrala hitro rastoca kitajska druzba Nongfu Spring
Co., je skupaj z dekorjem drugega izvajalca prejela lepo
vrsto oblikovalskih nagrad, med katerimi je tudi prestizna
oblikovalska nagrada Platinum Pentawards. Steklene sko-
delice Puzzle, prve 3D skodelice na svetu, pa so prejele pre-
stizno nagrado Red dot. Taka priznanja so lepa nagrada za
nase podjetje. Gre za potrditev, da z naSo vec kot 150-letno
tradicijo in visoko kakovostnimi proizvodnimi programi, v
katerih nasi steklarski inZenirji izdelujejo tehni¢no najzah-
tevnejse izdelke iz enega najcistejsih stekel, delamo dobro.

Enako kot mora biti ¢isto naSe steklo, pa moramo imeti
neprestano pred seboj cisto financ¢no sliko. Brez tega nacrti
niso izvedljivi. Prihodnost $e tako dobre ideje je negotova,
¢e ni podprta s primernim finan¢nim upravljanjem pod-
jetja. V Steklarni Hrastnik delamo dobro. Po investicijsko
intenzivnem obdobju minulih let smo lani Ze izkoristili
povecane proizvodne kapacitete in ustvarili 55,1 milijona
evrov Cistih prihodkov od prodaje, kar znasa 16 odstotkov
vec kot vletu 2014, in 40 odstotkov vec kot vletu 2009. Pot
do takih rezultatov ni bila preprosta, Se posebej, ¢e vemo,
da je druzba Se leta 2009 poslovala z izgubo. Ampak z vi§jo
donosnostjo prodaje, uspesnim obvladovanjem stroskov
ter prilagodljivostjo steklarne smo naredili korake v pravo
smer.

MAGDALENA SURINA

Uspesno pot zelimo seveda nadaljevati. Zato skrbno obvla-
dujemo denarne tokove, obvladujemo financna tveganja in
obratni kapital. Ustvarjamo in vzdrzujemo partnerski odnos
z banko. Ves ¢as smo pozorni, da je podjetje optimalno
placilno sposobno. Aktivno spremljamo razmere, trge in
konkurenco po svetu, analiziramo nase nacrte in projicira-
mo njihove ucinke ob upostevanju stevilnih dejavnikov.

Resnica je, da je tudiv financah srce podjetja. Dajejo mu
utrip, skrbijo za njegovo zdravje, in preostalim delom omo-
gocajo, da delajo s polno mocjo in izkorisc¢ajo svoj potenci-
al. NaSe stranke so raznolike, od manjsih, specializiranih,
do najvedjih, globalno priznanih druzb. Skupno pa jim je,
da si zelijo od nas visoko kakovost izdelkov. In zato, da jim
jo zagotovimo, moramo biti tudi mi v vseh elementih dela
vrhunski. Seveda — ali Se posebej —v financnih.

GOSTUJOCA UVODNICARKA

Magdalena Surina je vodja finan¢no-rac¢unovodskega
sektorja Steklarne Hrastnik. V letu 2015 je za svoje delo
prejela nagrado Najfinan¢nik leta.
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Poslovni indeks

12,47

milijarde evrov blaga je Slovenija izvozila
v prvih Sestih mesecih leta 2016 —

milijonov evrovin 4,5 %
56 1 vec kot v prvem polletju
lanskega leta.

11,8

milijarde evrov blaga je Slovenija uvozila
v prvih Sestih mesecih leta 2016 —

milijona evrovin 1,8 %
656 vec kot v prvem polletju
, lanskega leta.

76,4 %

vsega izvoza in

81,4 %

vsega uvoza je Slovenija ustvarila z drugimi ¢lanicami
EU. Najpomembnejsi partnerici po obsegu poslovanja
sta Nemcija in Italija.

2011 1.546,09
2012 1.534,54
2013 1.544.,85
2014 —— 1.571,46
2015 —— 1.549,93

Pregled povprecnih bruto plac za zadnji
mesec koledarskega leta od leta 2011 do 2015.

brezposelnih je bilo na Zavodu za zaposlovanje
registriranih konec julija 2016.

manj brezposelnih je bilo na manj kot julija lani.
zavodu v primerjavi z junijem
2016in

Stevilo brezposelnih upada na mese¢ni ravni Ze pol leta.

se je v prvem Cetrtletju leto3njega leta
zvisal slovenski BDP na letni ravni.

820.013

delovno aktivnih (najvec v predelovalnih dejavnostih)
je bilo v Sloveniji junija 2016, od tega:

733.041 86.977

zaposlenih samozaposlenih.

Viri: Statisti¢ni urad RS, Zavod RS za zaposlovanje,
Evropska komisija, Gospodarska zbornica Slovenije.
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Prihodnost .,
banénigtva Digitalna doba

spreminja
Z digitalizacijo ban¢nistva se ne spreminja kU'tUI’O
le tehnologija dostopa do banke, temve¢ bancniStva
tudi celoten odnos med banko in podjetjem. in premika
Bancnistvo prihodnosti bo 3e bolj in Se hitreje v
osredotocenost

sledilo tehnoloskemu napredku, sodobnim zeljam

iz produkta na

in potrebam podijetij. Tako pri razvoju ban¢nih

produktov kot tudi pri nacinu njihove uporabe. stranko

Spremenjena infrastruktura

INFORMACISKI EKOSISTEM
Vzpostavljen sistem, ki bo
zaobjel dinamiko poslovnih
procesov in podpiral potrosnika
vvsakdanjem Zivljenju.

AVTOMATIZACUA
POSLOVANJA
Standardizacija upravljanja
pomeni manj papirologije in
birokratskih postopkov.

»ODPRTE« POSLOVALNICE
»Open space« poslovalnice bodo
namenjene predvsem svetovanju
strankam o zahtevnejsih
produktih in storitvah.

NAPREDNA

ANALITICNA ORODJA
Napredni modeli predvidevanja
naslednje storitve, povecanje
uporabe obstojecih storitevin
boljse ocenjevanje tveganj za
podjetja.

VIRTUALNE POSLOVALNICE
Mobilno poslovanje postaja
del vsakdana. V prihodnosti
bodo aplikacije Se napredovale
in zaobjele kompleksnost
poslovanja.

@ 2D 1]

BLOCK-CHAIN TEHNOLOGUA
Block-Chain regulirana
dejavnost utegne v prihodnosti
postati ozilje financnih storitev.
Cilj? Placila in prenosi izvedeni v
realnem casu.
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3 digitalni pristopi bank

Izboljsano digitalno  Raziskave kazejo, da se banke digitalizacije lotevajo na tri razlicne nacine.
delovanje lahko

izbolj$a finan¢no in Digitalno je posel.
operativno uspesnost Banke, ki v digitalnem vidijo
bank ter podjetij resen posel in imajo gleda tega
Digitalno je projekt. dolgorocno vizijo. Digitalno je osrednja vrednota.

Banke, ki v digitalnem vidijo Banke, ki Ze uspesno vnasajo

digitalno strategijo v svoje delovanje.

5 O % nek nov projekt, a $e nimajo

razdelane strategije.

vedji prinodki
na stranko banke.

30 %

vedja storilnost
podijetja.

20 %

manijsi stroski
poslovanja podjetja.

26 %

42 %

Napredno

Spremenjena uporabniska izkusnja

@&

HITRO

Procesi uporabe bancnih storitev
postajajo vedno hitrejsi in
optimizirani, tudi za zahtevnejse
bancne storitve.

VARNO

Raziskave potrjujejo, da velika
vecina uporabnikov vidi banke
kot vodilne institucije za
obdelavo in hranjenje digitalnih
vsebin.

PREPROSTO

Preprostost in enostavnost
uporabe bo prilagojena
nasvetom, resitvam za specificno
industrijo ali posel.

AAA

DOSTOPNO

Nenehna dostopnost banke
bo imela pomembo globalno
funkcijo ter bo olajsala
poslovanje s partnerji iz vsega
sveta.

&=

CENEJE

Znapredujoco tehnologijo bo na
mesecni ravni moc se dodatno
prihraniti pri operativnih
stroSkih poslovanja.

ODZIVNO

Napredujoca digitalna
tehnologija ze sedaj omogoca
opravljanje storitev kjerkoli in
kadarkoli.

Viri: AT Kearney, The Boston Consulting Group



Sodelovanje z banko

Priloznosti in
1zz1v1 financiranja
poslovanja

Kaj je kreditna kakovost, kako jo ugotavljamo in kako lahko
podjetja vplivate nanjo? Kaksen pomen ima denar in zakaj je
pomemben obratni kapital? NajboljSe odgovore na klju¢na
vprasanja najlaze poiS¢emo skupaj. Poglobimo razumevanje med
vasim podjetjem in banko.

BESEDILO: Tadej Krasovec, Natasa Simci¢, NLB

NATASA SIMCIC,
; direktorica Sektorja
* za kreditne analize
[ pravnih in fizi¢nih
y oseb, NLB
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DOBRO RAZUMEVANJE MED BANKO IN KOMITENTOM j€ izje-
mno pomembno. Tudi na vprasanja, ki se na prvi
pogled morda zdijo smiselna le ban¢nikom, je vre-
dno poiskati odgovore in pojasnila skupaj s podje-
tji. Zakaj? Ker tako vsi skupaj laze razumemo, kaj je
najpomembneje za sogovornika, in s tem krepimo
medsebojno zaupanje in razumevanje. Pomislite:
ko se z banko pogovarjate o tveganjih, povezanih
z delovanjem vasega podjetja, analizirate enake ali
zelo podobne podatke in scenarije, kot jih boste
imeli pred seboj, ko boste upravljali tveganja, ki
vam jih prinaSajo vasi kupci ali partnerji.

Zacnimo zvpraSanjem. V eni novejsih izdaj knjizne
klasike z naslovom Inteligentni vlagatelj (The In-
telligent Investor) je bralcu na voljo analiza pod-
jetij, vkljuc¢enih v borzni indeks Standard & Poor's
500. Si upate —ne da bi sli po podatek z Googlovo
pomocjo — oceniti, koliko od teh priznanih, dolgo-
trajno cenjenih in donosnih 500 podjetij je prezi-
velo obdobje 40 let brez temeljitih pretresov? 400,
300, 200? Ne, odgovor je piclih 75. Zgolj 15 odstot-
kov ali manj kot vsako Sesto podjetje je prezivelo
neprizadeto, torej ni slo v stecaj, likvidacijo ali bilo
zaradi premalo uspeSnega poslovanja prevzeto.

UPRAVLJANJE TVEGANJ NI ZAVORA

Zato je, ko ocenjujemo potencial podjetij, njiho-
vo poslovno prihodnost in kreditno sposobnost,
Se kako pomembno vprasanje, kako lahko mi kot
banka prepoznamo podjetja, ki ta potencial ima-
jo. Gre za zahtevno in, kot receno, zelo pomemb-
no vprasanje. Odgovor nanj ne vpliva le na usodo
podjetij, ampak na drugi strani tudi na rezultate
bank, ti pa imajo multiplikativen ucinek na gospo-
darstvo. Zato je prepoznavanje in locevanje uspe-
$nih podjetij od neuspesnih kljucno.

Podrocje upravljanja tveganj Se zdale¢ ni nekaj
staticnega. NaSa vloga v ban¢nem poslovanju se je
v zadnjih 10 letih moc¢no spremenila in danes jo
tudi dojemamo drugace — tako znotraj banke kot
v odnosu s strankami. V¢asih je veljalo, da je po-
slovni del banke tisti, ki v banko pripelje stranke,
posel in denar. Ban¢niki iz oddelka, ki ga interno
pogosto s tujko imenujemo kar »risk«, torej pristoj-
ni za upravljanje tveganj, pa so bili tisti, ki so ime-
li v o¢eh mnogih vlogo zaviralcev. Danes je vloga
sektorja za kreditne analize drugacna. Od ozkega
podrocja ocenjevanja tveganj prehajamo k dejav-
nostim, s katerimi omogocamo hitro in uc¢inkovi-
to odobravanje dobrih kreditov. Pri tem je seveda
izjemno pomembno, da svoje stranke res dobro
razumemo.

PRESOJA ELEMENTOV TVEGANJA

Pri analizi podjetja nas v najSirSem pogledu zani-
majo trije klju¢ni elementi. Poenostavljeno po-
vedano Zelimo zelo kompleksen svet spraviti v tri
kazalnike tveganja. V banki nas pred morebitnim

Presoja elementov tveganja

‘ Verjetnost neplacila
PD (probability of default)

Lastnosti komitenta

Poslovni model, finan¢ni kazalniki,
pozicioniranost v panogi, kakovost
panoge, zaupanje, izkusnje
poslovodstva, "obnasanje”, ....

a Izguba v primeru neplacila
LGD (loss given default)

Lastnosti zavarovan|

Vrsta zavarovanja, trzna vrednost,
lokacija, namembnost, splosna
uporabnost, ...

e Izpostavljenost
v trenutku neplacila
EaD (exposure at default)
Lastnosti posla

Ro¢nost, amortizacija, moznost
ponovnega ¢rpanja, bilanca/zabilanca,

90 DNI: MOCAN KAZALNIK

Neplacilo opredelimo kot zamudo pri placilu
dolocenega zneska za vec¢ kot 90 dni.
Empiricne analize kazejo, da je verjetnost, da
bo podjetje, ki prvi¢ zamudi s placilom bancne
obveznosti za tak rok, z okrog 90-odstotno
verjetnostjo zamuijalo tudi prihodnji¢, znesek
zamujenega placila pa bo le narascal. To
razmerje velja presenetljivo Ze pri zamujenih
zneskih v vrednosti pod 1.000 EUR.
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Nih¢e ne more z
gotovostjo napovedati,
katero podjetje bo zaslo
v tezave. Lahko pa to
nevarnost napove z
doloceno verjetnostjo.

kreditiranjem podjetja zanima, kolik$na je verje-
tnost, da pride do neplacila, koliksna bi bila v tem
primeru izguba in kolik$na bi bila izpostavljenost v
trenutku, ko bi prislo do tega neljubega dogodka.
Bancni strokovnjaki poskusamo te elemente tve-
ganja oceniti, hkrati pa so to elementi, na katere
lahko podjetje deloma aktivno vpliva in s tem po-
sredno izboljsuje svoj polozaj oziroma zmanjsuje
svojo kreditno tveganost.

Osredoto¢imo se na prvi element, verjetnost ne-
placila. Znate v podjetju oceniti, kateri od vasih
kupcev bo potonil oziroma bo postal neplacnik?
Strinjali se boste, da je na to vprasanje vcasih zelo
tezko odgovoriti in s prstom pokazati na tistega, ki
je ogrozen in se mu bo zgodil ¢rni scenarij. Ena-
ko pri bancni oceni podjetja ne moremo govori-
ti o popolni gotovosti, da bo podjetje sposobno
placevati kreditne obveznosti. Gre za kompleksne
primere, zato ocenjujemo verjetnost oziroma ne-
varnost, da pride do neplacil. Skozi korake kredi-
tne analize stranke nato razvrstimo v skupine po
podobni verjetnosti neplacila. Kreditno kakovost
stranke izrazimo v prvi vrsti z verjetnostjo neplaci-
la, ki jo zaradi bolj$e razumljivosti in komunikacije
prevedemo v bonitetne razrede. Ti za banko izra-
zajo verjetnost dogodka (placila oziroma neplaci-
la), pripisano strankam v tem razredu. Poudarimo:
nihce ne more s popolno gotovostjo napovedati,
katera stranka bo zasla v tezave, vemo pa, da se bo
iz enega bonitetnega razreda to zgodilo na primer
petim odstotkom (boljSa boniteta pomeni relativ-
no manjsi delez strank, ki bodo zasle v tezave, in
obratno pri slabsi boniteti).

POT DO KREDITNE ANALIZE

Do ocene verjetnosti, da komitent v dolo¢enem
casu in obsegu poravna svoje obveznosti, pridemo
na podlagi kreditne analize.

konomskega okolja. Ze tu lahko pridobimo kori-
stne podatke in ugotovimo, ali podjetje denimo
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deluje v okoljih, ki so bolj tvegana, kar bi lahko v
prihodnje povzrocalo tezave pri poslovanju. Pod-
jetjem lahko ob tem tudi svetujemo, kako zmanj-
Sati tveganja. Konkretno: ¢e vaSe podjetje izvaza v
Rusijo, je vredno razmisliti o zavarovanju tveganja
spremembe tecaja.

V drugem koraku banka analizira panogo, v katero
sodi podjetje. Ta raven postaja vse pomembnejsa
in analize so temu ustrezno podrobne. Kaksne
so razmere v panogi, kaksni so trendi, kako delu-
je konkurenca podjetja, katera nova, inovativna
podjetja in tehnologije prihajajo v panogo? To so
eni klju¢nih dejavnikov. Danes ni ve¢ dovolj, da
je vase podjetje dobro v tistem, kar ponuja — biti
mora enako dobro ali boljse od konkurence. Tudi
tukaj lahko banka podjetju pomaga pri razume-
vanju njegovega poloZaja v panogi, saj izdelamo
veliko analiz razlicnih panog ter dobro poznamo
povprecna gibanja in kazalnike.

V tretjem koraku banka pridobiva in analizira kva-
litativne informacije o komitentu, kot so kakovost
vodstva, podatki o kupcih in dobaviteljih, organi-
zacija v podjetju in drugo.

Na najobseznejse podrocje nato vstopimo na cetrti
ravni, pri financni analizi podjetja. Tu so odlocilni
financ¢ni kazalniki in teh je mnogo. Eden tistih, ki
so redno predmet analize v bankah, je recimo ka-
zalnik financne obveznosti v primerjavi z EBITDA.

Poudarimo Se, da v banki spremljamo aktualne ka-
zalnike, preteklo poslovanje in projekcije financ-
nih kazalnikov. Projekcije prihodnjega poslovanja
postajajo eden od standardov ocenjevanja, a pri
njih se praviloma znajdemo v pasti, ki se ji rece pre-
vec optimisti¢cna samoocena. Podatki kazejo, da
podjetja zelo pogosto gledajo v prihodnost prevec
roznato. Optimizem je koristen, moramo si po-
stavljati visoke cilje. A pri tem ne smemo pozabiti,
da se lahko v poslovanju kaj odvije tudi drugace,
v negativno smer. Zato je nujna priprava alterna-
tivnih scenarijev, na podlagi katerih lahko ustre-
zno strukturiramo financiranje. S tem si podjetje
zmanjsuje tveganje refinanciranja oziroma more-
bitnega dodatnega financiranja, ki bi ga zahtevalo
odstopanje od (prevec) optimisticno zastavljenih
nacrtov; brez tega tveganja se boste lahko osredo-
tocili na tisto, ker je najpomembneje: na svoje po-
slovanje.

Z bancnega zornega kota ne smemo pozabiti Se
na zadnjo stopnjo v analizi: analizo transakcije. V
tem koraku ocenimo namen, ro¢nost, amortizacij-
ski nacrt in zavarovanje samega kreditnega posla.
Vendar pa te informacije neposredno ne vplivajo
na oceno kreditne kakovosti podjetja.
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OD BONITETE K DENARJU:

ZA KOLIKO SE LAHKO ZADOLZIMO?

Analiza financnih kazalnikov je v zgodbi o financi-
ranju poslovanja podjetja izjemno pomemben, ne
pa tudi edini dejavnik. Ko banka opredeljuje, ana-
lizira in doloca boniteto stranke, nato pa se odloca
o denarju in kreditu samem, si postavi e eno nepo-
gresljivo vprasanje: kako se odlociti o primernosti
vira in viSine izplacila? Tu pridemo do enega izmed
financnih kriterijev, ki jih pri financni analizi in v
postopku odlocanja nikoli ne izpustimo — EBITDA.
Podatek o poslovnem izidu pred obrestmi, davki
in amortizacijo je prvi kazalnik denarja na racunu
podjetja. Uporabljamo ga kot povezovalni element
med boniteto, torej oceno, v katero kategorijo je
podjetje uvrsceno, in denarjem, ki je podjetju na vo-
Jjo. S primerjavo finan¢nih obveznosti in EBITDA
namrec ugotavljamo mero zadolZenosti podjetja na
trgu. Gre za mednarodno uveljavljeno mero, s ka-
tero matematic¢no izracunamo, koliko ¢asa podjetje
potrebuje, da poravna vse svoje finan¢ne obveznosti
do upnikov.

Poenostavljen primer: s primerjavo EBITDA, ki je
1.000 denarnih enot, in financ¢nih obveznosti v visi-
ni 5.000 denarnih enot pridemo do kriterija, izraze-
nega s Stevilko 5. To pomeni, da lahko podjetje ob
predpostavki, da se druge okoliS¢ine ne spremeni-
jo, svoje obveznosti poravna v petih letih.

Kaj pa je primeren oziroma vzdrzen kriterij financ-
ne zadolzenosti? Ocene se pri posameznih bankah
in drugih institucijah razlikujejo, a zgoraj navedeno
vrednost 5 lahko vzamemo kot lo¢nico med dobrimi
in »manj dobrimi«. Prvi imajo bistveno vecje mozno-
sti za dostop do virov denarja, poti so laZje in krajse.
A tudi ko v kreditnih analizah govorimo o drugih,
torej manj dobrih, to ne pomeni, da z njimi banka av-
tomatsko ne sodeluje. Gre pa pricakovati, da jim bo
banka zelo verjetno postavila vec vprasanj, dala do-
datne pogoje ali zahtevala dodatna zavarovanja, ker
ocenjuje, da je verjetnost neplacila v prihodnosti pri
njih vedja. S tem ni zasc¢itena le banka, ampak pred
cezmernim zadolZzevanjem, ki lahko vodi na potenci-
alno usodno pot, zascitimo tudi podjetja.

PORAVNAVAMO LE OBVEZNOSTI

ALI FINANCIRAMO POSLOVANJE?

S preprostim izracunom na primeru nasega podje-
tja, pri katerem so bile financne obveznosti petkrat
vedje od EBITDA, smo matemati¢no ocenili obdo-
bje vracanja obveznosti na pet let. Pa to v praksi res
drzi? Nikakor. Z EBITDA prikazani presezek denar-
javdolo¢enem obdobju ni namenjen le odplacilu
kreditov, temvec predvsem financiranju poslovanja,
poravnavanju obveznosti do partnerjev, placilu
davkov in obresti, izplacilu dobicka lastniku. Re-
cimo: v podjetju, v katerem obseg proizvodnje ob
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povecanem povpraSevanju raste, moramo imeti na
voljo tudi ve¢ denarja za nakup zalog proizvodnih
sredstev. Povedano najbolj preprosto: preden lahko
prodamo vec izdelkov, jih moramo vec izdelati, za to
pa potrebujemo vec obratnega kapitala.

Preden torej pridemo do realne ocene sposob-
nosti vracanja kredita (»debt capacity«), moramo
zato osnovni podatek o EBITDA »oslabiti« ozi-
roma ga skréiti. Ce pri naem vzorénem prime-
ru (glej tabelo Sposobnost vracanja obveznosti)
podjetja upostevamo Se Cisto osnovne elemente,
denimo po 50 enot dividend ter davkov in obre-
sti, temu pa dodamo Se 100 enot nalozb v osnovna
sredstva in za 100 enot vecjo potrebo po obratnem
kapitalu — skupaj 300 enot, nova — imenujemo jo
operativna — EBITDA ni ve¢ 1.000, ampak le $e 700
enot, financne obveznosti (5.000 enot) pavnovem
izra¢unu namesto pet let vracamo vec kot sedem
let.

Smo s to prilagoditvijo Ze prisli do Cisto prave Ste-
vilke? Pri bancni oceni e ne. Kreditno sposobnost
izracunavamo na podlagi prihodnjih denarnih to-
kov podjetij, saj bodo ta vracala kredite ne le jutri,
ampak tudi ¢ez eno leto, pet ali sedem let. Denar,
ki vam je na voljo danes, pa je vreden vec kot de-
nar, ki nam je obljubljen ¢ez sedem let. Seznam
kriterijev se seveda tudi tu Se ne konca, a predstavo
o tem, kako kompleksno je ocenjevanje tveganja
nevracila danih kreditov, si ze lahko ustvarite.

Vrnimo se $e enkrat k dialogu med banko in pod-
jetjem, ki zeli pridobiti financna sredstva. Zmotna
je predstava, da v banki Stevilke samo preto¢imo v
tabele in nam racunalnik pove, ali oziroma koliko
kredita lahko dobi podjetje. Vselej se ob Stevilkah
poglobimo tudi v zgodbo podjetja in predlog ana-
liziramo tudi vsebinsko. Ce bi ra¢unali kreditno
sposobnost izklju¢no na podlagi bilanc, potem ver-
jetno vnobeni banki ne bi odobrili nobenega inve-
sticijskega kredita, torej kredita, na podlagi kate-
rega bodo Sele nastali prihodki in druge bilan¢ne
postavke, potrebne za modelske kalkulacije.

Seveda pa je podjetje tisto, ki v celotnem postopku
banki pomaga s pojasnili. Ce nimamo informacij
o tem, kaj je konkurencna prednost podjetja, kaj
je tisto »drugacno«, boljse, kar sploh omogoca
ustvarjanje EBITDA, ¢e ne vemo, na podlagi ka-
k$nih informacij podjetje za prihodnje leto nacrtu-
je rast in podobno, potem seveda vsebinsko tezko
presojamo drugace kot po Stevilkah.

POMEN OBRATNEGA KAPITALA

Ko govorimo o financiranju obveznosti podjetja,
enako kot pri financiranju poslovanja na sploSno
ne moremo brez obratnega kapitala. Ta namrec kot
razlika med zalogami in terjatvami do kupcev na
eni strani ter obveznostmi podjetja na drugi strani

Sposobnost vracanja obveznosti

EBITDA 1.000d.e.
EBITDA % 15 %
FO skupaj 5.000d.e.
Davki in obresti 50d.e.
Osnovna sredstva 100d.e.
Dividende 50d.e.
Povecanje potreb po obr. kapitalu 100d.e.
Operativna EBITDA 700d.e.

Kako se doloca boniteta komitenta

PD

LGD

Analiza

makroekonomskega
okolja

Analiza
panoge

Kvalitativne
informacije
o komitentu

Financ¢na
analiza
podjetja

Analiza
transakcije
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OGLEDALO USPESNOSTI

EBITDA - vpliv na boniteto

Operativna EBITDA - vpliv na dejansk
znesek

Sedanja vrednost bodocih denarnih

tokov iz operativne EBITDA — kon¢na

odlocitev banke

Primerljivost na trgu — upoStevano v
boniteti stranke

NASVET: KAKO LAHKO
PODJETJE VPLIVA NA SVOJO
KREDITNO KAKOVOST?

e Aktivno upravljajte elemente, na
katere lahko vplivate, in s pomocjo
banke optimizirajte bilan¢no
sestavo. Nacrtujte svoje financne
potrebe vsaj za eno leto vnaprej,
raje dlje, in jih Ze »danes« uskladite
z banko.

e Uporabljajte banc¢ne produkte,
s katerimi lahko pospesite obrat
obratnega kapitala, znizate stroske
financiranja, zmanjsate tveganje
neplacila kupca in drugo.

DELEZ POTREB PO OBK V RAZMER]JU DO PRODAJE
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pomeni tisti del kapitala (obveznosti do virov sred-
stev), ki ga ima podjetje na voljo za financiranje
trajnih obratnih sredstev. Neposredno je povezan
s placilno sposobnostjo podjetja in zato ne vpliva
le na kreditno sposobnost, ampak tudi celotno po-
slovno sposobnost podjetja. V banki ga zato zelo
podrobno analiziramo, saj lahko prav na podlagi
tega elementa skupaj s podjetjem ocenimo, koliko
dodatnih finan¢nih sredstev dejansko potrebuje.

Potrebo po obratnem kapitalu v poslovanju je tre-
ba ves ¢as spremljati in nadzorovati. Podjetja, ki to
potrebo ucinkovito upravljajo, se izkazujejo s po-
vecano likvidnostjo — na razpolago imajo vec de-
narja. Ko v banki analiziramo dogajanja na trgih
in poslovanje nasih podjetij, ugotavljamo, da je v
zadnjih letih trend pri prodaji pozitiven. Prodaja
torej raste, kar je v izhodiscu dober znak, vseka-
kor pa jo je treba obravnavati celostno. Splosnih
trendov seveda ne moremo kar prenesti na posa-
mezna podjetja, vendar pa lahko ti koristijo pri
ocenjevanju vasega konkretnega primera. Danes
v podjetjih v Sloveniji delez potrebnega obratnega
kapitala v prihodkih od prodaje v povprecju dose-
ga okrog 20 odstotkov, medtem ko je pri polovici
podjetij delez obratnega kapitala v prihodkih od
prodaje manjsi od 12 odstotkov. Spada vase podje-
tje v to skupino?

Preden zacne podjetje nacrtovati oziroma iskati
vire dodatnega financiranja ali kreditiranja, je to-
rej vsekakor smiselno preveriti tudi, ali lahko skraj-
Sa placilne roke svojih kupcev, optimizira zaloge ali
kakorkoli drugace vpliva na svojo likvidnost. Ve¢
denarja bo na voljo, manj kredita bo podjetje po-
trebovalo. Posledi¢no bo imelo manj prihodnjih
financ¢nih obveznosti in bo proznejse pri sprejema-
nju poslovnih odlocitev.

DIALOG PRINASA REZULTAT

Kako skleniti zgodbo o priloznostih in izzivih fi-
nanciranja? Jasno je, da je financiranje poslovanja
in kreditiranje tema, s katero se v slovenskih pod-
jetjih in v banki srecujemo ves cas. Kriteriji, kazal-
niki, analize in ocene so pogosto kompleksni, a ko
se vanje poglobimo in jih presojamo skupaj, hkrati
tudi razumljivi in pregledni. Ne glede na »financ-
no formo«, sposobnosti, pricakovanja in cilje vaSe-
ga podjetja je zato kljucno, da se o njih z banko ¢im
podrobneje pogovorite. Vec¢ informacij nam boste
posredovali, bolje vas bomo lahko razumeli, vam
svetovali in ponudili tisto, kar bo optimalno za na-
daljnji razvoj in vaSe dobro poslovanje.



Poslovne finance

16

Kreditiranje ni
edina moznost

Ko v podjetju nacrtujete financiranje poslovanja,
beseda najpogosteje nanese na kreditiranje. A to
ni edina moznost. V sodelovanju s pravim bancnim
svetovalcem lahko najdete tudi druge — in zacnemo

lahko takoj.

HELENA
BELINGAR,
direktorica Sektorja
za trgovinsko
banc¢nistvo, NLB

NE GLEDE NA POSEBNOSTI POSAMEZNIH TRGOV in razli¢ne gospodar-
ske razmere po svetu bancni strokovnjaki v zadnjih letih pogo-
sto prihajamo do enake ugotovitve: podjetja se ob zmerni go-
spodarski rasti Se vedno premalo zavedajo ponudbe razli¢nih

oblik financiranja. Ena od teh prepogosto spregledanih mo-
Znosti je pred vami in se vse bolj dokazuje kot uspesna.

V svetu financ, ne le banc¢nem, Ze vse od zacetka gospodarske
krize leta 2008 opozarjamo na model, ki bi lahko spodbudno
deloval na vse udelezence v dobavni verigi. Kako optimizirati
obratni kapital in s tem izboljsati likvidnost? Kako omogociti
koristi vsem sodelujoc¢im?

Beseda korist vizhodis¢u pomeni nekaj dobrega, in ceprav se
je v Sloveniji v zadnjih letih prijema negativen prizvok (pred-
vsem na racun povezave s koristoljubjem), gre pri financiranju
verige dobaviteljev, moznosti, o kateri govorimo, prav za to:
za korist za vse. Z izrazom, prevedenim iz angleSkega »Supply
Chain Finance«, namre¢ (po definiciji Evropskega ban¢nega
zdruzenja) opisujemo »uporabo financnih storitev ali instru-
mentov, praks in tehnologije za optimiziranje in upravljanje
obratnega kapitala in posledi¢no likvidnosti v dobavnem pro-
cesu s koristmi za vse sodelujoce partnerje«.

HITREJE DO DENARJA

Najbolj na kratko lahko re¢emo, da gre za optimiziranje (krat-
korocno in dolgorocno) likvidnosti in predvsem za dolgoro-
cen odnos med kupcem, prodajalcem in financerjem posla.
Hitrejsi obrat je resni¢no prava motivacija za povecanje proda-
jein prav ta trend je tisto, kar vlece voz iz krize.

Osnovno in hkrati najpomembnejse vprasanje ste si v podjetju
gotovo ze postavili: »Svoje delo smo opravili. Izdelek ali storitev
smo pripravili in prodali. Ampak kdaj bomo prejeli placilo?«

Anekdota iz Japonske, v kateri je vec kot le S¢epec resnice, pravi
takole. Ko so vprasali finan¢nega direktorja ene od tamkajsnjih
tovarn avtomobilov, kaj v poslu resnicno Steje, je dal zelo pre-
prost odgovor: »Mene zanima samo ena stvar, koliko ¢asa mine
od trenutka, ko kupec odda prodajno narocilo, do njegovega
placila.«

Na dlani je, da je za podjetje najbolje, ce je ta cas ¢im krajsi.
Rek, da je ¢as denar, tule namrec velja kot pribit, saj scenarijev,
kaj vse lahko v podjetju izpeljemo, ¢e nam na denar ni treba
cakati recimo tri mesece, resnicno ne manjka.

PRODAJA TERJATEV NI ZADOLZEVANJE

Ko govorimo o prodaji terjatev vaSega podjetja, naj posebej
poudarimo, da tu ne gre za zadolZevanje, ampak za unovcenje
tistega, kar ste ustvarili in prodali. Postopki so hitri, tako da vam
ni treba po nepotrebnem uporabljati limitov za zadolZevanje
pri banki. Za kreditiranje se odlocite takrat, ko bo to resni¢no
smiselno in boste denar potrebovali za nalozbe, ne pa po nepo-
trebnem takrat, ko imate drugo moznost.
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PRODAJA TERJATEV

¢ NizadolZevanje,
ampak takojsnje
unovcenje prodaje
izdelkov ali storitev
podjetja.

Enostavnain hitra
realizacija.

Ni potrebno dodatno
zavarovanje terjatve.
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Banka ponuja Stevilne
moznosti. Ne glede na vrsto
posla, dobavnega procesa ali
dobavne verige je mogoce
poiskati primerno obliko
zavarovanja ali financiranja
vasega poslovanja.

Veste, kaj se vcasih Se vedno dogaja? Kak proizvajalec ali dobavi-
telj, ki mu bancnik predstavi moZznosti za prodajo njegovih terja-
tevdo kupca in mu pokaze, kje neizkoriscen »lezi« njegov denar,
povrsno odmahne z roko in rece: »Ne potrebujem tega, kupcu
pac ponudim dodaten rabat in mi placa takoj.« Pri tem se ne
zaveda, da s tem zmanjSuje svoj dobicek in se hkrati postavlja v
polozaj, ko bo kupec rabat zacel dojemati kot nekaj samoumev-
nega in morda Ze pri naslednjem narocilu zahteval Se kaksno
dodatno ugodnost.

Ce primerjamo strosek oziroma izgubo, ki jo ima podjetje pri
upostevanem recimo dvoodstotnem diskontu za vsako posa-
micno fakturo, s prodajo terjatev do kupca z odli¢no boniteto,
pri kateri sta lahko dva odstotka pri banki celotni letni strosek
podjetja, hitro ugotovimo, da se prodaja terjatev izplaca bolj kot
rabat kupcu. Prednosti pa niso le v najozjem financnem smislu,
ta odlocitev prinasa tudi druge prednosti.

Poleg denarja na racunu in takojsnje likvidnosti prodaja terja-
tev pomeni nizje stroske financiranja, predvidljivo in zanesljivo
upravljanje denarja, izognete se zavarovanju terjatev, tveganjem
zamud pri placilih, stroSkom dodatnega zavarovanja. Ponuja se
$e vrsta »nevidnih« prednosti, ki se kazejo v notranjem procesu
dela— odpade na primer skrb za spremljanje zapadlosti faktur in
njihovo izterjavo. Navsezadnje pa prinasa denar tudi boljse po-
gajalsko izhodiSce tako do kupcev kot tudi v pogovorih z banko.

TUDI KUPEC JE NA BOLJSEM

Ceprav bi kdo pomislil, da je financiranje verige dobaviteljev
izklju¢na prednost za dobavitelja, to ne drzi. Dolgoro¢no par-
tnerstvo, stabilen polozaj dobavitelja in njegovo zaupanje je tudi
osnovni kupcev interes. Samo stabilen dobavitelj mu lahko zago-
tavlja redne dobave v dogovorjenih rokih in mu s tem omogoca
njegovo lastno mirno poslovanje.

Naslednji pomembni element na kupcevi strani je podaljsa-
nje placilnih rokov. Kupec lahko ob dogovoru, da bo dobavi-
telj terjatve prodal banki, racuna na daljsi placilni rok in tega
zna primer 30 dni obcutno podaljsa, morda tudi na pol leta,
ter si s tem izboljsa likvidnost, dobavitelj pa tega ne bo obcutil
v obliki dodatne potrebe po likvidnosti.

ZELIM OBVLADOVATI TVEGAN]JA

© BANCNA GARANCUUA @) BANCNAPLACILNA
OBVEZA

Instrument zavarovanja
finan¢nih in nefinan¢nih

: Instrument placila
obveznosti

Nepreklicno jamstvo

Zavaruje tveganje neizpolnitve banke

pogodbenih obveznosti

Zmanj3a placilno
tveganje
Nepreklicno in neodvisno in tveganje ne-dobave

jamstvo banke garanta

Moderen, hiter,
enostaven instrument

© DOKUMENTARNI © DOKUMENTARNI
INKASO AKREDITIV

Instrument placila Instrument placila

Nepreklicno

Zmanjsa placilno jamstvo banke

tveganje

Zmanjsa placilno tveganje ter
tveganja povezana z dobavo
in kvaliteto blaga

Zmanijsa tveganj
ne-dobave blaga

Zelo varen instrument
z dolgo tradicijo

POMOC PRIMEDNARODNEM POSLOVAN]JU

Vec informacij o mednarodnem poslovanju najdete
v beli knjigi Podpora mednarodnemu poslovanju:
www.nlb.si/podpora-mednarodnemu-poslovanju-
bela-knjiga ali na tel.5t. 01 425 21 05.
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POTREBUJEM FINANCIRANJE POSLA

o FINANCIRANJE NA ° FINANCIRANJE
PODLAGI AKREDITIVA VASIH NABAV
ALIBPO

F

(Konfirmacija) in Kredit za kritje
postfinanciranje akreditiva
|
Odkup terjatev Asignaciia
po akreditivu / BPO gnacy
L |
Predizvozno Financiranje
financiranje jamstvo dobaviteljev — Supply
banke garanta Chain Finance
9 FINANCIRANJE o ODKUP
VASEGA KUPCA TERJATEV
Odkup terjatev iz naslova Letni limit za
dobaviteljskega kredita odkupe terjatev

|
'

Kredit tujemu kupcu

Odkup terjatev
z regresom
Postfinanciranje ;
akreditiva :
Odkup terjatev
brez regresa
KAKO ZAVAROVATIIN

FINANCIRATIPOSLOVANJE

S storitvami trgovinskega bancnistva banka
financira in zavaruje posle svojih strank v zunanji
ali notranji trgovini. Podjetje tako vpliva tudi na
konkuren¢no prednost ali pogajalsko mo¢. Prava
kombinacija instrumentov placila, zavarovanja in
financiranja razsiri krog vasih partnerjev in omogoci
tudi zahtevnejse posle.
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LAZE V POSEL S TUJINO

Instrumentov, s katerimi si lahko podjetje olajsa poslovanje,
je vec. Ko govorimo o poslovanju s tujino, izvozu, pri katerem
imamo na drugi strani oddaljenega in morda tudi $e nepo-
znanega kupca, si Zelimo primerno obvladovati tveganje. Se-
veda je takrat nas cilj, da tveganje tujega kupca prenesemo
na kupcevo banko z instrumenti trgovinskega bancnistva. S
prejetim akreditivom, garancijo, ban¢no placilno obvezo si iz-
voznik zagotovi varnost v sklenjenem poslu. Vse to so namrec
nepreklicna banc¢na jamstva. S prenosom placilnih obveznosti
takega kupca na banko, s katero ima vasa banka dvostranski
odnos, dobite zagotovilo, da vaSe poslovanje ne bo ogrozeno.
Omenjeni instrumenti vam zagotavljajo tudi ugodnejse po-
goje financiranja vaSega poslovanja —odkup terjatev po teh
instrumentih ali pa financiranje vase priprave na izvoz. Poleg
pridobitve primernega financiranja pa se s temi instrumenti
pred doloc¢enimi tveganji zavaruje tudi vas kupec in si zagotovi
pravocasne, pravilne in kakovostne dobave. Zato je uporaba
instrumentov, kot sta akreditiv ali ban¢na placilna obveza, ver-
jetno smiselna tudi za zavarovanje pred tveganji nepravocasne
dobave vasih dobaviteljev.

Posebej zanimivi so primeri, ko vase podjetje posluje na tujem
trgu, na katerem deluje tudi NLB. Ce je tudi vas partner v tu-
jini komitent ¢lanice NLB Skupine, lahko v banki ponudimo
posebej prilagojene pogoje. Lahko gre na primer za akreditive
za nakup produkcijske linije, stroja ali opreme. Prav tako pre-
jemnik akreditiva, ki je tudi komitent banke ¢lanice NLB Sku-
pine, na podlagi prejetega instrumenta dobi financiranje pri
svoji banki, z njim pa tudi zavaruje in zagotovi placilo svojim
dobaviteljem. Tukaj resno govorimo o pravih, daljsih verigah.
NLB ni le slovenska banka, ampak ponuja sinergije tudi na tr-
gih JV Evrope. Nas nasvet je torej, da izkoristite moznosti, ki
so vam navoljo. S tem boste pospesili poslovanje, postopke, in
seveda tudi izboljsali cene.

Ko denar in avansno placilo zamenjamo denimo z akrediti-
vom ali garancijo, je vpliv na likvidnost neposreden in jasen.
Lahko pa vplivamo tudi na zaloge. Izognemo se pretirava-
njem, pastem navideznih cenovnih ugodnosti, sezonskemu
kopicenju in porabljanju denarja, ki bi ga sicer potrebovali za
kaj drugega.

BANKA VE, KAJ STEJE V POSLU

Moznosti ne manjka. Pri vsakem poslu, dobavnem procesu ali
dobavni verigi je mogoce poiskati vsaj eno obliko zavarovanja
ali financiranja vasega poslovanja. Da se ne omejimo zgolj na
financiranje vasega poslovanja ali financiranje vasih doba-
viteljev, bi poudarili tudi moznost financiranja vasih kupcev.
Gre za tako imenovano izvozno financiranje, kjer lahko svo-
jim kupcem, poleg dobave opreme ali storitve, ponudite tudi
financiranje, ki ga kupec v svoji drzavi ne more dobiti ali pa
so pogoji financiranja manj ugodni. Povezovanje z vasimi par-
tnerji na eni strani in z banko na drugi je pomembno. Va$ ban-
¢ni svetovalec je tisti, ki mora znati oceniti nacrte, prepoznati
poslovno, ekonomsko in politicno okolje, v katerem poslujete,
ter ponuditi primerno reSitev. Informacija, znanje in samoza-
vest so zelo pomembni dejavniki za sprejemanje poslovnih re-
Sitev. Uporabite prave vire in resitve, ki so vam na voljo v NLB.
Biti sproscen, pocutiti se udobno je klju¢ do dobrega posla.
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Vodnik

po regij

Za Stevilna slovenska podjetja so drzave nekdanje
Jugoslavije iziemno pomembne. Logisti¢na blizina
trgov JV Evrope in njihove druge prednosti so
vredne pozornosti in se dajo izkoristiti. Kaksni so
klju¢ni izzivi in prednosti?

FOTO: GettyImages

MAG. KRUNO ABRAMOVIC
CFA, predsednik uprave
NLB Skladi

TRGI NEKDANJE SKUPNE DRZAVE SO V za-
dnjih letih dobro poslovali. Napredek
je viden predvsem pri gospodarski
rasti in zmanjSevanju tveganj vstopa
na trg. Vecina drzav je prejela vec ne-
posrednih tujih investicij, kar omo-
goca pospeSeno gospodarsko rast
tudi v prihodnjih letih. Prav tako se
je za vecino drzav nominalno cena
zadolZevanja nizala. Bonitetne ocene
sicer ostajajo nizke, a obenem to po-
meni, da bodo imeli vasi potencialni
partnerji cenejse vire financiranja in
bodo z vami laze poslovali.

Trgi v regiji so zaradi visokih marz in
dividendne donosnosti, pa tudi zara-
di skupne zgodovine, poznavanja jezi-
ka in kulture vse privlacnejsi.

Za Slovenijo je regionalno najpo-
membnejsSa partnerica Hrvaska, ki
letos dozivlja rekordno rast turizma.
Na to vplivajo predvsem zunanji de-
javniki, nemiri v Egiptu, Turciji. Turi-
zem za Hrvasko pomeni 20 odstotkov
BDP, kar je nadpovprecno veliko. V
zadnjih petih letih se je Stevilo turistov
povecalo za 50 odstotkov. Bancni sek-
tor je zelo stabilen in v dobrem stanju.

V zadnjih nekaj letih je poslovanje
znotraj regije zelo izboljsala Srbija.
Napovedi so ugodne, predvsem za-
radi mocne rasti izvoza in uspesnih
reform. Inflacijo jim je uspelo ukrotiti
in jo ohraniti na sprejemljivih ravneh.
Tezava Srbije je dokaj visoka zadolze-
nost. Z moc¢nim mandatom reformne
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Drzave v regiji
gospodarsko
napredujejo,
tveganja pri
vstopu na njihove
trge pa so manjsa
kot v preteklosti.
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vlade se utegnejo trenutno odloZeni pri-
vatizacijski procesi nadaljevati. Podporo
investicijam dajeta ruski in kitajski kapi-
tal, delno tudi evropska sredstva.

Za Bosno in Hercegovino je bila vec kot
dvoodstotna gospodarska rast vletu 2015
izrazito presenecenje. V drzavi je posebej
perec problem kompleksnost ustavne
ureditve. Nepregledna javna poraba,
visok javni dolg in dejstvo, da je drzava
draga (glede na BDP na prebivalca),
pomenijo kar veliko vstopno tveganje.
Bosna je trenutno v programu Medna-
rodnega denarnega sklada. Optimizem
se gradi predvsem na vlozeni prosnji za
vstopvEU.
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Makedonija ima v regiji najucinkovitejsi
sistem za enostavnost poslovanja. Ka-
zejo se predvsem ucinki razvojnih con
ter nizke obdavcitve kapitala in dela.
V zadnjih letih je dosegala mocno rast
BDP, domace potrosnje in izvoza. Kredi-
tna rast je bila uspe$na predvsem zaradi
zdravega banc¢nega sistema in nizkih
obrestnih mer. Pozna pa se tudi poziti-
ven vpliv tujih investicij, ki dokaj uspe-
$no znizujejo brezposelnost.

Tudi v Crni gori velik del BDP prinasa
turizem (10 odstotkov). V primerjavi
s Hrvasko pa je struktura turistov dru-
gacna. Prednjacijo Rusi, Ukrajinci in
Srbi. Izvoz aluminija in jekla trenutno
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5RAZLOGOV ZA
POSLOVANJE Z DRZAVAMI
NEKDANJE JUGOSLAVIJE

1. Gospodarska rast
Regijski trgi so v zadnjih letih
napredovali, kar predstavlja
manjse vstopno tveganje.

2. Razvojni, mejni trgi
Za mejne trge so znacilne
visoke dividende donosnosti.

3. Marze
V drzavah nekdanje skupne
drzave so marze visje, kot
denimo v Italiji, Nemciji ali
Auvstriji

4. Logisticna blizina
Na hrvaskem trgu,
najpomembnejsem delu
Srbije in delu trga v BiH
ima Slovenija konkurenc¢no
prednost tudi zaradi dobrih
prometnih povezav.

5. Skupnazgodovina
Slovenska podjetja in njihovi
zaposleni poznajo kulturo

drzav na teh trgih.

dozivlja slabe ¢ase zaradi upada cen teh
surovin. Rast Crne gore spodbuja tudi
Srbija. Velika tezava je predvsem eksplo-
zija proracunskega deficita, Se preden
so zaceli graditi avtoceste.

Kosovo je ob Srbiji v zadnjih letih do-
seglo najvecji napredek, kar se kaze
predvsem v pozitivnih obetih rasti BDP.
Vidni so zlasti ucinki programa stabili-
zacije javnih financ, nizek javni dolg in
mocna rast domace potrosnje. Stopnja
brezposelnosti je se vedno velika teza-
va, vendar Stevilo brezposelnih upada.
Se en porzitiven obet je izboljsana infra-
struktura, predvsem gradnja ZelezniSke
povezave z Makedonijo.
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40 59 79
ENOSTAVNOST ENOSTAVNOST ENOSTAVNOST
POSLOVANJA POSLOVANJA POSLOVANJA
1,8 % 2,0 % 3,0 %

RAST BDP RAST BDP RAST BDP

15,5 % 17,0 % 27,7 %
BREZPOSELNOST BREZPOSELNOST BREZPOSELNOST

Hrvaska
Bonitetna ocena

BB

Hrvaska Srbija

Prednosti: Prednosti:

© hidroenergija pokriva © dostop do vzhodne in centralne
75 % potreb po elektriki Evrope po Donavi

© turizem © reforme —rast produktivnosti

© relativno dobra infrastruktura © velik notranjitrg

Tveganja: Tveganja:

@® zeloslabe javne finance @ visoka zadolzenost

@ nizka konkurencnost @® pocasna pot v EU

@® visok zunanji dolg @® oslablien bancni sistem

Svetovna lestvica: kako preprosto je poslovanje?

Bosna in Hercegovina

Prednosti:
© financna podpora MDS-a, zavezana
k reformam

© gospodarsko okrevanje
© prilivdenarja zdomcev

Tveganja:

@ izjiemno visoko politi¢no tveganje
@ velik delez sive ekonomije

@ neprijazna za podjetnistvo

Svetovna banka objavlja letne raziskave in lestvice drzav po kriteriju enostavnosti poslovanja. Uposteva
enostavnost ustanavljanja podjetja, pridobitve gradbenega dovoljenja in elektri¢nega prikljucka,
registracije nepremicnin, pridobivanja sredstev za poslovanje, zascito manjsinskih vlagateljev, placevanje
davkov, mednarodno trgovanje, sodno resevanje sporov in resevanje insolventnih postopkov. Prvi na
lestvici je Singapur, Slovenija je med 189 drZzavami letos na 29. mestu. V regiji je z velikim napredkom v

zadnijih letih prva Makedonija (12. mesto).
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12 46 66
ENOSTAVNOST ENOSTAVNOST ENOSTAVNOST
POSLOVANJA POSLOVANJA POSLOVANJA
3,5 % 3,6 % 3,8 %

RAST BDP RAST BDP RAST BDP

24,7 % 17,1 % n.p.
BREZPOSELNOST BREZPOSELNOST BREZPOSELNOST

Makedonija Kosovo
Bonitetna ocena Bonitetna ocena

BB- n.p.

Makedonija Crna Gora Kosovo

Prednosti: Prednosti: Prednosti:

© \elik delez transferjev zdomcev © potencial za hidroelektrarne © npoliticne spremembe prinasajo
(19 % BDP-ja) Vv povezavi z aluminijem optimizem tudi v gospodarstvo

© tehnoloske-industrijske © velikiinfrastrukturni projekti © mocna domaca potrosnja

© poceni delovnasila © turizem (morje, hribiin klima) © urejanje sosedskih odnosov

Tveganja: Tveganja: Tveganja:

@ visok trgovinski primanjkljaj (22 %) @ neurejene javne finance @® razmerja pla¢ med javnim in

@® korupcija, siva ekonomija ® slabainfrastruktura zasebnim sektorjem

@ slaba prometnainfrastruktura @® odvisnost od stalnega @® zelovisoka brezposelnost

pritoka ruskega kapitala @® delona¢moin korupcija

Bonitete so slabse od slovenske

Bonitetna hisa Standard & Poor's je junija letos zvisala bonitetno oceno Slovenije za eno
stopnjo, z A- na A. Nasa drzava ima najboljSo bonitetno oceno stabilnega dolgorocnega
kreditnega tveganja v regiji. V JV Evropi ji sledijo Hrvaska z oceno BB, Srbija in Makedonija z BB-,
Crna gora z B+ ter Bosna in Hercegovina z oceno B. Kosova pri S&P e niso ocenili.

Viri: World Bank, Evropska komisija, IMF, Trading Economics, Standard & Poor's.
Podatki za BDP (letna rast 2015/2016), brezposelnost (2016).
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Mily
1zdel
za ves svet

Roto, skupina druzb, v kateri je danes
vec kot 350 ljudi, izdelke pa prodaja
drzav, je druzinska, hkrati pa tudi glok
Zelo verjetno je, da ste se z reSitvami
tujini nagrajenega evropskega vodilnec
pollet|lensk|h izdelkov Ze srecali in |

vi, le da tega niste opazili. O pr“v
znanja, druzinske osIovanJu 12z
ki jih druzina 3e ve o vodi iz domaceg:e

smo se pogovarjali z Nuso Pavlinjek Sla
direktorico marketinga skupine Roto.

BESEDILO: Jak Vrecar FOTO: Nejc Lasic¢
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Vase podjetje uspesno deluje doma in v tujini Ze desetle-
tja, a kljub temu vas pri nas marsikdo ne pozna. Kako bi
sami predstavili Roto?

Izdelujemo plasticne izdelke ter reSitve za ekologijo in
varovanje voda, opremo za vrt, kmetijstvo in Sport. Poleg
tega pa Stevilne plasticne komponente, ki jih uporabljajo
vrazli¢nih industrijah, na primer v avtomobilski ali navtic-
ni. Skratka, prakticno ga ni izdelka iz plastike, ki ga ne bi
mogli proizvesti, tudi ce so potrebe kupca tako unikatne,
kotje na primer rezervoar za gorivo za zmagovalni dirkalni
motocikel na dirki Pariz-Dakar ali pa tekmovalna jadrni-
ca. Smo mednarodno druzinsko podjetje, ki ga odlikujejo
zanesljivost, inovativnost ter prijaznost do okolja.

Kaj vas locuje od drugih? S ¢im kot slovensko podjetje
prehitevate konkurenco na svetovnih trgih?

NasSe prednosti izvirajo iz fleksibilnosti in inovativnosti v
trzenju ter kakovostne tehni¢ne podpore kupcem. Zapol-
njujemo trzne vrzeli z inovativnimi izdelki, te pa pozneje
v zivljenjskem ciklusu usmerimo v mnozi¢no proizvodnjo.
Dodano vrednost izdelkom zvisujemo s funkcionalnim
oblikovanjem in uporabo naprednih materialov. Moc¢ni
smo zaradi sodobne tehnologije, kakovostne izdelave in
poprodajnih storitev. Ponujamo celostne resitve.

Ob pogledu na vas program dobimo ob¢utek, da pokriva-
te izredno Sirok spekter.

Ves cas iS¢emo nove priloznosti. Nenehno vlagamo v naj-
novejSo tehnolo$ko opremo in §irimo zmogljivosti. Prido-
bivamo velike projekte, kot je izgradnja cistilne naprave za
bazo NATO, in Stevilne druge.

Trenutno recimo ocenjujemo, da imajo izdelki, kot so ¢i-
stilne naprave in rezervoarji za pitno vodo, velik prodajni
potencial v drzavah v razvoju, kjer ni osnovne komunalne
in vodovodne infrastrukture. Na teh trgih imamo Ze pre-
cej izkuSenj s prodajo in vgradnjo komunalnih cistilnih
naprav in te delujejo zelo dobro. Taksne reference so tudi
dobro izhodiS¢e za uspeh v prihodnosti, tudi na trgih Azije
in Juzne Amerike.

Blizje domu, v Evropi, je zdaj recimo velik prodajni poten-
cial vizdelkih v vrtnem programu. Tu razvijamo nova cve-
tli¢na in zeliS¢na korita za balkone, terase in vrtove, visoke
grede, posode za shranjevanje ozimnice, domacega Kkisa,
vina ter likerjev.

Roto je razvojno, ne le proizvodno mocen.

Vsekakor. Lepo je biti vodilen na trgu, ampak zato je po-
trebnega ogromno truda in kreativnosti. Dobro moramo
poznati potrebe kupcev in konkurenco, si zamisliti dovr-
Sene, inovativne in funkcionalno oblikovane izdelke ter
jih tudi izdelovati v zacrtanem obsegu. Veliko vlagamo v
izobraZevanje in lasten »know-how«. Z lastnim razvojnim
oddelkom, ki Steje 20 inZenirjev, magistrov in doktorjev,
strokovnjakov s podrodja plasticnih mas, proizvodnjo iz
leta vleto Sirimo.

DOMATUDIV ZRAKUIN VODI

»Jasne meje med delom in prostim ¢asom ne morem
zacrtati. Pilotiranje helikopterja, potapljanje, voznja
z motorjem, kajakom, smucanje ali slikanje mi
napolnijo baterije. Hkrati pa lahko sama letim na
poslovna potovanja, smisel za risanje in kiparjenje
uporabim pri oblikovanju novih izdelkov, strast do
vodnih $portov pa zdruzim z tistimi, ki jih proizvajamo
v navtiki. V Rotu izdelujemo tudi ¢olne, hkrati pa
smo na primer tudi ponosni sponzor Kajakaske zveze
Slovenije in smo letos izdelali polietilensko repliko
kajaka nasega olimpijca Petra Kauzerja.«

Del naSe proizvodnje je usmerjen v visokotehnoloske
izdelke. Lahko recem, da smo v predelavi plasti¢nih iz-
delkov tehnologko vodilno podjetje v Evropi. Na tem po-
drodju se jasno vidi, kaj zmoremo. Na primer pri izdelkih
za navtiko in avtomobilsko industrijo dejansko nismo le
dobavitelj, ampak predvsem razvojni partner najvecjim
multinacionalnim podjetjem v panogi. NaSe resitve vome-
njenih industrijah pomenijo tudi razvojne preboje za nase
poslovne partnerje in zato nam tudi zaupajo. Hkrati pa
zelimo v vsem, kar delamo, pokazati strast in predanost
poslu, ki ga opravljamo.

Kako hitro se vrtijo projekti v vaSem poslu?

Vsak teden razvijemo povprecno po dva nova izdelka, ne-
nehno Sirimo proizvodne zmogljivosti in uvajamo nove
tehnologije. Letno predstavljamo nove izdelke na 28 med-
narodnih sejmih po vsem svetu. To je gonilo naSega na-
predka in tako bomo delali tudi v prihodnje.

V poslu vas poznajo tudi po tem, da se s svojo zgodbo si-
rite ez meje.

Drzi. Prevzemali smo konkurenc¢na podjetja in proizvo-
dne enote v panogi, Polytec v Avstriji, Chicco, Rototehni-
ko in ZeroAttivo v Italiji, Budaplast na Madzarskem, IPA
v Srbiji, Ivanicplast in Okiroto na Hrvaskem. Hkrati smo
Sirili mreZo distributerjev in prodajnih predstavnistev. Pr-
votno smo jih vzpostavili v Evropi, po gospodarski krizi leta
2008 pa tudi na drugih kontinentih. Investiramo skrbno,
nacrtovano in premisljeno, delamo majhne in zanesljive
korake. Ampak prav zato lahko druzinska podjetja, kot je
nase, tudi iz generacije v generacijo zdravo rastejo. Danes
je skupina Roto pravo mednarodno podjetje, vendar je
hkrati $e vedno v celoti v slovenski lasti druzine Pavlinjek.

Roto je popolnoma druzinsko podjetje. Je to prednost?

Letos smo prejeli nagrado EY global family business. V
Monte Carlu so nas uvrstili med najuspesnejsa druzinska
podjetja na svetu v ocenjevanju revizijske hise Ernst and
Young, ki deluje v 151 drzavah po vsem svetu, in to je pri-
znanje, da smo na pravi poti. Kot pri drugih druzinskih
podjetjih, nagrajenih na letosnji podelitvi, se pomembne
vrednote druzine in podjetja prepletajo. Gotovo prinese-
mo tudi v posel veliko pristnih, iskrenih osebnih lastnosti,
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ki povezujejo naso druzino. Poleg inovativnosti in zaneslji-
vosti so prav te vezi, poslovni in tudi osebni odnosi s kupci,
dobavitelji, pa tudi z zaposlenimi izjemnega pomena.

Druzina je klju¢ in rdeca nit vaSega poslovanja.
Podjetnistvo in inovacije so za naSo druzino nacin Zivlje-
nja. Ze dedek Joze je bil od mladih let zelo inovativen,
med drugim je na domacem potoku med drugo svetovno
vojno zgradil malo hidroelektrarno, ki je vso vas napajala z
elektricno energijo. Izucil se je poklica strojnega kljucavni-
carja in po vojni odprl delavnico, v kateri je servisiral mli-
ne in izdeloval kmetijske stroje. Podjetnisko tradicijo so
nadaljevali moji starSi. Oce je Ze med Studijem strojniStva
izdeloval reklamne table. Tudi mama izhaja iz podjetniske
druzine, ki je imela avtoprevozni§tvo in pridelavo vina. Ze
med Studijem kemije je pomagala ocetu. V nekdanji dr-
zavi sta imela veliko moznosti za prodajo izdelkov, vendar
nista imela dostopa do surovin, obrtnisko dejavnost pa je
omejevala tudi drzava. Kljub vsemu sta vztrajala in bila z
inovativnostjo vedno korak pred drugimi, hkrati pa sta ves
cas vlagala v razvoj.

Vi ste potem Ze tretja generacija?

Z bratom MatjaZem sva odrascala na dvoriscu delavnice in
na poslovnih potovanjih. Ze med studijem sva se aktivneje
vkljucila v podjetje in kasneje prevzela vsak svoje podrocje.
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ZENSKE PRINASAMO
V PODJETJA VARNOST

»Kako se Zenske spoprijemamo z izzivi pretezno
moskega poslovnega sveta? Danes je vse vec zensk
na vodilnih polozajih. V poslovnem svetu smo aktivne
¢lanice razli¢nih mednarodnih in panoznih zdruzenj,
v katerih zelo hitro pletemo poslovne in prijateljske
vezi. V druzinskih podijetjih, kot tudi v druzinah,
imamo Zenske v nasi druzbi pomemben poloZaj. O
tem smo razpravljale tudi na Svetovni konferenci o
druzinskem podjetnistvu v Monte Carlu, kjer tudi
raziskave kazejo, da za trdnost in homogenost
druzinskega podjetja skrbimo prav Zenske. Prav tako
kot v vsaki druzini je tudi v druzinskih podjetjih skrb
za finance zaupana zenski, kar zagotavlja varnost in
stabilnost podjetja oziroma druzine.«

Matjaz razvoj novih izdelkov in tehnologij, jaz prodajo in
marketing na globalnih trgih. Sledila je hitra rast podjetja,
saj smo ustanavljali nova podjetja v drugih drzavah. Vsak je
prispeval v posel nekaj svojega. Ker sem Studirala na med-
narodnih institucijah, sem v nase druzinsko podjetje reci-
mo prinesla znanje, kako izdelke globalizirati in poslovati
na mednarodnih trgih. Ponosna sem, da kupci po vsem
svetu radi uporabljajo nase izdelke ter jih priporocajo
svojim prijateljem in poslovnim partnerjem. Naj kot zani-
mivost povem, da nase samokolnice za konje uporabljajo
poleg kobilarne Lipica tudi najvecje kobilarne v Arabskih
emiratih ter kraljeva kobilarna na Danskem. Nase cistilne
naprave preciscujejo vodo v nuklearni elektrarni v Ale-
ksandriji v Egiptu, francoski Soli v Senegalu, hotelu v Ma-
liju ... Svet je postal en velik trg, ki ga je treba obvladovati
prek sodobnih medijev, po drugi strani pa ohranjati oseb-
ne stike s posameznimi kupci.
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SKUPAJ Z BANKO ZE SKORA] POL STOLETJA

»Podjetnistvo druzine Pavlinjek in skupina Roto sta
tesno povezana tudi z NLB. Skupaj delamo Ze 44
let. Banka je na$ zanesljivi poslovni partner, ki nam
je vedno stal ob strani in sledil nasim investicijskim

ciklom. Tudi na lokalni ravni smo vedno nasli skupno

resitev za vsako obliko financiranja, zato tudi
uspesno uporabljamo vecino banc¢nih storitev NLB. «

S sodobno komunikacijo je meja med poslovnim in zaseb-
nim ¢asom Se bolj zabrisana. Kako je pri vas?

V druzinskih podjetjih je Zivljenje lastnikov mnogokrat
dobesedno 24 ur na dan vpeto v podjetje in to vsekakor
cutijo tudi nasi najblizji. Prednost prenosa in nadaljevanje
druzinske tradicije pa je ta, da druzinski clani odrascajo v
podjetju, ga bolje poznajo in se odlocajo na podlagi vero-
dostojnih podatkov in z vecjo odgovornostjo. Pri Pavlinje-
kovih ne le dobre poslovne odlocitve, temvec poslovanje
za dolgoroc¢ni obstoj nacrtujemo tako, da vzgajamo v pod-
jetniSkem duhu tudi Ze Cetrto generacijo.

Je v poslu po vasem prostor za custva?

Moja mama Irena zelo dobro opisuje nas polozaj: »V dru-
zinskem podjetju je veliko garanja, pa tudi veliko lepega. «
Nenehna predanost poslu in entuziazem vsekakor vplivata
na podjetnikova custva. To se izraza v naSem druzinskem
Zivljenju, saj so mnogokrat nasi poslovni partnerji tudi nasi
druzinski prijatelji. Ljubezen do naSega posla in podjetja
se kaze tudi pri sodelavcih, saj so Stevilni v nase podjetje
povabili svoje druzinske ¢lane, ki uspesno gradijo svojo ka-
riero prinas.

Kako pa sicer gradite odnos z zaposlenimi?

Ravnovesje med osebno in poslovno sfero je najlazje vzpo-
staviti s pozitivnimi sporocili, tezavnejse teme pa je treba
reSevati v podjetju. Enako velja za ¢lane druzZine in za vse
druge v podjetju. Na nase direktorje smo recimo zelo po-
nosni. Vlagajo ogromno energije in uspesno vodijo posa-
mezna podjetja ali oddelke, kar na osebni ravni tudi pogo-
sto poudarimo. Prepric¢ani smo, da kot druzinsko podjetje
poslovnim partnerjem vlivamo dodatno zaupanje. Tukaj
ne gre le za naSo oZjo druzino, ki je zaposlena v skupini,
temvec so nasa SirSa druZina vsi zaposleni v skupini.

Koliko vlagate v razvoj svoje ekipe?

Trditev, da smo podjetje ljudje, ni le fraza. Inovativnost in
razvoj novih izdelkov zagotavljamo z nenehnim izobraze-
vanjem zaposlenih. V okviru lastne Roto Akademije ze od
leta 2001 izvajamo interna in eksterna izobrazevanja ter
organiziramo poslovne konference, na katerih predavajo
priznani domaci in tuji strokovnjaki. Velik vloZek v izobra-

ROTO V STEVILKAH

13

druzb s proizvodnjo v 4 drzavah in 6
tovarnah sestavlja skupino Roto.

350

zaposlenih ima skupina,
od tega 200 v Sloveniji.

40

let in vec je Roto Ze navzoc¢
na domacih in tujih trgih.

4.000+

razli¢nih izdelkov proizvedejo
v okviru 7 blagovnih skupin.
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Vodijo nas vrednote druzbe:
razvojna naravnanost,
okolju prijazni izdelki in
tehnologije, tehnicna
dovrSenost izdelkov in
osredotocenost na kupca.
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zevanje v podjetju potrjuje tudi dvakratna uvrstitev med
top 10 slovenskih podjetij vizobraZzevanju. Pri nas imamo
tudi razvojno-raziskovalno skupino in lasten laboratorij
za razvoj polimernih materialov ter tehnologij ¢iScenja
odpadne vode, kjer izvajamo testiranja in razvijamo nove
tehnologije in izdelke.

Kako ste vpeti vlokalno okolje?

Navzoci smo na vec kot 50 svetovnih trgih, zato je tudi se-
stava zaposlenih pisana. Na sedezu podjetja so pretezno
zaposleni Pomurci, v vsakem hcerinskem podjetju pa lju-
dje iz tistega okolja. V Rotu si mocno prizadevamo povabi-
ti k sodelovanju mlade izobrazene kadre in tako zmanjsati
beg mozganov iz regije. Zato smo zelo ponosni, da je srce
nase skupine v Sloveniji in imamo tu izjemne strokovnja-
ke, ki ustvarjajo izdelke za svetovni vrh. Zaposlujemo na-
darjene in ambiciozne mlade ljudi, saj pridne roke in pa-
metne resitve Se ne zagotavljajo uspeha. Potreben je tudi
pogum, da gres vsvet po sreco.

Kako bi ocenili gospodarsko stanje pri nas?

Veseli me, da dozivljamo v Sloveniji ponovno gospodarsko
rast in so si opomogla podjetja, ki imajo trdne in zdrave te-
melje, izvoz in razvoj. Verjamem, da je velik potencial tudi
vmladih podjetnikih in start-upih, ki imajo danes bistveno
ve¢ moznosti, kot smo jih imeli mi, ko smo pred 15 leti
konc¢ali Studij.

Kje bi drzava Se lahko pomagala?

Drzava mora s sofinanciranjem investicij v tehnolosko
opremo pomagati podjetjem, da bodo lahko povecevala
produktivnost in kakovost izdelkov. Nadaljevati mora skrb
za skladnejsi regionalni razvoj. »Pomurski zakon« je po-
magal, da se je marsikatero podjetje v regiji tehnolosko
usposobilo za nastop na tujem trgu. Pricakujemo, da bodo
tudi v prihodnje zagotovljena sredstva, ki lahko v obrob-
nih regijah spodbudijo gospodarski razvoj.

Vasa navezanost na domace kraje je zelo jasno izrazena.
Da, zelo smo ponosni na svojo regijo. Prekmursko gibani-
co postrezemo na vseh mednarodnih sejmih, kjer nasto-
pamo. V Pomurje privabimo Stevilne poslovne partnerje,
ki se radi vracajo in uzivajo vlepoti pokrajine. Ne nazadnje
tudi pozitivne prekmurske vrednote o gostoljubnosti in
predanosti delu prenasamo v vsa nasa podjetja v tujini. Po
drugi strani pa so meje z Evropo padle. Pomurci se Ze dol-
go ne oziramo samo na lastno drzavo, saj do prestolnice
potrebujemo skoraj toliko ¢asa kot do Dunaja, Budimpe-
Ste ali Zagreba. Podjetja v tej regiji imajo zato velik poten-
cial. Tradicija v kmetijstvu je z naravnimi danostmi osnova
za pridelavo zdrave in kakovostne hrane, dobre prometne
povezave pa ponujajo Pomurju odli¢ne temelje za razvoj
turizma. Moznosti je veliko, tako kot v nasem poslu.
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skrity, a
bistveni
elementi

V dekanskem Titusu radi recejo,
da so prav njihovi produkti —
pohiStveno okovje — srce pohistva.
Omogocijo njegovo sestavo,
delovanje in mu vdahnejo Zivljenje.

BESEDILO: Davor Topler FOTO: arhiv Titus

IZDELKI SKUPINE TITUS, oCem mnogokrat skrita okovja, so lahko
kljucni del vasega pohistva. V zadnjih letih glavnino investicij
namenjajo podrocju tihega in mehkega odpiranja in zapiranja
omar ter predalov, ki jih lahko sestavite prav po zaslugi Titu-
sovega okovja. Njihove blazilnike lahko najdete tudi v velikih
gospodinjskih aparatih, kopalniski opremi ali recimo drsnih
vratih. Funkcijo mehkega zapiranja in odpiranja pa s pohistva
Sirijo tudi na druge izdelke oziroma opremo, ki jo uporabljamo
vstanovanjih.

Njihovo dobro delo jim je pocasi odprlo vrata v svet, kjer so da-
nes prisotni na 60 trgih. A pot do vrha najuspesnejsih svetovnih
proizvajalcev pohistvenega okovja ni bila enostavna, uspeh se
ni zgodil kar ¢ez no¢.

POROKA Z BRITANCI

Podjetje Titus d.o.o. Dekani je svojo pot zacelo leta 1953,
takrat Se kot druzba Lama, v prostorih Zadruznega doma v
Dekanih. Proizvajali so razlicne izdelke lahke kovinske galan-
terije, kljucavnice obesanke, okensko okovje. V obdobju od
sedemdesetih do devetdesetih let prejSnega tisocletja je druz-
ba sicer Ze bila vodilni proizvajalec okovja na trgu tedanje Ju-
goslavije, a sledil je razpad skupne drzave in s tem tudi izpad
pomembnega dela trga.

Martina Kuzmic, vodja trzenja v Skupini Titus, kot posebno
prelomnico omenja leto 2006, ko je v podjetje z nakupom la-
stniSkega deleza vstopil strateski partner Titus International iz
Velike Britanije. »Slo je za dobro poroko,« dodaja. Titus Group
je leta 2006 zaprl proizvodnjo v okolici Londona in jo preselil
v Dekane. S seboj je prinesel nov trg in povsem nove trzne pri-
jeme.

TRGI SO SE ZACELI MEHKO ODPIRATI

Nenehne inovativne resitve v izdelkih in procesih, najnovejsa
tehnologija, predvsem pa usposobljen in zavzet kader so najpo-
membnejsi »elementi« tega podjetja. Tako je bilo le vprasanje
casa, kdaj se bodo, podobno kot z njihovim sistemom mehkega
odpiranja izdelkov, odprli tudi trgi. »Novi lastnik je s preseli-
tvijo lastne proizvodnje iz Velike Britanije prinesel v podjetje
nov segment spojnega okovja ter z intenzivnimi investicijami
v nove produkte in procese zagotovil rast obsega prodaje, ki
je danes kar Stirikrat vecja kot pred prevzemom.« opisuje spre-
membe Kuzmiceva.

Podjetje danes tako kar 90 odstotkov svoje proizvodnje izvozi
na vse celine. Najvedji delez prodaje gre velikim proizvajalcem
pohistva, ki se sestavi na domu. Del njihove proizvodnje pa
sloni tudi na razvijanju tehnologije, strojne opreme, pri cemer
sodelujejo s proizvajalci komponent za avtomobilsko idustrijo.

»NIC VEC IN NIC MANJ«

Druzba je svojo zgodbo zacela s samo osmimi delavci. Danes je
slika precej drugaéna. Stevilo zaposlenih v Dekanih se je v pre-
teklih petih letih z nekaj manj kot 400 povzpelo na danasnjih
skorajda 600. V Dekanih, najvedji proizvodni enoti Skupine
Titus, se proizvede 80 odstotkov celotne proizvodnje skupine.
»Skorajda 2,5 milijarde kosov na leto,« ocenjuje Kuzmiceva.
»Zavedamo se, da je montaza pohistva, ki ga na dom pripe-
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PREMISLJENO TUDI NAPRE]

DruZba je svoj poslovni model,
transparentnost in verodostojnost
potrdila z dolgoletnim uspesnim
poslovanjem in finan¢nim
obvladovanjem izzivov na zahtevnih
trgih. Ambiciozne nacrte ob hkratni
vzdrzni rasti ima tudi za prihodnost.

ljemo razstavljenega, lahko neprijetno, zamudno in naporno
opravilo,« poudarjajo v Titusu. Prav zato pri razvoju izdelkov in
oblikovanju ter izvajanju vseh procesov sledijo nacelu »Fit for
Purpose«, kar pomeni, da so resitve zasnovane za skrbno opre-
deljen osrednji funkcionalni namen — »nic vec in ni¢ manj«.
Dolgorocno rast v podjetju tako vidijo predvsem v segmentu
izdelkov za dom, blazilnikov, ki omogocajo funkcijo udobnega,
varnega, tihega zapiranja in odpiranja.

Kovinski elementi, ki nam s svojo dognanostjo lajsajo upora-
bo izdelkov v stanovanju, so zelo majhnih dimenzij, a komple-
ksnih oblik. »Pri teh izdelkih, ki se proizvajajo v ve¢milijonskih
letnih koli¢inah, je tako poseben izziv zagotavljati konsistentno
kakovost v njihovi celotni Zivljenjski dobi,« opozarja Kuzmice-
va. Tako kot je poseben izziv financiranje, obvladovanje tveganj
in vzdrzevanje pristnega odnosa z banko.

ZGLEDNO SODELOVANIJE

Najvedji izziv na podrodju financiranja pomeni zagotavljanje
virov za svoje nalozbe. Uspesno financiranje nalozb omogoca
Siritev ponudbe in tega se v druzbi dobro zavedajo. Njihova po-
slovna strategija namrec predvideva rast prodaje tako z novimi
izdelki kot z dodajanjem novih skupin izdelkov.

V zadnjih letih pa je posebno zahtevno postalo tudi obvladova-
nje tveganj, ki so povezana z rastjo cen osnovnih surovin. »Ta
tveganja obvladujemo tudi z namenskimi zavarovanji pred tve-
ganji, povezanimi z rastjo osnovnih surovin,« menijo v Titusu.

V Titusu za poslovanje uporabljajo Siroko paleto banc¢nih sto-
ritev NLB. Ugotavljajo, da sodelovanje z banko poteka zelo
tekoce. »Uporabljamo odkup terjatev, financiranje obratnih
sredstev in financiranje investicij. Z banko izvajamo tudi placil-
ni promet in uporabljamo instrumente obrestnega $citenja,«
nasteva Martina Kuzmic.

Druzba je tako dober primer, kaj lahko naredi slovenska indu-
strija s strokovnimi domacimi inZenirji — ob podpori ustreznih
nalozb in denarnih vlagan;j. Kot temelj za zgledno sodelovanje
z banko v podjetju navajajo dobro pripravljeno dokumentaci-
jo. Jasna predstavitev, razlaga in utemeljitev poslovnih nacrtov
s predlozenimi letnimi izkazi pa so kljucnega pomena tudi pri
mehkem odnosu s poslovnimi partnerji.
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lehnoloski razvoj
je tudi vasa stvar

O umetni inteligenci praviloma govorimo v prihodnjiku. A
obdobje, ko racunalniki prevzemajo vlogo ¢loveka in samostojno
dopolnjujejo ali celo izboljSujejo zivljenja Zemljanov, je dejansko
ze tu. Ne verjamete? Naj vas prepricajo trije, ki so s tehnologijo in
naprednimi poslovnimi procesi v stiku vsak dan.

BESEDILO: Denis Vici¢ FOTO: AleS Rosa

»TO, KAR DELAMO DANES, bi e pred petimi leti oznacili za
znanstveno fantastiko,« pravi prof. dr. Matjaz Gams z
Instituta Jozef Stefan. »Odsek za inteligentne sisteme,
ki ga vodim, samo s projekti, v katerih resitve iS§¢emo in
implementiramo s pomodjo umetne inteligence, na trgu
zasluzi okrog milijona evrov letno,« ponazarja.

Ko govorimo o umetni inteligenci, bi torej morali govo-
riti o tukaj in zdaj. Sistemi umetne inteligence so, med
drugim, Ze v uporabi v bancnistvu, kjer pametni sistemi
sledijo komitentom in banc¢nike o morebitnih tezavah
obvestijo, Se preden bi te postale neresljive. Trgovci pa
lahko glede na gibanje potrosnikov po poslovalnicah pre-
razporejajo trgovsko blago, da bi prodali ve¢. Pa vendar se
podjetja, tudi tista v najbolj razvitih gospodarstvih, komaj
ozirajo za reSitvami, ki jih omogoca umetna inteligenca.

»Se ko se odlocijo vzpostaviti inovacijske oddelke, se kma-
lu pojavijo tezave, ker umanjka takojSnja komercializacija
inovacij,« pravi Rok Preseren, vodja prodaje za nemski trg
v podjetju Agito. »Ko prodajam resitve, se vecinoma po-
govarjam z osebami, ki jih usmerjajo njihovi kvartalni in
letni kljucni kazalniki ucinkovitosti (KPI). Zato v podjetjih
pogosto zasledujemo samo kratkorocno izboljSanje teh
kazalnikov, inovacije pa pus¢amo ob strani.«

Celo podjetja, ki se odlocijo za digitalizacijo delovnih
procesov in proizvodnje, si Se ne drznejo popolnoma
zapluti v dobo umetne inteligence — v dobo, v kateri
racunalniki sami prihajajo do novih spoznanj in znajo

sami optimizirati delovne procese. »Dokler podjetjem
ponudimo natancno doloc¢eno programsko resitev, ki
omogoca izvajanje natanc¢no dolocenih opravil, je vse v
redu. Ko pa zacnemo govoriti o tem, da bi v programsko
resitev vgradili tudi napreden algoritem, ki bi se ucil iz
podatkov in sam po sebi odkrival relacije ter na podlagi
teh relacij tudi ukrepal, pa pri kupcih nastopi blokada, «
Se pove Preseren.

RADOVEDNI RACUNALNIKI

Velik del nasih Zivljenj je Ze zdaj prepusScen pametnim
programom. Vsakic, ko se, na primer, prek spleta prijavi-
mo na let, racunalniski programi preverijo, kdo smo, in
pristojnim pomagajo pri odlocitvi, ali nam bo dovoljeno
vkrcati se na letalo. Drugo podrodje, na katerem brez
umetne inteligence nic ne bi bilo, kot je, pa je trgovanje
na borzah. In prav to trgovanje po besedah Viktorja Ko-
vacevica, tehnoloskega direktorja v podjetju Comtrade,
pokaze, da racunalniki nikakor niso ve¢ 'neumne kiste,
ki poznajo odgovor na vse, a ne znajo postaviti enega pa-
metnega vprasanja', kot se radi posalimo. »Ti programi
za trgovanje resda delujejo v zelo omejenem okolju, a so
v tem okolju boljsi in hitrejsi od ljudi. Postavljajo enor-
mno koli¢ino hipotez in vprasanj in na podlagi analize
mnozice podatkov iS¢ejo potrditve teh hipotez. Na pod-
lagi odgovorov, ki jih najdejo, se nato odlocijo, katere
vrednostne papirje prodati in katerih ne.«

Tudi sicer je podrodje financnega poslovanja tisto, pri
katerem je uporaba metod umetne inteligence najbolj

33
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Krivulji tehnoloSkega napredka
morate slediti. Tisti, ki ostane

na doloceni tocki, je mrtev.
Prenekatero podjetje je to
spoznalo na svoji kozi.

razSirjena in najbolj dobickonosna, dodaja Gams. »Ve-
like multinacionalke Visa, American Express, Diners
in podobne tudi Ze uporabljajo programe, s katerimi
preverjajo in onemogocajo sumljive transakcije, saj je
to desetkrat ceneje, kot ¢e bi to pocel ¢lovek.«

In tu se vpliv tehnologije, ki je v preteklih nekaj letih
dozivela neznanski razvoj, nikakor ne konca. »Poglej-
te, denimo, avtomobile Tesla,« opozori Kovacevic. »Ti
so programsko povezani s centralnim programskim
sistemom, ki od vozil neprestano prejema podatke o
voznji in se tako uci, kako avtomobile upravljati. Ko se
nauci nekaj novega in koristnega, se operacijski sistem
avtomobila, ki omogoca samostojno voznjo, posodobi
v vseh avtomobilih Tesla. ... Verjamem, da cez pet let
nihce ne bo niti razmisljal o kak§nem drugem avtomo-
bilu kot o avtonomnem. Kar bo vplivalo tudi na to, kaj
vse lahko po¢nemo, ko smo na poti.«

PRELOMNO 2016

Zanekaksno prelomnico v razvoju umetne inteligence
sicer velja leto$nja zmaga Googlovega racunalniskega
programa AlphaGo proti najboljSemu igralci igre go
na svetu, Korejcu Leeju Sedolu. »Ko gledamo razvoj
umetne inteligence, lahko v koordinatni sistem posta-
vimo tocke. Tocke lahko ponazarjajo igre, v katerih je
racunalnik boljsi od cloveka, ali Stevilo opravil, ki jih
racunalnik naredi bolje, ali Stevilo operacij, ki jih opra-
vi v doloc¢enem casu, in podobno. In ko skozi te tocke
potegnemo krivuljo, vidimo, kako napredujemo,« po-
jasnjuje Gams.

Eno prvih prelomnih tock na podrocju ucenja racunal-
nikov bi lahko postavili vleto 1997. Takrat je racunalnik
prvi¢ premagal najboljSega Sahista na svetu. In ko bi
druga tocka v koordinatnem sistemu bila zmaga racu-
nalnika v igri go, bi po krivulji, ki bi jo potegnili skozi
ti dve tocki, lahko sklepali, da bomo cez 20 do 30 let
dosegli stanje, pri katerem bo umetna inteligenca do-
segla fazo superinteligence — ko bo boljsa kot vsi ljudje,
dodaja znanstvenik.

PROF. DR. MATJAZ GAMS

umetne inteligence. Predaval je na razli¢nih

z Instituta Jozef Stefan je raziskovalec podrocja

fakultetah, znanje pa s pomocjo kolegov iz Odseka
za inteligentne sisteme, katerega vodja je, aplicira v
inovativnih programskih izdelkih. Je predsednik ACM
Slovenija, predstojnik znanstvenoraziskovalnega
razreda InZenirske akademije Slovenije, predstavnik

Slovenije v IFIP 12.

A zakaj je zmaga v igri go tako pomembna? Pri tej igri
ni dovolj le predvideti ¢im ve¢ moznih nadaljnjih potez
tekmeca, kot je to pri Sahu, ampak je pomembna tudi in-
tuicija — doslej lastna samo cloveku. Lee Sedol pa je bil,
kot je dejal po porazih, osupel nad tem, kaksno taktiko in
kako inovativne resitve je izvedel pametni program. A kar
je pri dosezku inZenirjev Googla Se pomembneje, je, da se
je AlphaGo vsega naucil popolnoma sam. »Igral je sam s
sabo, gledal druge in se ob tem ucil. Vecine kakovosti, ki jo
je pridobil, torej ni pridobil zato, ker mu je nekdo napisal
neko programsko kodo,« pojasnjuje Gams.

KRASNI NOVI SVET

Tudi dobrSen del programov, ki jih na institutu pripra-
vljajo Gams in njegovi sodelavci, je takih, ki se ucijo
sami. Med temi so, na primer, tudi asistenti, na katere
ste morda naleteli med brskanjem po spletnih straneh
vaSe obcine. »Vsaka obcina ima seveda svoje znacilno-
sti. A teh znacilnosti nismo »ro¢no« vnasali v vsakega
od asistentov, temvec se je program, na katerem asisten-
ti temeljijo, sam naucil, kaj odgovoriti iskalcu informa-
cij,« pojasni profesor.

Iskanje s pomocjo obcinskih asistentov je bolj u¢inko-
vito od obicajnega brskanja. In prav izboljSanje kako-
vosti na vseh ravneh clovekovega delovanja je cilj uva-
janja umetne inteligence. Ce smo jame najprej kopali
z lopato in jih zdaj prej in lazje izkopljemo z bagrom,
je naslednja stopnja bager, ki ga bo upravljala umetna
inteligenca.

»Vsaka tehnoloska revolucija je povzrocila gromozan-
ske spremembe. Kar pri¢akujem pri tej, je med drugim
uveljavitev ekonomije deljenja,« napoveduje Kovace-
vic. Le pomislite: zakaj bi imeli lastno kosilnico, ko pa
jo lahko dobite od koga drugega, ne da bi bil ta zato
kakorkoli prikrajsan in ob tem, da bi kosilnica kar avto-
nomno pokosila $e povrsine na poti do vas?

Del te ekonomije deljenja bodo tudi razni podatki iz
razli¢nih naprav ter pametne programske resitve, ki
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Vsaka tehnoloska
revolucija je povzrocila
gromozanske spremembe.
Kar pricakujem pri tej, je
med drugim uveljavitev
ekonomije skupne
uporabe.

MAG. VIKTOR KOVACEVIC

je generalni direktor v podjetju ComTrade

Digital Services, ki ponuja storitve na podrocju
programskega inZeniringa in pomaga podjetjem
vpeljati nove poslovne modele, primerne za digitalni
svet. Odgovoren je za razvoj novih izdelkov in
storitev ter inovacije in raziskave.

bodo omogocale uporabo teh podatkov v vsakdanjem
zivljenju. »Pridobivanje podatkov iz razli¢nih senzorjev
bo $lo zelo dalec. Senzorjev ne bomo imeli samo v sta-
novanjih, ampak tudi na sebi. Morda se bodo uveljavili
senzorji za kakovost hrane, ki jih bomo imeli vsajene
v zobeh, podatki, ki jih bodo sporocali o nasem pre-
hranjevanju, pa bodo vplivali na premijo zavarovanj.
S senzorji bomo lahko merili tudi osnovne parametre
lastnega organizma. Vse to — in Se ve¢ — so moznosti, ki
izhajajo iz tehnoloSkega razvoja v zadnjih desetletjih.«

»Logistika je panoga, ki se bo najprej in drasti¢no
spremenila,« $e napoveduje. Uveljavili se bodo tudi
racunalniski agenti za razli¢ne stvari. Ti bodo, na
primer, namesto nas prebirali elektronsko posto in
delali povzetke ter sami javljali, ko bo med sporoci-
li res kak$no izjemno pomembno. »Komuniciranje z
racunalniki bo povsem spremenjeno, saj procesiranje
govorne komunikacije ni ve¢ problemati¢no,« doda-
ja. To bo povsem spremenilo definicijo uporabniske
izkusnje, kot jo poznamo danes. »Revolucija, ki si je
sploh ne predstavljamo, se bo zgodila tudi v izobra-
Zevanju.«

Kar napredek v tehnologiji prinasa, je torej popol-
noma spremenjen svet. »Novi poslovni procesi, nove
ideje se danes takoj razirijo po svetu in spreminjajo
nacin delovanja. Pri vsaki instituciji obstaja precej ve-
lika verjetnost, da se bo radikalno spremenila. Cele
industrije ne bodo ve¢ potrebne. In tudi druzba sama
se bo radikalno spreminjala,« potrjuje Gams. »Spisek
opravil, ki jih umetna inteligenca dela bolje kot lju-
dje, raste in raste cedalje hitreje. «
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Inovacije se uvajajo
pocasi, vecina Caka, kdo
bo poskusil prvi. In sledi
Sele, ko se izkaze, da neka
reSitev deluje.

DR. ROK PRESEREN

je v podjetju Agito, ki z naprednimi programskimi
reSitvami organizacijam pomaga pri digitalizaciji
njihovega poslovanja, vodja prodajnih aktivnosti
na nemskem trgu. Izkusnje, ki jih tam pridobiva, v
sodelovanju s produktnimi vodji pretvarja v nove
izdelke in storitve.

POCASNI CLOVEK

Podjetja so kljub temu pri uvajanju novih resitev izjemno
konservativna, poudarja Preseren. »Kar danes lahko pro-
damo, so predvsem storitve za rast ucinkovitosti, ki pa
hkrati ne povecujejo tveganja poslovanja. Inovacije se uva-
Jjajo pocasi, vecina ¢aka, kdo bo poskusil prvi. In sledi Sele,
ko se izkaze, da neka resitev deluje.«

To, kako pocasi se resitve umetne inteligence uvajajo v
podjetjih, Kovacevica spomni na potek uvajanja stori-
tev v oblaku: »To so bili tako grozni strahovi, danes pa
je dejansko vsak nov produkt, ki ga napredna podjetja
vpeljujejo, Ze vizhodiS¢u v oblaku. Nihce vec ne razmi-
$lja o nakupu strojne opreme, ki bi jo zasc¢iteno pred
atomsko bombo hranil nekje v kletnih prostorih.«

A Cesar podjetja ne smejo spregledati, je, da se ne mo-
rejo odlociti za stagnacijo, opozarja Gams. »Krivulji
tehnoloskega napredka morate slediti. Tisti, ki ostane
na doloceni tocki, je mrtev. Prenekatero podjetje je to
spoznalo na svoji kozi, recimo Kodak, ki je pred 17 leti
veljal za cetrto podjetje sveta.«

Je pa lahko unicujoce tudi biti prevec napreden, do-
daja. Pri tehnoloskih resitvah, ki nadomescajo uvelja-
vljene, je namrec predvsem ena tezava: »Ljudje smo
pocasni za spremembe. In tudi zelo nerodni. V Slove-
niji smo prepovedali uporabo dronov v raziskovalne na-
mene. Prepovedali smo voznjo z avtopilotom, ¢eprav je
taka voZnja stokrat varnejsa, kot e bi vozili sami. To so
te nelogic¢ne stvari, ki kazejo na to, da ljudje nismo spo-
sobni implementirati resitev tako hitro, kot raste ume-
tna inteligenca in razvoj v informacijski tehnologiji. «
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Okretno
v posel

Optimizirati delovne procese,
povecati storilnost ali uspesnost —
to so cilji vsakega podjetja. Hitro
in ucinkovito delovanje poskusajo
vzpostaviti tudi z uporabo agilnih
metod, med katerimi je najbolj
razSirjena scrum. V ¢em so njene
prednosti in na kaj moramo biti
pozorni pri njenem uvajanju?

BESEDILO: Davor Topler FOTO: GettyImages

OSNOVNI CILJ SCRUMA je hitrejse in ucinkovitejSe upravljanje ra-
znovrstnega delovnega toka z nenehnim sprotnim izboljSeva-
njem v obvladljivih korakih. Klju¢no za uspeh vsake organi-
zacije v sodobnem svetu je, da se hitro in ucinkovito prilagaja
spremembam ter da je v dobri kondiciji — pripravljena na stal-
no serijo novosti.

EKIPNI DUH

Jeff Sutherland, pionir metode, je njeno ime — scrum — vzel iz
ragbija, in sicer iz elementa, ko poskusa ekipa skupaj spraviti
zogo do konca igrisca. Bistvo metode je oblikovati ustrezen
okvir s pravimi cilji in ljudmi ter slednjim pri doseganju ciljev
dati svobodo in samostojnost. Tako ekipo sestavljajo skrbnik,
produktni vodja in pet do devet razvojnikov. Lahko jo denimo
primerjamo z ekipo okrog dirkalnega avta, kjer je razvojna
ekipa avto, produktni vodja je njegov voznik, skrbnik pa glavni
mehanik, ki zagotavlja, da vozilo deluje brez tezav. Ta skupina
pripravlja sezname nalog in jih razvri¢a po pomembnosti. Veli-
ko vlogo imajo dnevni sestanki, ki omogocajo pregled nad de-
lom in ovirami, ki se pojavljajo. Osnova scruma je nacrtovanje
»Sprintove, to so manjsi vsakodnevni projekti, v katerih Zelimo
pripraviti novo delujoco resitev. Delati in razmisljati zacnemo s
polno hitrostjo. U¢inek mora biti viden, to pa ekipa najlazje do-
seze z uporabo tabele s tremi stolpci: Seznam nalog, V izvedbi
in Dokoncano. Z lepljivimi listici (»post-it«) so oznacene nalo-
ge, ki morajo biti dokoncane. Dobra lastnost teh listkov je, da
imamo vedno pregled nad realnim stanjem pri projektu oziro-
ma sprintu. Napredek pri sprintih ekipa pregleduje na vsako-
dnevnih kratkih, najve¢ 15-minutnih sestankih.

PRIMERNI PROJEKTI

Nestabilno poslovno okolje oziroma trg je postalo
nekaksna kopija naravnega sistema, kjer v skladu z
Darwinovim naukom preZivijo tisti, ki so najbolj pri-
lagodljivi. Agilne metode vodenja so zato odgovor
na marsikateri problem, s katerim se srecuje klasi¢ni
menedzment. Uporabiti jih je mogoce, ¢e ugotovi-
mo, da se z veCanjem Stevila zaposlenih zmanjsuje
produktivnost, pri uvedbi interdisciplinarnega de-
lovanja, za zmanjsanje birokracije, transparentno
vodenje projektov in ucinkovito upravljanje virov.

Metoda scrum je nacelno najprimernejsa pri projek-
tih manjsega obsega ali takih z negotovim izidom.
Pri tak$nih projektih pridejo najbolje do izraza hiter
razvojni cikel, stalna prisotnost in sodelovanje na-
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O SCRUMU TUDIV KNJIGI

jim lahko koristila.

rocnika, delujoc izdelek na koncu vsakega sprinta
in stalna prilagodljivost izdelka in razvojne skupine
za doseganie cilja. Ceprav prevladuje mnenje, da so
agilne metode primerne predvsem za manjse pro-
jekte, pa zasledimo porocila in dobre prakse o uvaja-
nju teh metod tudi v najvecjih podjetjih.

PREPROSTO, A HKRATI ZAHTEVNO

Je paseveda vse zgoraj nasteto lazje reci kot narediti.
Kljub Stevilnim pozitivnim izku$njam Se vedno ob-
stajajo dvomi o uspesnosti agilnih metod, ces da te
znekaterimi svojimi tipicnimi praksami, izpeljanimi
v ekstremni obliki, vnasajo nestabilnost in povecu-
jejo tveganje. Treba se je zavedati, da agilni pristop
ponuja ogrodje, ki ga je razmeroma enostavno razu-
meti, vendar zelo tezko obvladati. Lahko to posta-

Pionir scruma Jeff Sutherland je o metodi
napisal knjigo V grucu do uspeha (pri

nas ga je izdala zalozba Pasadena). V

njej pojasnjuje, kako je mogoce metodo
uporabiti na vseh podrogjih dela in zivljenja.
Opisi in razlage so dobro izhodi3ce za
raziskovanje metode za tiste, ki menijo, da bi

ne zgolj drugacen nacin dela, ki ne prinese Zelenih
rezultatov in vec¢je produktivnosti. Slabostim se izo-
gnemo s skrbno izbiro ekipe scrum, vkljucitvijo na-
rocnika v proces in sprotnim spremljanjem poteka
dela. Pri oblikovanju skupine je treba paziti tudi na
njeno velikost, priporoceno Stevilo je od tri do devet
oseb. Prevelika skupina je lahko neucinkovita. Ob
tem lahko velik izziv pomenita stalen ritem in disci-
plina, kjer ni prostora za kampanjsko delo.

NAJSIBKEJSI CLEN

Veliko podjetij po svetu se trudi, da bi postala ¢im
bolj agilna, in se zato odlocajo za uvedbo ene izmed
agilnih metod. Njihove skupine se lotijo dela, vsako
jutro imajo dnevni sestanek in lepijo listke z naloga-
mi po stenah. Nato se izkaze, da zgolj drugacen na-
¢in dela ne prinese Zelenih rezultatov in vecje pro-
duktivnosti, saj je predpostavka, da c¢e bos sledil neki
agilni metodi, potem bos tudi agilen, napacna. Med
»delati po agilni metodi« in »biti agilen« je namre¢
velika razlika, saj prvo pomeni zgolj slediti doloce-
nim praksam, drugo pa resnicno delovati v skladu
z agilno miselnostjo. Vsakodnevno sestankovanje ni
zagotovilo za uspeh in produktivnost. Povecana hi-
trost dela paje lahko tudi dvorezen me¢, ¢e med cla-
ne skupine ni ustrezno porazdeljena odgovornost
oziroma Ce je ne prevzamejo vsi udelezenci. Ne gre
pozabiti, da je vsaka ekipa mocna ravno toliko, kot
je mocan njen najsibkejsi clen.

IGRA KONTAKTOV

Ni nakljudje, da metoda scrum izhaja iz $porta. Tako
kot je ragbi igra kontaktov, lahko tudi poslovni od-
nosi povzrocajo udarce, po katerih se moramo znati
pobrati. Podobno kot pri ragbiju morata biti sode-
lovanje in uigranost med ¢lani delovne skupine na
zelo zgledni ravni. Pri tem ne gre le za (Sportno) so-
delovanje, ampak za razumevanje posameznikove-
ga znacaja, predvidevanje njegovih prihodnjih po-
tez in pomo¢ pri morebitnih napakah. Ce tega ni,
je ucinek nicen. Odli¢nosti ne moremo vsiliti, priti
mora od znotraj.
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Nekateri se z obleko le pokrijejo. Za druge je pomemben nadin
izrazanja svojega jaza. Tudi v poslu. Ceprav knjige ne bi smeli
soditi po platnicah, lahko z oblacili okolici sporo¢amo, kdo smo,
s ¢im se ukvarjamo, za kaj si prizadevamo. Pa znate s svojo
podobo ustrezno komunicirati?

BESEDILO: Davor Topler FOTO: Ale$ Rosa
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LEA PISANI, SVETOVALKA ZA KULTURO OBLACEN]JA, obleki
in celoviti zunanji podobi pripisuje velik pomen in
vpliv. Po njenem je ta vpliv celo prevelik. Priznava,
da so gotovo bolj pomembne izobrazba, osebno-
stne lastnosti in sposobnost posameznika. »Veliko
drugih stvari bi moralo biti pravzaprav na prvem
mestu, ampak clovek je tudi oziroma predvsem vi-
zualno bitje,« dodaja. Opazuje, gleda in analizira
podobo ter si ustvari dolocen vtis in mnenje. Za-
vest o kulturi oblacenja je tudi v poslovnem okolju
vedno boljsa, ugotavlja Pisanijeva.

MODA JE DEMOKRATICNA

Polne police nakupovalnih sredi$¢ kazejo veliko
in povecano izbiro oblacil. Vsakdo lahko obliku-
je edinstven osebni slog ter kombinira svojstveno
podobo iz razli¢nih barv, vzorcev in tekstur. S tega
vidika je danes moda veliko bolj demokrati¢na, kot
je bila neko¢. Vsekakor je dobro, da liberalnost in
demokracija te vrste Zivita in obstajata, a poslov-
ni svet vseeno zahteva doloc¢eno raven oblacenja,
prilagojeno okolju, strankam in navsezadnje tudi
nasim ciljem.

Bonton in okoliS¢ine narekujejo, kaj se spodobi
obleci za posamezno priloznost. »Odvisno od vr-
ste dogodka. Za bancniStvo pa v sploSnem velja
poudariti, da je to sektor, kjer je treba biti oblecen
rahlo konservativno. In dober bancnik to ze ve,«
poudarja Lea Pisani. Dodaja, da so pri oblacenju
uspesni zlasti tisti poslovnezi, ki znajo opazovati in
svojo podobo prilagoditi razli¢nim Zzivljenjskim ali
poslovnim priloznostim. Odstopanja so mogoca,
a pretiravati ne gre. Kot glavno napako v poslovni
modi omenja predvsem pomanjkanje obcutka za
primernost.

KOLIKO LAHKO PORABIMO?

Tezko je dolociti, koliko pla¢ naj bi zaposlen ¢lovek s
solidno placo potrosil za oblacila. Za primer poglejmo
nasledniji izrac¢un. Kombinacija oblacil prave velikosti
in ustrezne barve, za katero ste placali denimo 300
evrov, nato pa jo nosite dve leti po dvakrat na mesec,
vas bo stala 6,25 evra na uporabo (300 evrov : 48
nosenj = 6,25 evra na uporabo).

Obleka ali komplet oblacil, katerih uporaba vas stane
do osem evrov na dan, je 3e vedno dober nakup.
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Opaza, da so moski obleceni prevec formalno za
poslovno okolje, Zenske pa premalo. To je pred-
vsem posledica sproscenega oziroma »casual«
oblacenja v vecini poslovnih okolij, ki pa ga Se ne
obvladamo dovolj. Tudi z neformalno podobo v
trendu sprosc¢ene poslovne elegance lahko deluje-
te profesionalno in zanesljivo. Tako velja ustrezno
presoditi, kdaj lahko odvrzete suknjic ali recimo
snamete kravato.

TO NOSIM, TEGA NE NOSIM

Biti sam svoj stilist, kombinirati komplete oblacil z
ustreznimi dodatki je svojevrstna umetnost. Pose-
ben izziv pa je tudi, kako izbrati primerno in svezo
obleko, ki hkrati ustreza globini nasega zepa. Po-
dobno kot s financami moramo biti tudi pri izbiri
oblacil karseda racionalni in preudarni. Lea Pisani
na svojih predavanjih in seminarjih ugotavlja, da
imajo moski v svoji omari okoli 30 odstotkov obla-
¢il, ki jih ne nosijo. Pri Zenskah pa se deleZ neno-
sljivih oblacil giblje med 70 in 80 odstotki. Vsem,
ki se v teh odstotkih prepoznate, predlaga: »Naj-
prej pospravite svojo omaro.« Odlocajte se za tiste
kose, za katere ste prepricani, da se na njih vomari
ne bo nabiral prah. Naslednje pravilo je, da pusti-
te etiketo na obleki vsaj en dan po nakupu. V tem
c¢asu boste ugotovili, ali boste oblacilo zares nosili.

SOOCENIJE Z REALNOSTJO

Pisanijeva svoje stranke spodbuja, da si glavne kose
garderobe izberejo na zacetku nakupovalne sezo-
ne. Verjetnost, da boste obleceni bolje, je zaradi
vecje izbire modelov, barv, krojev na zacetku sezo-
ne namrec vecja. Dejansko porabimo vec denarja,
c¢e se odlocamo za sprotno nakupovanje. »Treba je
potegniti ¢rto, narediti analizo, presoditi, katere
kose oblacil najbolj potrebujemo, in se odloditi,
koliko denarja bomo namenili za svojo garderobo.
Moski to véasih naredijo. Zenske pa raje ne 3tejejo
vseh majic, ki jih kupijo tako mimogrede.«

BISTVO JE OCEM NEVIDNO

Celovita zunanja podoba brez ustrezne »vsebine«
ni zagotovilo za uspeh. Lahko pa je pomembna
dodana vrednost. Obleka v resnici ne naredi clove-
ka, a vvsakem primeru nas to, kar nosimo, nekako
definira. Z obleko vedno pokazemo odnos do do-
godka in do gostitelja. Poleg tega imata pomemb-
no vlogo samozavest in osebni slog, kako posame-
zne kose oblacil nosite in predvsem kako se v njih
pocutite. Trud je vedno opazen, a bistvo je ocem
nevidno.

Lea Pisani je avtorica knjizne uspe3nice, prvega
slovenskega priro¢nika o obleki, Obleka — kaj, kdaj,
kako. O kulturi oblacenja izobraZuje zaposlene v
podjetjih in je predavateljica na Visoki $oli za dizajn
v Ljubljani.
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Vecj1 dobicek
NLB Skupine

NLB SKUPINA nadaljuje trend dobrih poslovnih rezultatov. Rezultati

prve polovice leta 2016 kaZejo, da so z dobickom poslovale vse ban-
ke, ¢lanice NLB Skupine, in da so izboljSale dobickonosnost glede
na enako obdobje lani. NLB Skupina je imela v prvem polletju 69,5
mio EUR dobicka po davkih, kar je 30 % vec kot v prvi polovici leta
2015. Izboljsala se je dobickonosnost vseh bank v NLB Skupini. Do-
nos na kapital (ROE po davkih) je v primerjavi s prvo polovico leta
2015 porastel za 1,6 odstotne tocke in je znasal 9,4 %. Rezultat pred
oslabitvami in rezervacijami se je nekoliko povisal in znasa 100,3 mio
EUR (2015: 98,6 mio EUR). Na podroc¢ju klju¢nih aktivnosti poslo-
vanja (poslovanje s prebivalstvom, s kljuénimi, srednje velikimi in
malimi podjetji v Sloveniji ter poslovanje strateskih druzb na tujih
trgih) se je dobic¢ek NLB Skupine pred davki povecal za 10,5 milijo-
na evrov oz. 18 odstotkov glede na enako obdobje lani. Obseg slabih
posojil se je v prvi polovici leta 2016 znizal za 146,3 milijona evrov
in je na dan 30. junija 2016 znasal 1,75 milijarde evrov. DeleZ slabih
posojil je padel za 1,4 odstotne tocke na 17,9 odstotka. Stroski poslo-

69,5

mio EUR dobicka po davkih  mio EUR se je zniZal obseg

146,3

slabih posojil v prvi polovici
leta.

je imela NLB Skupina v
prvem polletju 2016.

vanja so se v primerjavi z enakim obdobjem lani zniZzali za 2 odstotka.
Znizevanje nivoja oslabitev in rezervacij je posledica izboljSane kvali-
tete kreditnega portfelja.

Kizbolj$anemu poslovanju NLB Skupine v prvem polletju leta 2016 je
v najvedji meri pripomogel proaktiven pristop k prodaji. Na podrocju
fizicnih oseb ohranja banka trzni delez kljub poudarku na dobickono-
snosti pred obsegom poslovanja ter ga povecuje na podrocju posojil
podjejem in produktov trgovinskega bancnistva. Poslovne prilozno-
sti aktivno iS¢ejo in uresnicujejo vse banke v NLB Skupini. Pri tem so
osredotocene na stranke, ucinkovitost prodajnega osebja, na izboljsa-
ve digitalnih storitev in prodajnih poti. NLB Skupina je okrepila svoj
polozaj v Sloveniji in izven nje in je glede na trenutne trende danes
sposobna ustvarjati pozitiven rezultat stabilno in vzdrzno.
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Kaksni izzivi nas
cakajo v prihodnje?

VARNOST PRIHODNOSTI je bil poimenovan leto$nji, Ze 11. Strateski forum Bled. Na
njem so se srecali predstavniki iz ve¢ kot 70 drzav in iz razli¢nih podrocij, od politike
do gospodarstva in financ. V dinamicnih razpravah in predstavitev trenutnih doga-
janj po svetu in pricakovanj za prihodnost je sodelovala tudi NLB. Blaz Brodnjak,
predsednik uprave, je v govoru na temo digitalizacije in povezovanja poudaril, da
NLB Skupina aktivno sledi spremembam v okolju. Z novo poslovno in tehnolosko
strategijo pripravlja ustrezno ogrodje za gradnjo dolgoro¢nega odgovornega delo-
vanja na vseh kljucnih trgih. Pri tem je Se posebej izpostavil zagotavljanje prvovrstne
uporabniske izkusnje s poenostavitvijo postopkov ter gradnjo napredne tehnoloske
platforme. Predstavitev je zakljucil s ponazoritvijo konkretnega primera Se tesnejse-
ga povezovanja med trgovskim podjetjem in financno institucijo.

DRUZBENA ODGOVORNOST

Donacije NLB za slovenske
porodnisnice

NLB TUDI V LETOSNJEM LETU nadaljuje svoje aktivnosti, povezane z druzbenim okoljem.
Nadgrajuje tudi svoje sodelovanje s porodni$nicami, ki ga je uspesno zastavila ze
lani z nakupom petih naprav CTG za ljubljansko porodnisnico. Letosnjo akcijo je
NLB razsirila na vse konce Slovenije. Sestim porodnisnicam -v Novi Gorici, Izoli,
Postojni, Celju, Mariboru in na Ptuju —je namrec¢ banka namenila 55.400 evrov kot
prispevek za novo medicinsko opremo, s katero bodo v omenjenih porodnisnicah
poskrbeli za vedjo varnost in udobje mamic ter novorojenckov. »Letosnjo donacijo
porodni$nicam smo si zastavili kot SirSe poslanstvo. Kot najvedja financ¢na institucija
se mocno zavedamo svoje odgovornosti do slovenske druzbe, zato je mocno vpeta

vnas poslovni model, pri ¢emer $e posebej izpostavljamo bodoc¢nost nasih najmlaj-
§ih,« je sporocilo, ki ga ob zakljucku tokratne akcije s partnerji deli uprava banke.
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Bornove
orafike v
Galeryi Avla

GALERIJA AVLA v prostorih NLB na Trgu
republike v Ljubljani gosti oktobra in
novembra novo zanimivo razstavo ume-
tniSkih del. Tokratna je posvecena delu
ceskega umetnika Adolfa Borna (12. 6.
1930-22.5.2016), enega najbolj znanih
ceskih slikarjev, karikaturistov, risarjev,
ilustratorjev, graficnih oblikovalcev, ani-
matorjev in scenografov. V svoji dolgi
ustvarjalni zgodbi je z ilustracijami opre-
mil vec kot 260 knjig, kot risar in tudi re-
ziser pa je sodeloval v vec¢ deset animira-
nih filmih. Pripravil je vec sto razstav po
vsem svetu. Na vseh podrodjih svojega
dela je tako v tujini kot doma prejel Ste-
vilne nagrade, med njimi medaljo za za-
sluge Ceske republike. Pricujoca razstava
je prva samostojna razstava umetnikovih
del v Sloveniji.

Razstava grafi¢nih del Adolfa Borna
3. 10.-30. 11. 2016

NLB Galerija Avla
Trg republike 2,Ljubljana
Odprto vsak delovnik od 8.-18. ure.

Vstop prost.



Kolumna

DR. HENRIK KUSAR
je izredni profesor na Kraljevem institutu za
tehnologijo (KTH) v svedskem Stockholmu.
Ob raziskovalni dejavnosti na podrocju
kemijskega inZenirstva predava na
dodiplomskih, podiplomskih in doktorskih
programih univerze.
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Ce Zelimo ugotoviti,
kje se Se zatika,
moramo ves

cas preverjati

SVOje procese,

da lahko napake
odpravljamo, ne pa
ponavljamo.

V znanosti
kot v poslu

Kako dobro se spajajo znanost in prakticne

izkusnje z drugih podrocij, tudi s finan¢nega?

NE GLEDE NA TO, kako akademska se zdijo morda
komu izhodisca, s katerimi se lotevamo izzivov,
pridemo zelo hitro do skupnih pojmov: zelje po
napredku in razvoju ter soocanja z izzivi. Prav ni¢
drugace kot v kak§nem podjetju ali pa v finanénem
delovanju, kajne?

Vzemimo konkreten primer. Nadgraditi si Zelimo
procese za izrabo biomase in odpadkov za biogo-
riva. Zelo poenostavljeno je nas cilj pridobivati
ogljikovodike iz biomas ter jih s kemijskimi proce-
si ¢im ucinkoviteje izrabiti za biogoriva ali zelene
kemikalije. A pri tem naletimo na tezave. V naSem
primeru so to velike koli¢ine zahtevnih necistoc,
te pa je treba izlociti oziroma odstraniti. Na prvi
pogled se morda zdi preprosto: pridobimo, kar je
koristnega, odvzamemo, kar nam je napoti. A kako

naj necistoce izlo¢imo, pri tem

pa povzroc¢imo ¢im manj izgub

tistih snovi, ki jih potrebujemo?

Tole vprasanje je Ze podobno
kakemu poslovnemu projektu, v
katerem je klju¢na optimizacija
procesov in kjer si Zelimo ustva-
riti ¢im ve¢ prihodkov ob ¢im
boljsi alokaciji stroskov. Tudi mi
is¢emo tisto tocko, do katere se
bo e splacalo vlagati, zato da bo
izkupicek na koncu najboljsi.
Pri nas je v ozadju cela vrsta zelo
obseznih raziskav in poskusov.
S kemijskimi podrobnosti vam
bom prizanesel, lahko pa po-
vzamem nekaj klju¢nih zahtev,
s katerimi se srecujemo in si jih

Mnogo bolje, kot najpogosteje mislijo tisti,
ki ne poznajo podrobnosti ustroja nasega
raziskovalnega dela.

postavljamo za kriterije pri delu. Prepric¢an sem, da
jih tudi vi srecujete pri svojem poslu.

Nikakor ne moremo brez natancnosti, pregledno-
sti, sledljivosti in preverljivosti. IS¢emo nove resitve,
a hkrati sre¢ujemo nove izzive. Ce zelimo ugotovi-
ti, kaj delamo prav, kje pa se Se zatika, moramo ves
Cas preverjati svoje procese in jih dokumentirati, da
lahko napake odpravljamo, ne pa ponavljamo. Tam,
kjer nekdo ne vidi poti naprej, mu lahko pomaga
kdo drug — a le takrat, ko lahko sam preveri, kaj se
je dogajalo prej in kako se je njegov predhodnik lo-
teval dela. Prav tako potrebujemo veliko mero po-
trpezljivosti. Podobno kot drugje ne moremo racu-
nati na to, da bo prisel uspeh ¢ez noc. Tudi ¢e smo
prepricani, da je zamisel dobra, in na to kazejo nasi
modeli in projekcije, traja vcasih dlje casa, preden
se zacnejo kazati prvi rezultati trdega dela. Puske
torej ne smemo vreci v koruzo prehitro. Seveda pa
je del razvoja in raziskav tudi to, da znamo kdaj na
pravi tocki oceniti, da je kakSen projekt bolje ustavi-
ti in usmeriti pridobljeno znanje, energijo in druge
resurse v novega.

Se vrsto podobnosti med znanostjo in poslom bi na-
$li. Ampak naj koncam Se z dvema zelo preprostima,
a pomembnima. Prva je ugotovitev, da smo ekipno
praviloma uspesnejsi kot sami in da je sodelovanje —
z drugimi ustanovami ali pa s partnerji iz industrije
— praviloma zelo koristno. Druga pa je tista resnica,
ki bi morala biti vedno na vrhu: na$ koncni rezultat
mora biti uporaben. Z izsledki raziskave ali z znan-
stvenim prebojem moramo koristiti konénemu
uporabniku, tako kot mora podjetje s svojim poslov-
nim produktom ali storitvijo imeti svojega kupca ali
odjemalca.



Analiziramo produkt

NLB Klikpro

Mobilno bancnistvo za pravne osebe: omogoca
nadzor nad poslovnimi financami ter izvajanje

enostavnih banc¢nih storitev.

©°

1.SODOBNO PLAC‘EVANJE

Placujete lahko iz vseh poslovnih
racunov na tri razlicne nacine: z ro¢nim
vnosom placila, s funkcijo »Slikaj
in placaj« ali s funkcijo »Uporabi
ponovno. Placila lahko oddate z
datumom valute najvec¢ do 180 dni
vnaprej.

4. PREPROSTO NAROCANJE
NOVIH STORITEV

V poglavju »Narocila« lahko oddate
razli¢na vnaprej oblikovana narocila
(kredit, garancija, odkup terjatev,
davcna blagajna, SMS-Alarm, SMS-
Opomnik). Posebej preprosto je
narocanje limita in depozita v poglavju
»Podrobnosti stanja«. Prek »Poslanih
narocil« vpogledujete v Ze poslana
narocila in spremljate status odprtega

ali zaklju¢enega narocila.

2. ENOSTAVEN
VPOGLED
VPLACILA

V poglavju »Poslana placila
vamc je na voljo pregled vseh
placil, ki ste jih vizvedbo
poslali prek NLB Klikpro. Vsa
poslana placila lahko s funkcijo
»Uporabi ponovno« ponovno
uporabite, za vsa izvrsena
placila pa narocite uradno
Potrdilo o placilu.

&

5. VAREN DOSTOPIN
VARNO POSLOVAN]JE

Mobilno banko aktivirate z
vnosom serijske stevilke in
varnostnih kod, ki jih prejmete
od banke, in si dolocite PIN
Stevilko, s katero boste vstopali
v mobilno banko. Vas varnostni
element je generator enkratnih
gesel, ki je v mobilno banko
integriran.

Banka, prilagojena dobi informacijskih
tehnologij, vam omogoca izvajanje
enostavnih bancnih poslov 24 ur na

dan in 7 dni v tednu.

43

NLB KLIKPRO je prirocna resitev za izvajanje enostav-
nih banc¢nih poslov. Namenjena je podjetnikom,
zasebnikom in drustvom, lahko pa jo uporabljate
tudi pooblascenci podjetij in vsi tisti, ki Zelite imeti
pregled nad svojim finan¢nim poslovanjem na ra-
cunih, kadar koli in kjer koli. Z njo je mozno med
drugim spremljati promet na poslovnem racunu
in podrobnosti transakcij, posiljati zaslonske slike
(screenshot) kot neuradno potrdilo o izvrSeni tran-
sakciji poslovnemu partnerju, placevati v EU ali na-
rocati storitve NLB.

3.PREGLED NAD POSLOVNIMI
FINANCAMI VEDNO PRIROKI

»Racuni« nudijo dostop do stanja in
prometa vseh vkljucenih poslovnih
racunov v vseh valutah. »Promet«

nudi informacijo o vseh prilivih in
odlivih na vasem rac¢unu. »Podrobnosti
transakcij« pa vam omogocajo
vpogled v vsako transakcijo. Posnetek
zaslona s podrobnostmi lahko posljete
poslovnemu partnerju po e-posti.

6. KORISTNE INFORMACIJE
LENEKAJ KLIKOV STRAN

Aplikacija omogoca enostaven
brezplacen dostop do koristnih
splosnih informacij. Dostopate
lahko do informacij o: lokacijah NLB
Bankomatov, NLB Poslovalnicah in
NLB Podjetniskih centrih. Aplikacija pa
nudi tudi menjalnico in tecajnico za
podjetniske finance ter izracun cene z
in brez DDV.

VEC O NLB KLIKPRO

Aplikacija deluje na operacijskih sistemih
Apple iOS in Android. V spletnih trgovinah
App Store in Google Play je vedno na voljo
posodaobljena verzija, ki vam zagotavlja
najbolj3o uporabnisko izkusnjo. Vec informacij
najdete tudi na naslovu: www.nlb.si/klikpro.



#Z Download on the GET IT ON
S App Store Google play

Promist

ESTAVAATOHRSTVD, PIKAKLEP 2 p

“ E&"m. 3 mid d.o.o. ATO.00 ELR

ﬂ Restavriram d.o.o,

a Vijal, Lukn Pust a.p.

@ U don o e

© B

| &y MBdd .
za vas posel. SRS
Do 31.12.2016 mesec¢na uporabnina in varnostni paket po polovicni ceni! KI i k

ONLB

www.nlb.si/klikpro 01477 20 00




