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Uvodnik

S srcem,
znanjem,
in duso

vV regijl

PO VEC KOT DVAJSETIH LETIH DELA na razli¢nih funkcijah na med-
narodnih financnih in kapitalskih trgih sem konec lanskega
leta sprejel ogromen izziv ter s prevzemom vodenja klasi¢ne-
ga segmenta srednjih in malih podjetij (SME) popolnoma
spremenil podrocje delovanja. Tezko je opisati tako odlocitev.
Znanje, izkusnje in ugled med kolegi, krog poznanstev — vse,
kar si nabiral v vseh teh letih, da si se zgradil na enem po-
drodju, je $e vedno del tebe, vendar jih mora$ naenkrat znati
uporabiti v drugem segmentu, in to na najbolj odgovornem
delovnem mestu. Obcutki so najbolj podobni izkusnji, ko
sem pred leti postal skipper. Odpravljas se na Sirno in nevar-
no morje, oborozen z znanjem, optimizmom in entuziaz-
mom, vendar hkrati odvisen od posadke. Na sreco je ekipa v
Poslovanju z malimi in srednjimi podjetji v NLB odli¢na in
za sprejem in za pomoc sem jim hvalezen! Jadranje ponuja
veliko uzitkov in z dobro ekipo je vedno prijetno dozZivetje.
Podobno je pri poslovanju s podjetji — uspesne skupne zgod-
be z nasimi podjetji vsem, ki delamo z njimi, prinasajo zado-
voljstvo in nov zagon.

Na financ¢nih in kapitalskih trgih, kjer sem deloval prej, ima
NLB posebno vlogo in poslanstvo. Kot najvecja financna in-
stitucija v regiji in sistemsko pomembna banka skrbi za razvoj
in stabilnost financ¢nega sistema ter nudi podporo celotnemu
gospodarstvu. Boljso bonitetno oceno in nizjo ceno zadol-
zevanja od NLB ima le drzava, zato smo naravni zaveznik
drzavne zakladnice pri njihovem trudu zniZevanja cene dolga
in izboljSevanju stanja celotne ekonomije. Skrbimo za prenos
znanja ter skupaj z drzavo in regulatorji ustvarjamo stabilno
financ¢no in poslovno okolje.

To poslanstvo v veliki meri prenasam tudi v novo vlogo, v pod-
jetnisko okolje. Danes se poleg rednega poslovanja v celotni
regiji poslanstvo manifestira v Centru inovativnega podjetni-
Stva, kjer vsakodnevno gostimo dogodke, namenjene podje-
tnikom in podjetjem v razlicnih fazah razvoja in Zivljenjskega
cikla. Lokalno prisotnost krepimo prek regijskih dogodkov za

ANDREJ MEZA,
direktor Poslovanja z malimi in srednjimi podjetji v NLB

podjetnike, kjer se vsako leto skupaj s predsednikom uprave
dotaknemo specificnih lokalnih izzivov. Sodelujemo z GZS,
OZS in Slovenskim podjetniskim klubom. Verjamemo, da se
bo vlaganje v ideje in podjetniStvo nekoc obrestovalo z novimi
gazelami slovenskega gospodarstva.

Prav tako se zavzemamo za ohranjanje podjetij v slovenski
lasti. Pomagamo poiskati naslednika, potencialnega partnerja,
kupca (kar je v nasi poslovni kulturi Se vedno nekoliko ne-
navadno), svetujemo pri morebitni uvrstitvi na borzo, da bi
tudi vlagatelji lahko podpirali uspeSne zgodbe in Zeli uspehe.
Podjetja v domaci ali deloma domaci lasti bodo skrbela za
znanje, raziskave in razvoj, vlagala bodo v lokalno infrastruktu-
ro, kulturo in Sport. Skupaj s podjetji si prizadevamo zgraditi
varno, Cisto okolje in spodbudno druzbo za ljudi.

NaSe poslanstvo je vsak dan aktivno prispevati k temu. Ker
verjamemo. Verjamemo, da skupaj to lahko dosezemo ter
celotni regiji omogocimo razvojni preboj in zgradimo okolje,
v katerem bo kakovost Zivljenja visoka in kamor bodo prihajali
najboljsi talenti, ker bodo imeli odli¢ne priloznosti za poslo-
vanje, za osebni razvoj in pridobivanje znan,j.

O AVTORJU

Andrej MeZa je po dvajsetih letih dela na podroc¢ju
mednarodnih finan¢nih in kapitalskih trgov konec leta 2018
prevzel vodenje segmenta poslovanja z malimi in srednjimi
podijetji. Verjame, da so mala in srednja podjetja temelj vsake
ekonomije ter da je vloga banke s finan¢nimi resitvami,
osebnim pristopom, strokovnim znanjem in izkunjami
prispevati k njihovemu uspehu.
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Slovenija in
zahodni Balkan

Zahodni Balkan je za Slovenijo drugi najpomembnejsi trg glede na
obseg medsebojne blagovne menjave, v to regijo pa je usmerjena
tudi vecina neposrednih investicij slovenskih podjetij (v letu 2017 je
bilo investicij v regijo 64 %). Sodelovanje z gospodarstvi zahodnega
Balkana se v zadnjih letih Se krepi, dobri ostajajo tudi obeti za
naprej. Napoved gospodarske rasti v drzavah regije je precej nad
oceno rasti evroobmocja, ki mu Evropska komisija letos napoveduje
1,2-o0dstotno, v naslednjem pa 1,4-odstotno rast.

Pri uresnicevanju nacrtov na trgih nekdanje Jugoslavije s podrocja
zahodnega Balkana vas NLB lahko podpre kot strateski partner s
celovitimi bancno-finan¢nimi resitvami v Sloveniji in v vseh drzavah
regije prek bancnih ¢lanic NLB Skupine. Smo edina mednarodna
univerzalna financna skupina, prisotna v Sloveniji in na posameznih
trgih, s sedezem v Ljubljani in s strateSkim interesom v tej regiji. Kot
regijski specialist odlicno poznamo lokalno okolje, jezik, kulturo

in mentaliteto. Kot sistemski igralec na posameznih trgihin s
kapaciteto celotne NLB Skupine pa lahko podpremo tudi vecje in
najzahtevnejse posle na trgih regije.

Viri: BDP 2018 (tekoce cene): izvoznookno.si in SURS; napoved gospodarske rasti: EBRD, maj 2019; podatki za NLB Skupino: Medletno finan¢no porocilo, marec 2019.

BDP (2018) Rast BDP
457 33 28 BIH
mrd EUR (2019) | (2020 BDP(2018)  Rast BDP
NLB d.d. 17.4 3,0 3,0
mrd EUR (2019) = (2020)
€
9.088 NLB Banka Banja Luka
) : . %
Trzni Bilanc¢na Poslovalnic
delez vsota 18,3
Euromoney CEE Awards for Excellence
2019: najboljsa slovenska banka in priznanje

za najboljso preobrazbo na obmodju
Jugovzhodne Evrope.

CRNA GORA

BDP (2018) Rast BDP
4,6 2,8 2,6
mrd EUR (2019)  (2020)
NLB Banka Podgorica
€
494
Trzni Bilan¢na Poslovalnic
delez vsota

Euromoney CEE Awards for
Excellence 2019: najboljsa banka
v Crni gori.

KOSOVO

BDP(2018)  RastBDP
6,6 4,0 4,0

mrd EUR (2019)  (2020)

NLB Banka Prishtina

8560

Trzni Bilan¢na Poslovalnic
delez vsota

Trznidelez  Bilan¢na Poslovalnic

(v Republiki vsota
Srpski)

NLB Banka Sarajevo

oo

Trznidelez  Bilan¢na Poslovalnic
(v Federaciji vsota
BiH)

SRBLJA
BDP (2018) Rast BDP
42,8 3,5 3,8
mrd EUR (2019) = (2020)
NLB Banka Beograd
€
499
Trzni Bilan¢na Poslovalnic
delez vsota
SEVERNA MAKEDONLUA
BDP (2018) Rast BDP
10,4 3,0 3,0
mrd EUR (2019)  (2020)
NLB Banka Skopje
Trzni Bilan¢na Poslovalnic
delez vsota

Euromoney CEE Awards for Excellence 2019:
najboljsa banka v Severni Makedoniji drugo leto zapored.

Druge novejse nagrade: najboljsa banka 2018 v
Makedoniji po izboru The Banker, Europe Banking Awards
2018 za najbolj$o banko v Makedoniji financ¢ne revije EMEA.
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Smo ali nismo?
O tezavah
napovedi reces]

Kdaj bo izbruhnila naslednja gospodarska kriza? To je eno najpogostejsih
vprasanj, ki jih dobivajo ekonomisti v zadnjem ¢asu. Z dobrim razlogom.
Kdor za gospodarsko krizo ve, jo lahko pri¢aka pripravljen. Lahko jo
uspesno prestane in morda Se vec, izkoristi za Siritev. Med ekonomisti je
presenetljivo soglasje, kakSne so dobre poslovne taktike za cas recesije.
Ne morejo pa se strinjati, kdaj se recesija zacne. V poznem poletju 2019
se je pojavilo vec svarilnih znakov za gospodarstvi v Nemciji in ZDA, Ceprav
je veliko drugih kazalnikov $e vedno kazalo na sicer Sibko, a pozitivho
gospodarsko rast. Je bil to Zze znak za preplah, je recesija ti dve drzavi ze
zadela? Tako preprosto vprasanje, pa nanj ni enozna¢nega odgovora.

DR. JURE STOJAN,

Institut za strateske resitve, partner
in direktor razvoja ter raziskav
(foto: Delo)

Glavna tema




Glavna tema

10

SPRVA RECESIJE NIHCE NE OPAZI

Je recesije sploh mogoce napovedati vna-
prej? Ali pa o njih vendarle lahko sodimo
sele potem, ko se 7e zgodijo? Ce pogleda-
mo na zadnjo krizo, ki jo imamo Se vsi v
spominu, bi tezko prepoznali znake prej. V
ponedeljek, 21. januarja 2008, so svetovne
borze dozivele najhujsi padec po teroristic-
nih napadih 11. septembra 2001. Ljudje so
ugibali, ali je kriza iz nekaj financ¢nih insti-
tucij Ze preskocila na realno gospodarstvo.
Centralne banke so verjele, da ne, in so na
vse pretege poskusale prepreciti recesijo.
Ameriski Fed je zato takoj naslednji dan
znizal temeljno obrestno mero za 0,75 od-
stotne tocke na 3,5 %, kar je najvec v Cetrt
stoletja in prvi tako odlocen poseg na trge
po letu 2001. Znova je zavladal optimizem.
Borze po vsem svetu so nadoknadile padce
prejs$njega dne.

Vendar zaman. To je postalo znano mese-
ce pozneje, 1. decembra 2008. Takrat je
Nacionalni urad za ekonomsko raziskovanje
(National Bureau of Economic Research,
NBER) objavil odlocitev posebnega komi-
teja za datiranje gospodarskega cikla. Ta
je sklenil, da se je recesija v ZDA zacela Ze
decembra 2007 (tistega meseca je gospodar-
ska aktivnost dosegla vrhunec in zacela pa-
dati, zlasti glede na Stevilo delovnih mest).
Recesija je torej trajala Ze ve¢ meseceyv, ne
da bi gospodarstveniki, banc¢niki in politiki
to vedeli. Zle slutnje so sicer imeli mnogi.
A vedenje — ne, prav zares vedel ni nihce.

KAJ SPLOH JE RECESUJA

Kdor spremlja medije, lahko hitro dobi vtis,
da je odgovor preprost: »tehni¢na recesija«
pomeni, da realni bruto domaci proizvod
(BDP) pada vsaj dve zaporedni trimesedji.
Vendar je BDP le eden od kazalnikov, ki
povzema gospodarsko aktivnost. Nikakor
edini. Recesija se odraza Se v vrsti drugih
kazalnikov, denimo v druzbenem dohodku,
stanju narocil, industrijski proizvodnji ali
brezposelnosti. Stevilni med temi kazalniki
imajo tudi prednost, ki je BDP nima: izhaja-
jo na mesecni, tedenski ali celo dnevni ravni,
ne samo na cetrtletni.

Ce bi med »veliko recesijo« v ZDA, ki je iz-
bruhnila decembra 2007 in se koncala junija
2009, sklepali le iz kazalnika BDP, bi imeli
napacno sliko. Med stalnim upadanjem rasti
realnega BDP je v drugem cetrtletju 2008
kazalnik nekoliko narasel. Vendar je bila rast
takrat preskromna, da bi jo Steli za prekini-
tev recesije. Zlasti zato, ker so bili takrat glo-
boko negativni vsi ostali ekonomski podatki.

ZDA je sicer med redkimi drzavami, kjer da-
tume recesij doloc¢a poseben odbor ekono-
mistov. Nekaj podobnega poskusa za svoje
Clanice opravljati organizacija OECD, tudi
za Slovenijo. A kaj, ko recesije doloc¢a na
podlagi podatkov, ki so najlazje dostopni
— ne nujno najprimernejsi za nase majh-
no odprto gospodarstvo, ki je, resnici na
ljubo, precej nenavadno. Obrate v sloven-
skem poslovnem ciklu OECD tako doloca
na podlagi sprememb v industrijski proi-
zvodnji osnovnih kovin, obsega narocil v
proizvodniji, poslovne klime v proizvodniji,
inflacije, povprec¢nega menjalnega tecaja
med evrom in dolarjem ter pricakovanj
potro$nikov. Zato se OECD pri dolo¢anju
obratov med rastjo in kré¢enjem slovenskega
gospodarstva vcéasih usteje. Slovenija, pravi
OECD, naj bi tic¢ala v recesiji med majem
2008 in julijem 2009, med junijem 2011 in
marcem 2013, med septembrom 2014 in
decembrom 2015. Zadnje ohlajanje naj bi
se po OECD zacelo Ze januarja 2018.

KAJ PRAVIJO EKONOMISTI

Napovedovanje recesij je unicilo ze veliko
karier uglednih ekonomistov, si pa na sreco
Stevilni Se upajo postavljati drzne napove-
di. Profesor na newyorski univerzi Nouriel
Roubini (ki je tudi pravilno svaril pred kri-
zo 2007) je ze septembra 2018 s kolegom

Brunellom Rosom napovedal, da bosta
svetovna recesija in tudi financna kriza iz-
bruhnili leta 2020. Zakaj ne Ze letos? Ker
letos Se vedno (Ceprav vedno manj) deluje
spodbujevalni uc¢inek zmanjsanja davkov
v ZDA; ker svoje gospodarstvo z davkopla-
cevalskim denarjem podpira tudi Kitajska;
gospodarska rast v EU pa tudi Se ni cisto
zamrla. A najpozneje letos naj bi se dobro-
hoten ucinek vsega navedenega iz¢rpal.

POCASNI PODATKI IN ALTERNATIVNI
KAZALNIKI

Eden od glavnih razlogov, da ekonomisti
in podjetniki tavajo v temi glede priho-
dnjih gospodarskih aktivnosti, so zamude
v objavljanju makroekonomskih podatkov.
Zbiranje in obdelava podatkov pa¢ vzame
mesece dela, ¢e naj bo temeljita in zaneslji-
va. Kogar denimo februarja zanima, kako
tisti trenutek kaze slovenskemu gospodar-
stvu, mora pocakati skoraj do poletja. SURS,
ki je sicer med bolj azurnimi statisticnimi
uradi, je podatek o rasti slovenskega gospo-
darstva v prvem cetrtletju 2019 objavil 31.
maja 2019.

V vmesnem casu, ko cakajo na uradne
makroekonomske podatke, analitiki radi
posezejo po tako imenovanih alternativnih
kazalnikih.

Glavna tema

ZANIMANJE ZA RECESIJO RASTE
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Vir alternativnih kazalnikov, ki zadnja leta pridobiva na veljavi, je Google Trends (zal nase regije ne pokriva dobro). Pokaze, kako se skozi ¢as spreminja
priliubljenost klju¢nih besed v iskalniku Google. V ozadju kazalnika je modrost mnoZic (»the wisdom of crowds«). Ce pogledamo za iskalni pojem
recesija, lahko sklepamo tako: vecje je zanimanje za ta pojem, vecja je verjetnost, da se kriza tudi v resnici bliza, saj so vsi ti ljudje v svojem Zivljenju zaznali
spremembe, ki jih skrbijo in iS¢ejo vec informacij. Avgusta 2019 je zaskrbljenost Nemcev in Ameri¢anov sunkovito poskocila na ravni, ki so naznanjale
pretekle recesije. Ali lahko iz tega sklepamo o novi recesiji? Seveda ne, to je le eden od alternativnih kazalnikov in tudi mnozice se vcasih ustejejo.

Veliko ekonomistov rado pogleda bor-
zne tecajnice. Toda tudi pri teh Se zme-
raj velja resnica, ki jo ze leta 1966 zapisal
Paul Samuelson (1915-2009, prejemnik
Nobelove leta 1970): »Delniski trg je napo-
vedal devet od zadnjih petih recesij.«

PREOBRATE JE TREBA VZETI Z
ZADRZKOM

Letos je preplasil trge zlasti en kazalnik:
14. avgusta 2019 je prislo do obrata krivu-
lje donosnosti. Donos na ameriski dvoletni
obveznici je bil rahlo vi§ji od desetletnih
obveznic. To se redko zgodi — v skladu z
ekonomsko teorijo bi morali biti zahtevani
donosi za daljsi rok visji od kratkoroc¢nih
(s3j je na daljsi rok ve¢ moznosti, da se pri-
peti kaj neprijetnega). Razen, seveda, ce
vlagatelji nevSec¢nosti pricakujejo na kra-
tek rok (na daljsi pa bi se potem razmere
spetizboljSale). Zato velja obrat za zanesljivi
znak prihajajoce recesije — financni trgi so
namrec v borzne cene vracunali pri¢akova-
nje, da je kriza pred vrati.

Vendar pa nekdanja guvernerka ameriske
centralne banke Janet Yellen svari, da je tre-
ba leto$nji obrat krivulje donosnosti vzeti
z zadrzkom: »Zgodovinsko gledano je bil
precej dober signal recesije in mislim, da
je to razlog, zakaj mu trgi posvecajo toliko

pozornosti. Vendar bi res posvarila, da bo
lahko tokrat ta signal manj dober.« Zaradi
ukrepov »kvantitativnega sproscanja« (ukre-
pa nekonvencionalne denarne politike, ko
centralne banke vecajo kolicino denarja
v obtoku tako, da na sekundarnem trgu
oziroma na borzah kupujejo drzavne ob-
veznice) so velike centralne banke postale
glavni igralec na trgih drzavnih obveznic.
Signali, ki jih dajejo ti trgi, so lahko zato
postali izkrivljeni.

Lahko tudi pogledamo, kaj je neko¢ (Se
preden je zacel zagovarjati trgovinsko vojno
ZDA s Kitajsko, kar ga je postavilo v nav-
zkrizje z znanstvenim konsenzom v eko-
nomiji) o obratih krivulje donosnosti ucil
Peter Navarro, danes glavni ekonomist Bele
hiSe. V knjigi Zmeraj zmagovalec (Always
a winner) iz leta 2009 je pojasnil, da obrat
krivulje donosnosti sicer zanesljivo oznanja
prihajajoce tezave, vendar pa se pojavi vec
mesecev pred izbruhom recesije v realnem
gospodarstvu. Obratu avgusta 1989 je re-
cesija v ZDA sledila Sele julija 1990 — skoraj
leto pozneje. Po obratu julija 2000 je kri-
za izbruhnila marca 2001, obratu avgusta
2006 pa decembra 2007. »V vseh primerih
so imele uprave podjetij veliko casa, da bi se
pripravile na recesije, ki so jih signalizirali
obrati krivulje donosnosti.«

Da je panika odve¢, je pokazal tudi kazalnik
recesije, ki ga objavlja Banka za mednaro-
dne poravnave v Baslu: skupni delez servi-
siranja dolga (»Total Debt Service Ratio«,
TDS). Ta stevilka pove, s kak$no tezavo dol-
zniki poplacujejo svoje obveznosti. Nena-
dno poslabSanje tega kazalnika je pravilno
napovedalo zadnje tri recesije. Gibanje TDS
avgusta letos, ko je obrat krivulje donosnosti
opozarjal na nevarnost, $e ni pokazalo prav
nic skrb vzbujajocega.

POSLOVNA KLIMA MALO DRUGACE
Najdaljso tradicijo med razsirjenimi in
priznanimi alternativnimi indikatorji
imajo kazalniki poslovne klime in zaupa-
nja potro$nikov (zaceli so se uporabljati
v Stiridesetih letih dvajsetega stoletja,
v istem casu, kot se je med ekonomisti
prijela ideja BDP), ki temeljijo na kratki
anketi gospodarstvenikov in drzavljanov.
Na InStitutu za strate§ke resitve smo razvili
naslednjo generacijo tovrstnih kazalnikov.
Namesto da bi gospodarstvenikom posi-
ljali ankete (na katere vecinoma nimajo
casa odgovarjati), s pomocjo podatkov-
nega rudarjenja ugotovimo, kako se po-
slovna klima odraza v njihovem javnem
komuniciranju, na druzbenih omrezjih, v
medijih, sporocilih za javnost, sporocilih
finan¢nim trgom ipd.
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Z danasnjimi orodji in sodobnimi statistic-
nimi metodami ni tezko ugotoviti, kaksen
je custven naboj besedis¢a komuniciranja,
se pravi klima. Ugotovili smo, da lahko
razlikujemo med dolgorocnimi trendi in
kratkoroc¢nimi Soki (ki so lahko pozitivni
ali negativni). Na dolgorocne trende kor-
poracije lahko vplivajo (gre za vprasanje
komunikacijskih strategij), na Soke ne mo-
rejo. Kombinacija obeh kazalnikov lahko
razkrije, kako korporacije zaznavajo zdravje
svojega gospodarskega okolja.

Oba kazalnika sta izrazena v indeksnih toc-
kah. Kazeta povprecno custvenost, pri ce-
mer v kazalniku pod 1 po navadi prevladuje
pesimizem, nad 1 pa optimizem. Je pa treba
pri tem upoStevati, da prag med obema kul-
turno pogojen in niha od drzave do drza-
ve: kar je v Evropi zmeren optimizem, bi v
Ameriki izpadlo rahlo optimisti¢no, zato
na kazalnike vedno gledamo v kontekstu
nacionalnih posebnosti.

V komuniciranju najvecjih ameriskih kor-
poracij se je svarilni signal sprozil februarja
2019 s trgovinsko vojno. Takrat so v ZDA
doziveli mocan negativni Sok (za kar —1,2

tocke bolj ¢rnogledi so bili v svojem komu-
niciranju kot obicajno). Korporacije je to-
rej tisti mesec zajela panika, a je tudi hitro
zamrla. Zato ni imela trajnih posledic na
dolgoroc¢ni trend v komuniciranju in kor-
poracije Se zmeraj ostajajo optimisticne —
na ravni, kot obicajno prevladuje v mesecih
pred recesijo, ne med njo.

Tudi v Rusiji se je februarja sprozil alarm,
le da je bil Sok veliko bolj rahel kot v ZDA
(=0,2 tocke) in mu tudi ni uspelo iztiriti
dolgorocnega trenda. Ta je sicer vedno bolj
optimisticen, kar pa je lahko tudi posledi-
ca nacrtne informacijske strategije ruskih
oblasti. Zaradi tega je splosni trend bolj
nezanesljiv kot drugje in je pomembnejsi
vpliv analize signalov. Ta pokaze, da so ru-
sko samozavest vendarle najedle mednaro-
dne sankcije zaradi prikljucitve polotoka
Krima in so zato bolj pesimistic¢ni kot sicer.

V komuniciranju najvecjih korporacij, ki
kotirajo na londonski borzi, je februarski
negativni Sok po moci dosegal ameriskega.
So pa razmere v Veliki Britaniji, kot kaze, ve-
liko bolj skrb vzbujajoce. Splosna raven op-
timizma je namrec trajno izgubila 0,1 tocke,
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Na Zahodnem Balkanu, kjer merimo tudi klimo v Sloveniji, je trend komuniciranja v vzponu Ze vse od
maja 2013, kar je zdruzljivo z zgodbo pocasnega okrevanja po izgubljenih letih — pred tem so bila
podietja dolga leta ujeta v breznu pesimizma. Vendar je komuniciranje v tej regiji Zze od oktobra 2018 na

trajno bolj pesimisti¢ni ravni (izgubilo je 0,6 tocke).

na kar vsekakor vplivajo zapleti z brexitom.
Ceprav tudi na Otoku komuniciranje na le-
tni ravni Se zmeraj ni tako pesimisti¢no, kot
je bilo obicajno med preteklimi recesijami.

Dolgoro¢ni trend komuniciranja na Ki-
tajskem se je navzdol obrnil Ze septembra
2018, kar je zdruZzljivo z ohlajanjem go-
spodarstva zaradi trgovinske vojne z ZDA.
Vendar pa ze od novembra 2017 ni bilo
nobenega Soka oziroma svarilnega signala.

KAJ TOREJ LAHKO RECEMO

O PRIHODNOSTI

Ce skusam povzeti, lahko rec¢em, daje trenu-
tno eno najbolj negotovih obdobij zadnjih
tridesetih let, kar zadeva zdravje svetovnega
gospodarstva. Tudi med poletjem, ki je sicer
bolj obdobje zati§ja kot pretresov, so letos
prihajali opozorilni signali. Ne le, da (kot
vedno) Se ni bilo na voljo uradnih statistik,
ki bi razblinile dvome. Alternativni podatki,
s katerimi si analitiki obi¢ajno pomagajo v
takih okoliS¢inah, so dajali protislovno sliko.

V takih razmerah, ko tudi velika tveganja
ostajajo Se v zraku (brexit, trgovinska vojna
ipd.), je tezko podati napovedi, ki ne bodo
v naslednjem mesecu Ze povsem drugac-
ne. V trenutku, ko to piSem (konec avgusta
2019), ima Se najvec verjetnosti sklep (kar
pa Se ne pomeni, da drzi), da se amerisko
gospodarstvo sicer resno ohlaja, vendar vsaj
do avgusta Se ni padlo v recesijo. Nemsko
gospodarstvo pa je verjetno Ze bilo na zacet-
ku recesije, ki pa bi jo s pravocasnimi ukre-
pi Se lahko skrajsali do te mere, da bi se za
las izognili ustaljenim definicijam recesije.

NAJVECJA GLOBALNA

TVEGANJA

AmeriSka investicijska banka BofA
Merrill Lynch vsak mesec opravi anke-
to med upravljavci najvedjih svetovnih
skladov — Global Fund Manager Survey.
Med drugim jih povprasa, kaj je najve-
¢je tveganje sicer zelo malo verjetnih
dogodkoyv, ki pa lahko povzrocijo uso-
dne posledice. Avgusta 2019 so na pr-
vem mestu navedli trgovinsko vojno,
kar sicer odgovarjajo Ze od septembra
2018. Pred tem so bile njihova glavna
skrb posledice kvantitativnega sprosca-
nja centralnih bank (od oktobra 2017),
Se prej pa politicni populizem (od je-
seni 2016), konec rasti oziroma »trdi
pristanek« kitajskega gospodarstva (od
jeseni 2015) in geopoliticna trenja (je-
sen—zima 2014-15).
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Za Nemcijo se je alarm sprozil avgusta 2019, a je bil Sok tako majhen (-0,1 tocke), da na njegovi podlagi
3e ne moremo sprejemati zakljuckov o zdravju gospodarstva. Zaskrbljujoce je, da je imel Sok kljub svoji
majhnosti trajne ucinke. Navzdol se je obrnil tudi dolgoroc¢ni trend komuniciranja, vendar je pesimizem
zaenkrat 3e v drobnih odtenkih (v prvih treh tednih avgusta je kazalnik izgubil manj od 0,1 tocke).
Sporocilo kazalnika je zdruZljivo z zacetkom recesije, torej fazo, ko bi lahko oblasti z dovolj ambicioznimi
fiskalnimi spodbudami e zajezile globje padce aktivnosti.
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Zdravje svetovnega gospodarstva in posa-
meznih trgov obcutimo tudi v Sloveniji.
Slovensko gospodarstvo ni osamljen otok,
ki bi kljuboval svetovnim viharjem, kar
so pokazale vse dosedanje krize. Tezave v
nemskem gospodarstvu so do zdaj oplazile
slovensko v roku enega Cetrtletja. Ameriske
recesije so potrebovale najvec pol leta, da
so vplivale na nas, sicer posredno: Sloveni-
ja in ZDA sami morda ne trgujeta veliko
med seboj, zato pa obe veliko trgujeta z

Nemcijo, Francijo in drugimi drzavami
evroobmogja.

Zaradi trenutne negotovosti je dobro zdaj
Se bolj spremljati, kar se dogaja na svetov-
nem prizoriscu in zanimivo bo pogledati
cez nekaj meseceyv, kako so se razpletle ne-
katere nejasnosti na posameznih trgih. Pri
tem ni pomembno, ali z njimi poslujete ali
ne, saj se bodo dogajanja na njih prenesla
tudi na slovenski trg. In ne glede na to, ali

KAKO SE PRIPRAVITI NA OHLAJANJE RASTI

Nihce ne ve, ce in kdaj bo prisla recesija,
vendar pa nekatere napovedi ze kazejo ohla-
Jjanje gospodarske rasti. Dobro je, da se pod-
jetja na to pripravite. Ukrepajte Ze danes,
ko so gospodarske razmere Se ugodne, in
boste lazje naredili potrebne spremembe
v poslovanju.

1. Pripravite si scenarij upada narocil za
20 odstotkov

Ne glede na gospodarske okoliscine je do-
bro, da imate pripravljene razli¢ne scenarije
za prihodnje poslovanje. Preverite, kako bi
na vase poslovanje vplivala vecja sprememba
gospodarske aktivnosti, in pripravite seznam
ukrepov, ki jih lahko ob spremembah hitro
uvedete. V casu, ko vse kaze na ohlajanje
aktivnosti, se vprasajte, kaj bi se zgodilo, ce
vam narocila padejo za 20 odstotkov.

2. Poskrbite za prilagodljivost stroskov
Bodite pozorni na strukturo stroskov. Ce
pride do upada gospodarske aktivnosti, je
dobro, da ste se sposobni hitro prilagoditi
in vas ne bremeni prevec fiksnih stroskov.
Skusajte jih nadomestiti z variabilnimi. Tam,
Kjer je to mogoce (oprema, sluzbena vozila),
namesto lastniStva uporabite lizing, povezite
se s kadrovskimi agencijami in podobno.

3. Zagotovite si denar za ustrezno
strukturo pasive

Strukturo pasive (odplacila finan¢nih obve-
znosti) prilagodite predvidenemu denarne-
mu toku. Bistveno je, da ves cas ustvarjate
dovolj prostega denarnega toka. Prosti de-
narni tok naj zadosca vsaj za 150 odstotkov
letnih obveznosti do bank. Ce ugotovite,
da boste glede na predvideni denarni tok
v bliznji prihodnosti potrebovali denar, ga
zagotovite danes, ¢eprav ga v tem trenutku
Se ne potrebujete. Bolje je, ¢e o denarju
razmiSljajte prej in ne Sele takrat, ko vas v
to prisilijo razmere.

4. Nadzorujte obratni kapital

Potrebo po obratnem kapitalu v poslovanju
je treba ves cas spremljati in nadzorovati.
Podjetja, ki to potrebo ucinkovito upravlja-
jo, imajo veliko prednost pred konkurenco.
Razmislite o upravljanju likvidnosti tudi s
prodajo vasih terjatev.

5. Zagotovite si najmanj dvomesecno
realizacijo v likvidnih sredstvih

Likvidna sredstva, ki jih potrebujete za dvo-
mesecno realizacijo, naj bodo v obliki de-
narja na racunu ali banc¢nega likvidnostne-
ga kredita ter prilagojena dejavnosti vasega
podjetja. Ro¢nost likvidnostnega kredita naj
bo dve do tri leta. Ustrezno likvidnostno
varovalo bo prispevalo tudi k dobri bonite-
tni ocenli, saj ta kazalnik pri oceni financ-
ne moci podjetja med drugim upostevajo
tudi tri najvecje bonitetne agencije — Fitch,
Moody's, S&P.

6. Zagotovite si zadostno »zalogo«
roc¢nosti pri odplacevanju kreditov
Likvidnostno varovalo si lahko zagotovite
tudi tako, da glede na svojo dejansko spo-
sobnost odplacevanja kreditov podaljSate
njihovo roc¢nost na daljSe obdobje. Varovalo
naj obsega priblizno 30 odstotkov podaljsa-
ne rocnosti. Tako si zagotovite ¢asovno in
finan¢no zalogo. Kljucno je, da s podaljsano
rocnostjo kredita (ali ve¢ kreditov) zmanjsu-
jete letno obremenitev prostega denarnega
toka.

7. Poskrbite za zavarovanja poslov
Obvladovanje poslovnih tveganj je po-
membno v vseh gospodarskih razmerah,
Se bolj v ¢asu krize, ko so tveganja vedja.
Zmanjsate jih lahko z instrumenti trgovin-
skega bancniStva in izvedenimi financnimi
instrumenti za zavarovanje valutnih ali obre-
stnih tveganj. Poskrbite za to, da bodo posli,
ki jih sklepate, tudi ustrezno zavarovani.

se signali, ki danes kazejo na krizo, izkazejo
za utemeljene ali ne, v vsakem primeru je
dobro biti pripravljen na spremembe.

PODJETNISTVO KOT PROTIKRIZNA
STRATEGUA

Podjetnistvo je lahko eden najboljsih naci-
nov, kako ne le prebroditi recesijo, pac¢ pa
tudi uspeti. Nekaj najvecjih svetovnih korpo-
racij se je rodilo ravno v ¢asih krize. Thomas
Edison je General Electric ustanovil med

8. Poskrbite za razprsenost trgov
Gospodarska kriza redko udari na vseh trgih
hkrati ali enako moc¢no. Dobre gospodarske
razmere izkoristite za prodor na trge, kjer
vidite priloZnost. Z internacionalizacijo in
razprsenostjo poslovanja boste upad gospo-
darske aktivnosti na enem od trgov manj
obcutili, saj boste vire lazje preusmerili tja,
kjer je rast (Se) pozitivna.

9. Utrdite odnose s strateskimi partnerji
Ves cas vzdrzujte dobre odnose s poslov-
nimi partnerji, kar je lazje v obdobjih, ko
vam gre dobro. Se zlasti bodite pozorni na
strateSke partnerje, s katerimi boste lahko
dolgorocno sodelovali in jih obdrzali tudi
v manj ugodnih casih. Zanesljivi partnerji
bodo pripomogli k ohranjanju stabilnosti in
predvidljivosti vaSega poslovanja.

Z upostevanjem priporocil boste podjetja
bolje pripravljena na morebitno gospodar-
sko krizo. Tudi ¢e do upada gospodarske
aktivnosti ne bo prislo, boste v prednosti,
saj gre za dobre prakse, ki prispevajo k sta-
bilnemu poslovanju kadar koli, ne glede na
gospodarske razmere.

ANDREJ LASIC,
pomocnik uprave NLB za korporativno in

investicijsko bancnistvo

Glavna tema

recesijo leta 1873. Herman Hollerith je
v kriznem letu 1896 ustanovil Tabulating
Machine Company, bodoci IBM. Brata Walt
in Roy Disney sta Walt Disney Productions
ustanovila na pragu velike depresije, leta
1929. Tudi brata Charles in Joseph Revlon
sta s proizvodnjo kozmetike zacela v tezkih
casih, leta 1932. Jay Pritzker je med krizo
1957 kupil hotel Hyatt v blizini letalis¢a Los
Angeles in ga izgradil v mednarodno hotel-
sko verigo. Bill Gates je Microsoft ustanovil
med recesijo 1973-1975, takrat je zacel po-
slovati tudi Federal Express, FedEx.

»Podjetja, ki zacnejo med recesijo, lazje
najdejo talentirane zaposlene, lazje nadzo-
rujejo stroske in dobijo takoj$no povratno
informacijo, ali vse to deluje, ker so na-
rocniki oziroma potro$niki var¢ni s svojim

denarjem. Potem ko svojo poslovno idejo
preizkusijo v bitki, lazje izkoristijo gospo-
darsko okrevanje, ko vlada med potrosniki
dovolj zaupanja, da povecajo potrosnjo in
preizkusijo nove stvari,« pise Scott Galloway,
profesor marketinga na poslovni Soli NYU
Stern. »V dobrih casih si podjetja zlahka
zacnejo domisljati, da ustvarjajo vrednost, in
to v soglasju z vlagatelji in trgi. Zlahka tudi
prekrijejo pomanjkljivosti svojega poslov-
nega modela, saj je takrat kapital poceni.«

Ustanovitelji novih podjetij morajo tudi pa-
ziti, da jih vodijo pravi vzgibi, opozarjajo
$panski ekonomisti Carlos Devece, Marta
Peris-Ortiz in Carlos Rueda-Armengot. V
analizi iz 2016 so ugotovili, da med recesijo
pogosto spodleti tistim, ki se novih poslov-
nih podvigov lotijo iz nuje — ker niso imeli

15

druge izbire. V kriznih casih je Se bolj kot
v obicajnih pomembno, da so podjetniki
resni¢no inovativni in da so identificirali
perspektivno poslovno priloznost. Se eno
opozorilo te raziskave — ko so trgi v pora-
stu, kot so bili zdaj vrsto let, se podjetniki
pogosto ustejejo, kaj je prava priloznost in
se lotijo tudi nedomisljenih projektov. Ko
se zacne recesija, bodo to obcutili.

29

Med recesijo
pogosto spodleti
tistim, ki se
novih poslovnih
podvigov lotijo
iz nuje. V kriznih
casih je Se bol|
kot v obicajnih
pomembno,

da so podjetniki
resnicno
inovativni in da
so identificirali
perspektivno
poslovno
priloznost.
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Ce gre dobro mojemu

dobavitelju, gre lahko

tudi meni

(Pre)dolgo cakanje na to, da vam kupec placa dobavljeno blago, lahko povzroci
tezave s financiranjem, saj morate vi v tem ¢asu Ze poravnati obveznosti do
dobaviteljev. Ce imajo podobne tezave tudi vasi dobavitelji, se lahko podre celotna
dobaviteljska veriga, saj so posledi¢no lahko motene dobave in produkcija v
nadaljevanju verige. Da do tega ne bi prislo, je dobro, da imate podjetja moznost
likvidnost uravnavati tako, da bo zamik placil ¢im manj opazen. Uc¢inkovit financni
instrument za to je odkup terjatev, ki pa se v Sloveniji $e premalo uporablja. Morda
bo k SirSi uporabi prispevala tudi spletna aplikacija za odkup terjatev, ki smo jo v
NLB razvili, da bi podjetjem olajsali dostopnost in uporabo te storitve.

MATIJA MAZALOVIC,

specialist trgovinskega

financiranja v NLB

POSEL JE USPESNO ZAKLJUCEN, ko kupcu doba-
vite prodano blago in od njega prejmete
placilo. Ta poslovna dogodka pogosto nista
istocasna, s3j je, zlasti na medpodjetniskem
trgu, obicajen zamik placil. Ce jih obvladu-
jete, ne bodo negativno vplivali na vase po-
slovanje. Vendar pa ¢akanje na placila lahko
vodi do likvidnostnih tezav.

Likvidnostnih tezav v danasnji medsebojni
prepletenosti gospodarstva ne bo obcutilo
le eno podjetje, ampak se lahko odrazijo v
celotni dobaviteljski verigi. Zato vedno vec
podjetij skrbi, kaj bi se zgodilo, ¢e bi imel
njihov dobavitelj tezave s financiranjem
svojega poslovanja. Ob zamudi z dobavami
ali celo pri popolnem zastoju bi namrec
posledicno lahko zastala ali se ustavila tudi
proizvodnja podjetja, ki sodeluje s takim
dobaviteljem.

Financ¢ni instrument, ki dobro odgovarja na
potrebe podjetij, ki jih imate zaradi zamika

placil, je odkup terjatev. S prodajo terjatev,
ki bi sicer Sele ob dnevu zapadlosti prinesle
priliv, lahko podjetja ze takoj pridobite fi-
nancna sredstva. S tem ne povecujete zadol-
zenosti podjetja in posledi¢no ne povecujete
kreditne izpostavljenosti pri banki, vam pa
ostane dovolj kreditnega potenciala za mo-
rebitne nove investicije. Z odkupom terjatev
banke spodbujamo vzdrzno gospodarsko
rast in prilagodljivost, potrebno za nadaljnji
razvoj in uspesno poslovanje podjetja.

S PRODAJO TERJATEV HITRO DO
SREDSTEV

Z odkupom terjatev v odnos med kupcem
in prodajalcem vstopi banka, ki na podlagi
izdanih racunov odkupi terjatve prodajal-
ca do kupca. Prodajalec dobi placilo takoj,
kupec pa ob zapadlosti terjatve obveznost
namesto prodajalcu poravna banki in krog
je sklenjen. Tako hitro pridobite potrebna
financ¢na sredstva — na racun jih lahko prej-
mete Se isti dan, ko se sklene pogodba za
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odkup terjatev in potrdi izjava dolznika.

Za odkup terjatev banka zaracuna diskont
(na letni ravni od dneva odkupa do dneva
zapadlosti terjatve) in fiksno nadomestilo
v odstotku od vrednosti terjatev. Strosek je
odvisen od tveganja dolznika, roka zapadlo-
sti terjatve in nekaterih drugih dejavnikov.
Ce je vas kupec veliko podjetje s prvovrstno
boniteto, lahko s prodajo terjatev do njega
pridobite financ¢na sredstva pod zelo ugo-
dnimi pogoji.

Moznost prodaje terjatev je Se zlasti dobro-
dosla za podjetja na zacetku poslovne poti,
ko so potrebe po finan¢nih sredstvih vedje,
moznosti financiranja pa omejene, saj so
tveganja za kreditodajalce, pogosto pa tudi
zadolzenost podjetja, prevelika. Ker so po-
goji odkupa terjatev bolj kot od vase kredi-
tne sposobnosti odvisni od bonitete vasega
dolznika, boste tako lazje in ugodneje prisli
do financiranja.

PRIMERI UPORABE ODKUPA TERJATEV
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¢ Mali avtoprevoznik, ki ponuja
prevozne storitve velikim
uveljavljenim podjetjem z dobro
boniteto. Kot mali avtoprevoznik
ima slabsi pogajalski polozaj in mora
sprejeti ponujene placilne roke, zaveda
pa se, da mu daljsi placilni roki lahko
povzrocijo likvidnostne tezave. Ker
zacenja posel, 3e nima dobre bonitete,
da bi dobil kredit pri banki, ima pa
dobre kupce. Po posvetu s poslovnim
skrbnikom se odloci za prodajo terjatev
banki in lahko takoj dobi likvidnostna
sredstva.

Mali dobavitelj prodaja ve¢jemu
kupcu, ki mu je ponudil predcasno
placilo za nizjo kupnino. Predc¢asno
placilo mu je sicer pomagalo pri
poslovanju, vendar pa se mu je znizanje
cene zdelo preveliko, zato je iskal druge
moznosti in prisel do NLB. Skupaj smo
pogledali moznosti in nasli resitev v
odkupu terjatev. Zdaj od podjetja redno

odkupujemo terjatve, dobavitelj pa
kupcu prodaja po redni ceni in obicajnih
placilnih rokih. S prodajo terjatev
likvidnostna sredstva e vedno dobi
predcasno, vendar ugodneje kot prej.

Podjetja, ki zelijo optimizirati
bilance. Konec poslovnega leta ali

ob kvartalih, odvisno od poslovnih
praks, Zelijo nekatera podjetja znizati
odprte terjatve, da dobijo bolj3o
boniteto. Predvsem gre za podruznice
velikih mednarodnih korporacij, ki

to zahtevajo od njih, pomeni pa to

3e velik potencial za optimiziranje
poslovanja katerega koli podjetja. S
prodajo terjatev podjetja izboljsajo
tudi strukturo bilance stanja. To lahko
pomeni tudi boljSo bonitetno oceno
pri banki in poslovnih partnerjih ter v
primeru boljSe bonitetne ocene tudi
ugodnejse financiranje za prihodnje
investicije, predstavlja pa tudi temelj
dobrih poslovnih odnosov.
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PET ZMOT O ODKUPU TERJATEV

Zaradi slabsega poznavanja odkupa
terjatev so nekatera podjetja e
zadrzana pri $ir3i uporabi storitve.
Vendar gre za zmote, ki ne drzijo.

1. Ne drzi, da je prodaja terjatev
zadnja moznost financiranja.
Nekatera, predvsem manjsa podjetja,
e ne poznajo dovolj dobro vseh
razlicnih moznosti financiranja. Ko
is¢ejo finan¢ne vire, najpogosteje
pomislijo na kredit, na prodajo terjatev
pa pomislijo Sele, ko izkoristijo druge
moznosti financiranja. Odkup terjatev
je uveljavljena storitev, ki je pogosto
lahko najprimernejsi nacin financiranja
obratnih sredstev.

2. Ne drzi, da bo prodaja terjatev
negativno vplivala na odnos s
kupcem.

V resnici je ravno obratno, vpliv je
pozitiven. Kupec ne bo mislil, da mu zato
manj zaupate, ampak se bo zavedal, da
ste s prodajo terjatev bolj likvidni, s tem
pa je manjse tudi tveganije, da bi bile
zaradi vasih likvidnostnih tezav ogrozene
vase dobave njemu. Banka v odkupu
terjatev sodeluje s Stevilnimi velikimi
podijetji, ki nastopajo kot kupci.

3. Ne drzi, da je prodaja terjatev
banki draga storitev.

Ko je vas kupec podjetje z dobro
boniteto, lahko s prodajo terjatev do
tega kupca dobite ugodne financ¢ne
vire, lahko celo ugodneje, kot ¢e bi najeli
kredit. Dobro je vedeti tudi, da je na trgu
veliko ponudnikov odkupa terjatev, pri
¢emer so banke bistveno cenejle.

4. Ne drzi, da prodaja terjatev ne
pride v postev, ce ste s kupcem
dogovorjeni za predcasna placila.

V tem primeru preverite placilne pogoje
do tega kupca. Navadno prodajalec
kupcu za predcasno placilo ponudi
popust, ki pa ni nujno ugodnejsi. Ce
ste, denimo, kupcu odobrili za odstotek
nizjo ceno, Ce placa en mesec prej,

bo morda za vas ugodneje, ¢e kupcu
ponudite obicajen placilni rok, sredstva
pa pridobite s prodajo terjatev banki.

5. Ne drzi, da je prodaja terjatev
prevec zapletena.

Pri uporabi storitve vam pomaga
poslovni skrbnik v NLB, v spletni aplikaciji
NLB Odkup terjatev pa je postopek

za uporabnike Se preprostejsi, saj vas
aplikacija vodi po posameznih korakih.

PREDNOSTI ZA KUPCA IN PRODAJALCA
Pri pravem odkupu terjatev (¢e ne gre za
tihi odkup terjatev) se mora kupec stri-
njati s prenosom terjatev od prodajalca
na banko. Kupci so temu naklonjeni, saj
z odkupom terjatev nimajo nobenih stro-
s$kov, prinasa pa jim pomembne prednosti.
Vedo, da bi lahko imeli zaradi likvidnostih
tezav dobavitelja tudi sami tezave, saj bi bile
lahko ogrozene dobave tega dobavitelja. Ce
gre dobavitelju dobro in so njegove doba-
ve stabilne, gre lahko dobro tudi kupcu. S
pomocdjo odkupa terjatev kupci dobavitelju
pomagajo k boljsi likvidnosti, s tem utrjuje-
jo odnose z njim in izboljsujejo stabilnost
dobav tega dobavitelja.

Na podlagi tega financnega instrumenta se
lahko kupec z dobaviteljem tudi lazje dogo-
vori za daljSe placilne roke, saj dobavitelj
zaradi njih ne bo imel dodatnih likvidno-
stih tezav.
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Prodajalcem prodaja terjatev prinasa Se
dodatne prednosti:

® nivam treba cakati na placilo;

® ugodnejsi nacin financiranja, kadar
prodajate terjatve do kupcev z odli¢no
boniteto;

¢ kupcu lahko ponudite daljse placilne
roke;

® pozitivno vplivate na bilance (terjatve
se znizajo, s sredstvi od prodanih terja-
tev lahko predcasno placate obveznosti
do dobaviteljev ali poravnate kredit pri
banki, posledi¢no zmanjSate kazalnik
zadolzenosti in izboljsate strukturo bi-
lance stanja);

® s tem izboljSate boniteto pri poslovnih
partnerjih in banki ter si zagotovite
boljSe pogoje financiranja prihodnjih
investicij.

ODKUP ZDAJ TUDI V SPLETNI APLIKACLI
Da bi podjetjem $e olajsali upravljanje ter-
jatev, ki jih Zelijo prodati banki, hkrati pa
storitev priblizali tudi tistim podjetjem,
ki odkupa terjatev do zdaj Se niste upora-
bljali, smo v NLB razvili spletno aplikacijo
NLB Odkup terjatev. Uporaba aplikacije je
kljub kompleksnosti storitve preprosta in
zagotavlja prijazno uporabnisko izkusnjo,
saj vas vodi skozi celoten postopek. V apli-
kaciji boste lahko Se lazje, hitreje, pregle-
dneje in ugodneje upravljali terjatve, ki jih
odkupuje NLB.

Aplikacija je primerna za vsa podjetja, ne
glede na njihovo velikost in panogo, upo-
rabljate pa jo lahko v vlogi prodajalca in/ali
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7 PREDNOSTI ODKUPA TERJATEV V SPLETNI APLIKACIJI NLB ODKUP TERJATEV

1. Se hitrejsi odkup terjatev

Zaradi avtomatizacije, lazjega prenosa
in podpisovanja dokumentacije je
celoten postopek odkupa 3e hitrejsi.
Prodajalec terjatev lahko sredstva
prejme na rac¢un ze v enem dnevu
(odvisno od ¢asa oddaje zahtevka in
podpisa dokumentov s strani prodajalca
in kupca).

2. Ugodnejsi pogoji odkupa terjatev
Stroski odkupa za prodajalca (diskont

in nadomestilo za stroske obdelave)

so odvisni od vec dejavnikov, so pa pri
odkupu v spletni aplikaciji ugodnejsi, saj
je minimalen znesek nadomestila nizji
kot pri klasi¢cnem odkupu terjatev.

3. Uporaba spletne aplikacije je
brezplacna

Uporaba spletne aplikacije je za kupca in
prodajalca brezplacna, prodajalec placa
le obicajne stroske odkupa terjatev.

4.Varna uporaba

Komunikacija med uporabniki in banko
je Sifrirana z uporabo najvisjih varnostnih
protokolov, varnost uporabe zagotavlja
kvalificirano digitalno potrdilo, ki se
uporablja za avtentikacijo uporabnikov

kupca. Prodajalci v njej preprosto oddajate
zahtevke banki za odkup terjatev in podpi-
sujete ustrezno dokumentacijo, kupci pa s
podpisom izjave potrjujete prenos terjatev.
Kupci in prodajalci imate v aplikaciji odli-
cen pregled nad statusom odkupa terjatev,
vpogled v racune in drugo dokumentacijo
ter arhiv. Dokumentacija je digitalizirana
in shranjena v aplikaciji, podpisovanje
je elektronsko, zato vam ni treba »loviti«
podpisnikov, ampak aplikacija sama pozove
podpisnike, ko je potreben njihov podpis.
Vsi postopki se izvajajo elektronsko in na
enem mestu v aplikaciji.

Za uporabo ne potrebujete nobene po-
sebne programske opreme, potrebujete le
veljavno kvalificirano digitalno potrdilo za
avtentikacijo in elektronsko podpisovanje
dokumentacije. Pred prvo uporabo se mo-
rate registrirati, podjetja, ki Zelite aplikaci-
jo uporabljati za prodajo terjatev, pa pred

in za veljavno elektronsko podpisovanje
dokumentov.

5. Preprosto izvajanje, vse na enem
mestu

Postopek elektronskega odkupa terjatev
je preprost, aplikacija uporabnike vodi po
potrebnih korakih. Prodajalec in kupec
lahko v aplikaciji na enem mestu izvajata
vse potrebne postopke, vlagata zahtev-
ke, podpisujeta in pregledujeta doku-
mentacijo. Ko je potrebna njuna akcija, ju
aplikacija k temu pozove po e-posti.

6. Elektronsko poslovanje, brez
papirne dokumentacije

Vsa dokumentacija, potrebna pri
odkupu terjatev (pogodba, izjava o
odkupu terjatev, racuni), je digitalizirana
in se podpisuje elektronsko, zato papirna
dokumentacija ni potrebna.

7. Dobra preglednost nad odkupom
terjatev

Prodajalec in kupec imata v vsakem
trenutku dober pregled nad terjatvami
v odkupu, nad njihovim podrobnim
statusom, zakljucenimi terjatvami

in stanjem limitov za odkup terjatev
(odobrenih in razpoloZljivih).

uporabo sklenete se okvirno pogodbo z
NLB o odkupu terjatev.

Stevilna podjetja so v praksi Ze ugotovila,
da jim ban¢ni odkup terjatev prinasa veli-
ko ugodnosti in ga danes uporabljajo kot
dolgorocno resitev za financiranje obra-
tnih sredstev. O tem, kako lahko odkup
terjatev uporabite v svojem podjetju, se
posvetujte s poslovnim skrbnikom ali stro-
kovnjaki trgovinskega financiranja v NLB.

KONTAKT

Trgovinsko financiranje

Matija Mazalovi¢

telefon: 01476 22 84

e-naslov: matija.mazalovic@nlb.si
www.nlb.si/odkup-terjatev



Trendi

20

Prihodnostdelaje v
rokah ljudi, ne robotov

Ko se pogovarjamo o tem, kako bomo delali v prihodnosti, se med vznemirjenje
in navduSenje tudi pri najbolj optimistic¢nih posameznikih prikradeta strah in
negotovost. Ni¢ cudnega, ko pa vsepovsod beremo o robotizaciji, avtomatizaciji,
umetni inteligenci, novi krizi in podobnem. Ali ¢lovek res izginja iz enacbe
prihodnosti dela? Bo njegovo delo, ki sestavlja pomemben del njegove identitete,
prevzel ucinkovitejSi robot? Se uresnicuje Keynesova napoved o obdobju
¢loveskega brezdelja in izobilja?

DR. ALEKSANDER ZADEL,

direktor in partner, Competo

Trendi

Temelj cetrte industrijske revolucije je zlitje
tehnologij na fizicnem, digitalnem in biolo-
$kem podrocju. Avtonomna vozila, 3D tiska-
nje, napredna robotika, internet stvari IoT,
tehnologije v oblaku, veriga podatkovnih
blokov, sinteti¢na biologija, genski inZeni-
ring ... so trendi, ki narekujejo smer gospo-
darstva in s tem nacine nasega dela.

Izziv za ¢loveka znotraj tega tehnoloskega
»kaosa« je usmerjanje, spodbujanje in nad-
zorovanje tehnoloskega razvoja na nacin, da
bo ta dosegel svoj najbolj osnovni namen:
sluziti dobrobiti ¢lovestva. Konc¢no vse, kar
poc¢nemo, delamo z razlogom, da sluzimo
clovestvu. Tehnoloski dosezki nam dokazuje-
jo, da ni vec¢ vprasanje, kaj zmoremo, ampak
kaj naj poc¢nemo, kaj je prav in kaj bi morali
poceti.

KAKSNA BO VLOGA LJUDI V
PRIHODNOSTI DELA

Morda se na prvi pogled zdi, da bi se bilo
dobro pripraviti na boj za obstanek na trgu
delovne sile. Toda zlitje digitalnih, fizi¢nih
in bioloskih tehnologij, ki ga vodi dobrobit
clovestva, naSega poloZzaja ne ogroza, ravno
nasprotno: spremembe bodo vec¢inoma slu-
zile izboljsanju clovekovega dela in znanja.
Keynesovo napoved bi zato morda morali
preoblikovati v obdobje »¢loveskih kompe-
tenc in izobilja znanja«.

NAJBOLJ ISKANE BODO »CLOVESKE«
KOMPETENCE

Kompetence in vescine, ki jih bomo potre-
bovali za opravljanje svojega dela, se bodo

zelo spremenile: do leta 2022 bo moral po-
sameznik spremeniti kar 42 odstotkov svojih
kompetenc, kar 54 odstotkov zaposlenih v
globalnem merilu bo potrebovalo prekvalifi-
ciranje in nadgradnjo svojih kompetenc (vir:
WEF). Najbolj iskane bodo izrazito »cloveske
kompetence« — inovativnost, agilno ucenje,
kreativnost, izvirnost, kriti¢cno misljenje, po-
gajanja, custvena inteligentnost, vodstvene
kompetence ... Odgovor na vprasanje »Kako
pridobivati, razvijati in zadrzati kadre v takih
okolis¢inah?« je torej: ponuditi trenutnim
in bodoc¢im zaposlenim optimalne nacine
za razvoj kompetenc in doseganje cloveskih
potencialov.

Veliko podjetij Ze vlaga v razvoj vescin in po-
tencialov zaposlenih, v vecini primerov so
tega delezni kljucni kadri in »high-perfor-
merji«. Zelo malo pa jih tak razvoj omogoca
tudi najbolj ranljivim skupinam zaposlenih —
torej tistim, katerih delovna mesta bodo naj-
bolj ogrozena zaradi tehnoloskih sprememb.

VODENJE PRIHODNOSTI JE
OSMISLJANJE DELA

Tisti trenutek, ko vodje razumemo svojo
vlogo pri delu z ljudmi, se zavemo, da smo
nosilci smisla v podjetjih. Katero delo pa je
v resnici smiselno? Neko repetitivno delo,
ponavljanje stvari, za katere ne vemo, od kod
prihajajo in kam grejo, ali tisto, v katerega
vlozimo veliko truda in v katerem vidimo
povezavo sebe z nekim rezultatom. Obcutek
lastne vrednosti, pozitivine samopodobe, sa-
mozavesti razvijamo le takrat, kadar delamo
nekaj zahtevnega.

21

Ce smo sposobni katero koli svoje vedenje
oziroma delo osmisliti na nacin, da postane
to vedenje za nekoga ali nekaj, je to klju¢no
gibalo, da vstanemo, ko je najtezje, in da
vztrajamo pri svojem delu. Zadovoljstvo, ki
izhaja iz tega obcutka pomoci drugim, pa je
tisto, ki je neprecenljivo.

Vodenje, ki ga bodo nasi zaposleni potrebo-
vali v prihodnosti, bo v resnici osmisljanje
njihovega dela. To pomeni, da bo moral
vsak vodja dobro poznati raznolika ozadja in
okolisc¢ine svojih zaposlenih (Ima pogodbo
za nedolocen cas? Je pogodbeni sodelavec?
Zunanji izvajalec? Prostovoljec? Robot?)
ter poenotiti in uskladiti njihove interese v
smeri enotne kulture in skupnega smisla.
Povedano drugace: naloga vodij bo ustvariti
strukturo svoje organizacije skozi kulturo in
smisel.

KAKO OHRANJATI ENOTNOST ZNOTRAJ
RAZNOLIKOSTI

Zaradi raznolikih nacinov dela, ki jih Ze upo-
rabljamo in ki bodo v prihodnosti $e bolj
pisani, je ustvarjanje skupnega smisla kom-
pleksen izziv. Kadar razumemo, da vodimo
razlicne (skupine) ljudi, ki imajo razli¢ne
poglede na dogajanje v svetu, ter kadar za
vsakogar najdemo pravi jezik, bosta nase
usmerjanje in osmisljanje uspesna. Ko svoje
videnje ciljev in vizije pretvorimo v zgodbo,
ki jo bodo razumeli in ponotranjili zaposleni
in tudi vsi drugi, ki se nase organizacije »do-
tikajo« tako ali drugace, dobimo ogrodje za
vodenje raznolikega, a enotnega organizma.
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a trge Balkana s
ravim financnim
artnerjem

Ko razmiSljate o Sirjenju posla zunaj slovenskih meja, ne spreglejte
trgov Balkana. Pri tem vas NLB lahko finan¢no podpre prek
heerinskih ban¢nih druzb v BiH, Srbiji, Severni Makedoniji, Crni gori
in na Kosovem, po sprostitvi zavez Evropski komisiji, ki so omejevale
¢ezmejno financiranje, pa tudi iz Slovenije, z visjimi zneski in
kompleksnejsimi finan¢nimi strukturami. O tem, kakSne moznosti
¢ezmejno financiranje odpira podjetjem in zakaj krepiti sodelovanje
z regijo, smo se pogovarjali z AleSem Anzlovarjem, vodjo Poslovanja
z mednarodnimi podjetji in ¢ezmejnega financiranja v NLB.

BESEDILO: Sabrina Slak

Mednarodno poslovanje

RAZVITI SVET JE DOSEGEL STOPNJO RAZVOJA, na ka-
teri sta gospodarska rast in potencial za inve-
sticije Ze dokaj omejena. Ve¢ priloznosti je v
manj razvitih obmogjih, med drugim tudi na
Balkanu. Tu sta BDP in Zivljenjski standard
$e na takih ravneh, da bosta zelo verjetno
narascala. Poleg tega slovenska podjetja
podrocje nekdanje Jugoslavije, kulturo in
poslovne obicaje dobro poznamo, vsekakor
boljse kot podjetja iz drugih delov Evrope ali
sveta, kar je pri gospodarskem sodelovanju
velika prednost.

To je kot glavni prednosti zahodnega
Balkana za slovenska podjetja izpostavil Ales
Anzlovar in dodal: »Prednost je tudi to, da
imajo podjetja na teh trgih zanesljivega fi-
nancnega partnerja s celovitimi financénimi
resitvami, ki mu je ta regija primarna, jo zeli
razvijati in v njej tudi dolgorocno ostati.«

ZDAJ TUDI CEZMEJNO FINANCIRANJE
NLB Skupina ni novinka v tej regiji ter z
banc¢nimi druzbami v BiH, Srbiji, Severni
Makedoniji, Crni gori in na Kosovem ze
vec¢ kot 20 let financno podpira slovenska
podjetja pri nastopih na teh trgih. Novost
je, dalahko po sprostitvi zavez Evropski ko-
misiji, zaradi katerih je bila NLB omejena
pri cezmejnem financiranju, v teh drzavah
finan¢no podpre tudi vi§je zneske inve-
sticij in ponudi kompleksnejse financ¢ne
strukture.

»Dokler so nas omejevale zaveze, smo lah-
ko podjetja na posameznih trgih nekdanje
Jugoslavije financirali le iz héerinskih ban-
¢nih druzb na teh trgih, po odpravi zavez
pa lahko neomejeno delujemo tudi prek
meja,« je pojasnil Anzlovar in na praktic-
nem primeru ponazoril, kako bodo podje-
tja v praksi ob¢utila spremembe: »Ce Zeli,
denimo, slovensko podjetje odpreti manjSo
podruznico ali financirati delovanje hcerin-

usmerili na kolege iz NLB Banke Skopje,

ki bodo lahko sami v celoti finan¢no pod-
prli posel. Ce pa bi zeleli investirati nekaj
deset milijonov v novo tovarno v Severni
Makedoniji, bi v posel vstopila tudi sloven-
ska NLB s storitvami cezmejnega financira-
nja in podjetniskih financ. V tem primeru
bi mi po potrebi organizirali sindikat bank
za financiranje posla. Seveda v sodelovanju
z NLB Banko Skopje, ki ima lokalno znanje
in izkusnje.«

VISJI ZNESKI FINANCIRANJA

Podjetja tako lahko zdaj tudi v drzavah
nekdanje Jugoslavije (z izjemo Hrvaske,
na katero ima NLB zaradi politi¢nih razlo-
gov omejen dostop) pridobijo vi§je zneske
financiranja v NLB. »Zaradi obvladovanja
tveganj imajo bancne ¢lanice NLB Skupine
vdrzavah JV Evrope omejitve kreditne izpo-
stavljenosti do posamezne stranke in hitro
dosezejo zgornji prag, do katerega lahko
financirajo posel. Same, brez posebnih
dogovorov, lahko podjetje kreditirajo naj-
vec do visine 10 odstotkov kapitala. Cesev
posel s storitvami ¢ezmejnega financiranja
vkljuci Se slovenska NLB, lahko podjetju
skupaj ponudimo vi§je zneske kredita in
posledi¢no pokrijemo vedji del investicije, «
je pojasnil Anzlovar.

KOMPLEKSNEJSE FINANCNE STRUKTURE
Poleg vi§jih zneskov imajo podjetja v teh
drzavah zdaj dostop do kompleksnejsih
primernejse in se lahko bolj prilagodijo
potrebam podjetij.

V Sloveniji tovrstno financiranje ni novo,
omeniti je treba, da je na podrodju sindici-
ranih banc¢nih kreditov NLB kot organiza-
tor in agent vodilna z ve¢ kot 90-odstotnim
trznim delezem. Lokalne banke v drza-
vah nekdanje Jugoslavije imajo, kot pravi
Anzlovar, manj izkusenj s tovrstnimi posli:
»Ko govorimo o trgih nekdanje Jugoslavije,
moramo vedeti, da so to financno manj raz-
viti trgi. Imajo relativno nizji BDP in uvelja-
vljeno prakso manj kompleksnih struktur
financiranja. Posledi¢no imajo lokalne ban-
ke na teh trgih manj izkuSenj z velikimi in
kompleksnimi posli. Po drugi strani v EU
veljajo mednarodni standardi in so tovrstni
posli Ze tradicionalni. V finanéno manj raz-
vitih drzavah Zeli NLB tudi s svojim aktiv-
nim prispevkom pomagati vzpostaviti med-
narodno primerljive strukture in standarde.
Z moznostjo cezmejnega financiranja nase
hcerinske banke na teh trgih dobijo dostop
do znanja in izkuSenj, ki smo ga v slovenski
NLB Ze pridobili.«
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Za banko je
enostavno priti na trg
s cenovno ugodnim
kreditom, manj pa
se pogovarjati o
strukturi, o tem,

kaj dolg pomeni

za podjetje. V
nasem interesu e,
da se bo podjetje
sposobno razvijati

in bo dolgoro¢no
uspesno, potem

pa temu prilagoditi
financiranje. Zato
prisluhnemo
podjetjem in jim
svetujemo ter skupaj
iIS5¢emo optimalne
resitve.

ALES ANZLOVAR,
vodja Poslovanja z mednarodnimi podjetji in
cezmejnega financiranja v NLB
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NLB ZELI VLOGO KLJUCNEGA REGIJSKEGA IGRALCA SE KREPITI

»Poznamo razmere in geopoliti¢na tvega-
nja v regiji ter jih ocitno znamo obvlado-
vati, zato verjamemo, da poleg Slovenije
celoten prostor nekdanje skupne drzave
ponuja veliko priloZnosti za razvoj nasega
poslovanja,« je o pomenu zahodnega Bal-
kana za NLB v intervjuju za STA povedal
predsednik uprave NLB, Blaz Brodnjak.
Vlogo kljuc¢nega regijskega igralca zeli
NLB Se okrepiti, tam, kjer se bo pokazala
priloznost, tudi s prevzemi, za katere velja
prepoved Evropske komisije do konca
leta. Po njegovih besedah bo prednostna
priloznost verjetno v Srbiji, kjer je trzni
delez NLB Skupine najmanjsi in ne
najvecje na obmocdju, kjer smo prisotni in
ima najvecji potencial.

»Smo edina mednarodna univerzalna
financ¢na skupina, ki je prisotna v Slove-
niji in na vseh trgih nekdanje Jugoslavije
s podrocja zahodnega Balkana. Poleg
tega smo edini, ki imamo sedez tu, in
edini, ki imamo izkljucni strateski inte-
res v tej regiji. Strankam na svojih trgih
prinasamo dodano vrednost, ker govori-
mo jezike, razumemo lokalne specifike,

poznamo mentaliteto in imamo skupno
preteklost. Relacije vzpostavljamo hitro,
pristno in iskreno, tako da dejansko
prihajamo kot strateski partner, ne kot
nekdo, ki ga bremeni ozadje morebitnih
geopoliticnih interesov.«

»Za razcvet tega obmodja je treba nujno
pospesiti pridruzevanje drzav zahodne-
ga Balkana Evropski Uniji. Neodvisno
od tega kompleksnega procesa se
mora po skandinavskem vzoru ¢im prej
vzpostaviti prosta ekonomska cona za
preprost pretok talentov, blaga in kapi-
tala. To bi zmanjsalo pomen zahtevnih
politicnih meja, hkrati pa vzpostavilo
pogoje za povecanje 'domacega’ trga,
na katerem so prepoznavne lokalne
znamke. S tem se bistveno lazje premo-
stijo obdobja zmanjSanja gospodarske
aktivnosti na drugih klju¢nih izvoznih
trgih in obseznejsih kriz, kar je kljucno
predvsem za majhna odprta gospodar-
stva, kot so nasa, « je o perspektivi regije
dodal Blaz Brodnjak.

Celoten intervju preberite na
www.nlb.si/o-nas.
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Poznamo razmere
in geopoliticna

tveganja v regiji
ter jih znamo
obvladovati.

BLAZ BRODNJAK,
predsednik uprave NLB

LOKALNO ZNANJE JE PREDNOST
Bancnega financiranja na trgih nekdanje
Jugoslavije trenutno ni tezko dobiti. Na trg
agresivno vstopajo banke iz tujine, ki po-
gosto sledijo le kratkorocnim prodajnim
ciljem prodati ¢im vec kreditov. »S produk-
tom, ki ga je tezko diferencirati, lahko hitro
prodres z nizanjem cen ali popuscanjem
standardov tveganja, kar se zdaj dogaja na
teh trgih. Pritiski na cene so veliki, krediti
so res ugodni, vendar njihove strukture vec-
krat niso prilagojene podjetjem. To ni do-
bro ne za banke ne za stranke, « je Anzlovar
opisal stanje tamkaj$njih trgov.

Strukture kreditov so lahko prevec agre-
sivne oziroma v nasprotnem primeru pod-
jetja vecino odplacila odlagajo na koncni
rok odplacila, kar jim v prihodnosti lahko
povzroci tezave, je opozoril Anzlovar in po-
jasnil: »Idealno je, da se struktura financi-
ranja prilagodi denarnemu toku podjetja.
Bistveno je, da mu po poplacilu tekocih
obveznosti ostane dovolj denarnega toka
za investicije, da bo sposobno glede na svo-
je potrebe in po moznosti nadpovprecno
vlagati v svoje kapacitete, saj konkurenca
nikoli ne spi. Dobro je tudi, da se krediti
ujemajo z namenom investicije. Klasicen
kredit za podporo rednemu poslovanju, ki
je odobren, ko se (projektno) podjetje loti

Mednarodno poslovanje

projektnega financiranja, denimo, ni opti-
malen za tako podjetje.«

Da lahko oblikujes kredit, prilagojen stranki,
je treba to stranko dobro poznati, kar je po
besedah Anzlovarja moc¢na konkurencna
prednost NLB na trgih nekdanje Jugoslavije:
»Nase hcerinske druzbe imajo s podjetji na
teh trgih dolgoletne partnerske odnose, do-
bro razumejo njihove potrebe, zmoznosti in
potenciale. Bolj realno lahko ocenijo, koliko
in kaks$no financiranje podjetje potrebuje in
temu prilagodijo financno strukturo. NLB je
tista, ki lahko preskrbi dodatna sredstva, sve-
tuje in omogoci zahtevnejse strukture, vedno
pa v sodelovanju z lokalno banko, ki pozna
stranko in ima izkusnje s posameznega trga. «

»Takega znanja pa ne moreS imeti brez
lokalnega predstavnika, nekoga, ki pozna
stranko in lokalni trg ter ki ima tudi mehke
informacije. Zahtevna financiranja je tezko
izpeljati iz nekega centra zunaj drzave ali e
ne poznas specifik takih poslov. Zato se tudi
druge banke pri mednarodnih sindikatih
obracajo na naso skupino, nase znanje,« je
$e dodal Anzlovar.

PODPORA RAZVOJU REGIJE

Kljub prilozZnostim za razvoj se trgi nekda-
nje Jugoslavije spopadajo tudi z nekaterimi
izzivi. Odliv delovne sile, nizka dodana vre-
dnost in majhen delez industrijske proizvo-
dnje zavirajo moznosti razvoja. Ravno v tem,
da razvoj te regije podpre, je velika vloga
NLB Skupine kot mocne regionalne banke

KONTAKT

Poslovanje z mednarodnimi
podjetji in cezmejno financiranje

Ales Anzlovar
telefon: 01 476 26 18
e-naslov: ales.anzlovar@nlb.si
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NLB lahko po sprostitvi zavez Evropski
komisiji ponovno izvaja storitve
¢ezmejnega financiranja. Glede na
nacin sodelovanja razlikuje dve regiji:

Srbija, Bosna in Hercegovina,
Crna gora, Kosovo in Severna
Makedonija so primarni trgi NLB
Skupine in je v njih Ze prisotna z
ban¢nimi ¢lanicami. V teh drzavah
bo NLB s ¢ezmejnim financiranjem
podprla velike projekte obstojecih
in novih strank. Pri vecjih projektih
bo to doseZeno tudi z organizacijo
mednarodnih bancnih sindikatov s
strani NLB.

V drugih drzavah Evrope bo NLB
finan¢no podprla projekte, ki jih bo
ocenila kot kakovostne. Vecinoma

s sedezem v regiji: »Pomagati si moramo
sami. Velikim globalnim ban¢nim skupinam
je lahko vseeno, kaj se zgodi z Balkanom, in
to nekatere kazejo z odhodom s teh trgov.
Njihovi primarni trgi so drugje in tja bodo
najprej usmerjali financna sredstva, « je po-
vedal AnZlovar.

»NLB Skupini so trgi nekdanje Jugoslavije
primarni, tu namerava dolgoro¢no ostati.
Ljudje, podjetja na tem podrocju so nase

se pri¢akuje, da bo sodelovala v
mednarodnih sindikatih, v katerih bo
agent kredibilen financ¢ni partner ter s
katerimiima NLB dobre odnose in je Ze
sodelovala z njimi.

V dobrega pol leta po tem, odkar

NLB nima ve¢ omejitev zaradi zavez
Evropski komisiji, je ekipa Poslovanja z
mednarodnimi podjetji in ¢ezmejnega
financiranja uspesno izpeljala Ze vec
projektov ¢ezmejnega financiranja.
Odobreni so bili stirje posli v skupni
vrednosti 63 milijonov evrov, potrjenih
ponudb na ravni NLB Skupine pa je za
110 milijonov evrov. To je velik uspeh za
tako kratko obdobje, saj gre za zahtevne
projekte in financiranja, njihova priprava
pa vkljucuje kompleksne presoje in
dolgotrajnejsa pogajanja.

primarne stranke in njim Zelimo pomagati.
Smo zanesljiv dolgorocni partner, ki si priza-
deva, da bi v tem delu sveta dvignil kakovost
zivljenja, predvsem pa bil dodana vrednost
podjetjem prek financiranja nalozb na teh
trgih. Zato se bomo primarno osredotocali
na panoge, ki zviSujejo oziroma zagotavljajo
standard Zivljenja, v infrastrukturo, proizvo-
dnjo, telekomunikacije, IT, turizem, ucin-
kovitost energije oziroma v zagotavljanje
energije,« je zakljucil Anzlovar.



alega druZinskega podjetja KIT Zizki gospodarska kriza na prelomu
esetletja ni ohromila, ampak so z do takrat najvecjo investicijo v
aserski stroj za izrez razvoju dali dodaten zagon. Z njegovo pomocjo
0 lahko ponudili nove izdelke, proizvodnjo kovinskih izdelkov pa,
ICer zacasno, dopolnili Se s ponudbo storitev. Tako so preziveli krizo
Ves cas uspesno poslovali. Direktorja Anton Cigan in Peter Tibaut,
I Skupaj vodita podjetje, uspeh pripisujeta sposobnosti prilagajanja,
0 kupcem kot spremembam trgov, razprdenosti izdelkov in
OV ter zaposlenim, ki jih vidita kot pomemben del razvoja
jetja. Zavedata se, da podjetje brez stalnega razvoja ne more
Igorocno uspesno, zato je pred njimi nova velika investicija,
0 ravno v Casu, ko se veliko govori o prihodu nove krize.

ak FOTO: Nejc Lasic
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KIT ZizKi sta ustanovila in ga skupaj vodita
od leta 2008, vendar se je dejavnost proi-
zvodnje kovinskih izdelkov v podjetju za-
cela precej prej. Nam lahko poveste nekaj
o zacetkih?

Anton Cigan: Tast, Petrov oce je v iska-
nju dodatnih zasluzkov — zaposlen je bil v
predelovalni industriji — zacel s stavbnim
kleparstvom kot popoldansko obrtjo. Na
zacetku je delal v garazi, z razvojem de-
javnosti pa se je pokazala potreba po vedji
obrtniski delavnici in dodatnih zaposle-
nih. Tako sem se zaposlil pri njem, ko se
je leta 1998 upokojil, pa sem prevzel nje-
govo obrt. Postopoma smo rastli, v delo
sem vkljuceval tudi Petra, ki je bil takrat
e otrok, in svoja sinova. Ko so otroci od-
rasli in je bilo treba urediti razmerja, smo
se v druzini veliko pogovarjali o tem, kako
naprej. Odlocili smo se, da dejavnost

prevzameva midva s Petrom in v letu 2008
sva ustanovila KIT Zizki d.o.o., vsak z ena-
kim lastniskim delezem in pod skupnim
vodstvom obeh. Obdrzala sva ime blagovne
znamke (KIT pomeni Kovinski izdelki Ti-
baut) in od takrat odli¢cno delamo.

Da ima malo podjetje dva direktorja, ni
ravno pogosta praksa. Kako vama uspeva
podjetje voziti z dvema volanoma?

Anton: Ne morem reci, da imava vedno
enako misljenje. Nisva pa konfliktni osebi
in se v takih primerih znava dogovoriti. Na
koncu vedno najdeva kompromis, ki je za
vse sprejemljiv.

Peter Tibaut: V podjetju imamo tudi raz-
deljene odgovornosti, Vito, Antonov sin, ki
je tudi Ze vkljucen v podjetje, skrbi za finan-
ce, jaz za projektiranje, za prodajo skrbimo
vsi. Morda pomaga tudi to, da smo kot dru-

zina tudi drugace zelo povezani.

Anton: Dvojno vodstvo pri nas dobro de-
luje, to lahko pokazeva z rezultati v teh 11
letih.

Kaksni pa so bili poslovni rezultati?

Peter: Nasi prihodki stalno rastejo, oko-
li 12 do 14 odstotkov na leto. Ves ¢as smo
ustvarjali dobicek, ki pa ga nismo nikoli
izplacali, ampak vse vlagali nazaj v razvoj.
Tako je bilo tudi v ¢asu krize. Leta 2011
smo se celo odlocili za vecjo investicijo, naj-
vedjo do takrat, in to v ¢asu, ko nam je mar-
sikdo rekel, da ni primeren za investicije.
Ampak nam se je zelo obrestovala.

To je bila investicija v nakup laserskega
stroja za izrez.

Anton: Tako je. Ta investicija je bila od-
sko¢na deska. Takrat smo ocenili, da gre
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Gospodarstvo
se brez bank ne
more razvijati.
Ceprav banke
ne potrebujemo
ves €as, vemo,
da se lahko
zanesemo na
to, da nas bo,
ko bo treba,
ustrezno
podprla.

bolj za dilemo »biti ali ne biti« kot za »iti ali
ne iti vinvesticijo.

Peter: Laserski stroj nam je v bistvu poma-
gal, da smo prebrodili krizo brez tezav. V
tistem casu je bil stroj Se novost na nasem
obmodju, prispeval je k rasti dejavnosti in
leto pozneje se je ze pokazala potreba po
novem stroju.

Anton: Odlocitev za investicijo ni bila lah-
ka, veliko sva se pogovarjala o tem. Del de-
narja, 50.000 EUR smo dobili v obliki nepo-
vratnih sredstev po t. i. Pomurskem zakonu
(Zakonu o razvojni podpori Pomurski regi-
ji), del sva imela lastnih sredstev, za del pa
sva se morala zadolZiti pri banki. Vendar,
Ce takrat ne bi §li v to, je vprasanje, kje bi
bili danes. Z novim strojem smo lahko za-
Celi izdelovati take izdelke, ki jih drugi niso
mogli. Pomagalo je tudi, da smo se preu-
smerili Se v ponudbo storitev razreza kovin.

Priblizno 60 odstotkov smo delali lastnih
izdelkov, ostalo smo ustvarili s storitvami.
Prvo leto je slo tako, potem pa se nam je
lastna proizvodnja tako dvignila, da smo
prodajo storitev opustili.

S tem ste pokazali, da ste se sposobni hitro
prilagoditi spremenjenim razmeram. Je to
vas odgovor za uspesen spopad s krizo?
Anton: Drzi, vendar moramo upostevati,
da nas je bilo takrat manj. Zdaj, ko nas je
vec¢ kot 20, je vprasanje, ce bi se lahko na
enak nacin obdrzali v krizi. Tega se bojimo.
V Sloveniji imamo podjetniki zaradi slabe
fleksibilnosti dela ob krizah lahko tezave.
Delavca, zaposlenega za nedolocen cas, je
tezko odpustiti, pri delu za dolocen cas pa
so omejitve. Podpiramo varnost zaposlitev
in spoStujemo tako regulativo, vendar je v
krizah Se pomembnejse preZivetje podje-
tja. Pri nas se delavci zavedajo, da je vsee-
no, ali si zaposlen za dolocen ali nedolocen
c¢as — ¢e posel bo, bomo lahko delali, ¢e ne,
bomo vsi izgubili delo. V Muri so bili vsi za-
posleni za nedolocen cas, pa danes nihce
vec ne dela.

Ste zaradi krize morda opustili kake po-
slovne nacrte?

Anton: Takrat ne, zdaj imamo ve¢ dvomov,
ko se pripravljamo na milijonsko investici-
jo v novo proizvodno halo, s katero pokri-
vamo vse, od nakupa zemljisca, gradnje in
tehnoloSke opreme — ne dvomov o smislu
opuscanja nacrtov, v vsakem primeru gre-
mo v to, saj smo vlozili Ze veliko truda. Na
lastni kozi smo obcutili trnovo pot pridobi-
vanja dovoljenj. Postopki so res dolgotraj-
ni, pa gremo v industrijsko cono. V tem se
resni¢no kaze macehovski odnos drzave do
gospodarstva. Zdaj gradbeno dovoljenje
imamo in upamo, da bomo Se letos lahko
nadaljevali. Prihaja pa ta investicija ravno
v ¢asu, ko se spet veliko govori o naslednji
krizi. Tudi cene gradnje so zdaj visoke. Ali
iti v investicijo zdaj ali pocakati na krizo,
ko bodo morda cene gradnje padle, bo pa
tveganje takrat Se vecje? Tezko je biti pame-
ten. Mogoce je prednost ravno to, da sva
direktorja dva. Drug drugega spodbujava,
eden slisi opozorilo z ene strani, drugi ne-
kaj drugega, skupaj ve¢ veva in se lahko bo-
lje pripraviva.

Omenili ste, da odlocitev za investicijo ni
bila lahka, ¢eprav ste ocenili, da je nujna.
Kaj je bilo najtezje?

Anton: Boljse se pocutimo, ¢e se zanasa-
mo na lastna sredstva, tako sem naucen in
tudi v podjetju gledamo tako. Kot druzin-
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sko podjetje, ki postopoma Siri dejavnost,
razvoj ve¢inoma lahko financiramo z lastni-
mi sredstvi in se nam ni treba zadolZevati.
Vendar vedje investicije, te pa so nujne,
tezko pokrijes brez kredita, tudi ¢e imas la-
stna sredstva kot mi. Brez bank ni razvoja
in veseli smo, da imamo v NLB partnerja,
s katerim dobro sodelujemo zZe 30 let, ce
upoSstevam $e tastovo obrt. Tudi pri novi
milijonski investiciji v novo tovarno, ki jo
nacrtujemo v bliznji prihodnosti, bomo po-
trebovali banko in smo se o tem z NLB Ze
pogovarjali.

Peter: Nikoli pa ne gremo v investicijo brez
lastnih sredstev, ker to ni niti gospodarno
niti varno. Kot druzinsko podjetje si priza-
devamo za to, da nismo prevec zadolzeni,
stremimo k stabilnemu poslovanju in dol-
gorocnemu uspehu. Gledamo, da imamo
vsaj 40 odstotkov investicije lastnih sred-
stev, ostalo pa pokrijemo s krediti.

Anton: Vedno pravim, da banke morajo
biti partner gospodarstva, moramo delati
z roko v roki. Gospodarstvo se brez bank
ne more razvijati. éeprav vnasem podjetju
banke ne potrebujemo ves ¢as, vemo, da jo
imamo ob strani, in ¢e bomo $li v vecjo in-
vesticijo, se lahko zanesemo na to, da nas
bo ustrezno podprla.

Ste imeli Se kako vecjo investicijo?

Anton: Pred tremi leti smo investirali pol
milijona evrov v gradnjo novih proizvodnih
prostorov na obstojeci lokaciji in tako raz-
Sirili proizvodnjo. Tudi ta projekt smo del-
no financirali sami, delno s pomocjo NLB.
Ponovno smo racunali tudi na podporo
drzave po Pomurskem zakonu, saj je bilo
takrat na voljo razmeroma veliko sredstev,
vendar pa zaradi subjektivnih razlogov oce-
njevalcev nismo uspeli. Sicer smo svoj prav
iskali po pravni poti, sodisce je tudi odloci-
lo vnaso korist, zaradi dolgih postopkov pa
bitko vseeno opustili. Zalostno je predvsem
to, da drzava na takratnem razpisu niti ni
porabila vseh sredstev.

Ce se vrnemo $e malo v preteklost, kako se
je razvijala dejavnost podjetja?

Anton: Tast je zacel s stavbnim klepar-
stvom, z enostavnimi izdelki, dimnimi vrat-
ci, gospodinjskimi policami. Dejavnost in
izdelke smo potem postopoma prilagajali
zahtevam trga.

Peter: Proizvodnjo dimnih vratc smo opu-
stili, prav tako kleparska dela, ki so bila pre-
vec sezonska, in prehajali na zahtevnejse
izdelke.

Anton: Zaceli smo z majhnimi kupci, da-
nes delamo z velikimi podjetji, z Lekom,
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Akrapovicem, Pipistrelom, Carthagom.
Z njimi ze vec let uspesno sodelujemo. V
razvoj dejavnosti nas je silil trg, tako smo
zaceli izdelke nadgrajevati. Zaceli smo
hoditi tudi na sejme, najprej prek Obrtne
zbornice (OZS), v Sloveniji in tujini. Tam
so nas opazili, dobili smo tudi dve nagradi
Ceh. To je bila za nas velika spodbuda, da
smo zaceli $e bolj prodirati na trge, razvijati
nove izdelke, s katerimi smo se uveljavili.

Poleg nagrade Ceh, ki ste jo omenili, ste
bili nagrajeni Se veckrat.

Anton: V letu 2015 smo bili nominirani
za obrtnika leta, isto leto naju je OZS s Pe-
trom izbrala za Obrtniski vzor. Lani smo
bili izbrani za Pomursko podjetje leta po
izboru bralcev Vestnika, kar nam zlasti ve-
liko pomeni, saj vidimo, da nas kot dobro
podjetje opazi tudi Sirsa okolica, v kateri
delujemo.

Cemu pripisujete uspeh?

Anton: Uspeh je rezultat nasega truda in
truda zaposlenih. Kot sem omenil, najvec
poslov dobimo zaradi dobrih izdelkov in
posledi¢ne reklame od ust do ust. Ko po-
tencialne stranke vidijo nase izdelke, pri
katerem od obstojecih kupcev ali drugje,
nas klicejo in sprasujejo, ali lahko tudi za-
nje naredimo podobno. Tako smo dobili
tudi velike posle, ne samo malih.

Kako pa pridobivate kupce?

Peter: Zdaj smo tako dale¢, da nas stranke
same iScejo. Do nas pridejo s svojimi zahte-
vami, potrebami, mi pa jih uresni¢imo.

Anton: Nasa velika prednost je, da smo
zelo fleksibilni in da se znamo prilagoditi
potrebam stranke. Imamo moc¢no konku-
renco iz tujine, vendar oni ponujajo stan-
dardne izdelke. Ko mi opremljamo trgo-
vino, lahko naredimo tudi regal Sirine 30
cm in v barvi mavrice, ¢e kupec tako zeli.
Kupec to vidi, naso prilagodljivost in kako-
vost, tudi ¢e je nas izdelek drazji. Kakovost
dostikrat odloca pri nakupu, moras pa jo
dokazovati.

Kakovost je torej odlocilna za vas uspeh.
Peter: Ne moremo si privosciti, da bi dali
na trg izdelke, za katere bi vedeli, da z nji-
mi nekaj ni vredu. Slab glas se hitro $iri in
to bi nam Skodilo v poslu.

Anton: Za nas sta odlocilna kakovost in
rok, s tem pridobimo stranke. Smo prila-
godljivi in ce je treba, delamo tudi ve¢ kot
osem ur in tudi v soboto. Raje ne, ¢e pa vi-
dimo, da ne gre drugace, ugodimo stranki.
Imamo pa vse niti v rokah, toliko let smo ze
na trgu, da vemo, kaj je v redu za stranko
in zaposlene. Za nas so najpomembnejsi
stranke, pa tudi zaposleni. Vidimo, da ce je
delavec preobremenjen, ne bo mogel de-
lati dobro.

Tak odnos podpira trditev, da so za vas po-
leg stranke kralji tudi zaposleni, kot radi
poveste.

Peter: Ce nadaljujem prej$njo Antonovo
misel, zaposlenim pri nas ni tezko delati v
soboto, Ce je treba, saj vedo, zakaj je tako in
da bodo primerno nagrajeni. Pa tudi mi ra-
zumemo, ¢e nekdo ne more. Zavedamo se,

da je dober kolektiv pogoj za uspeh podje-
tja. Mi smo lahko Se tako uspesni, pripelje-
mo posle, ampak ce jih ekipa v proizvodnji
ne bo izpeljala, se trudimo zaman.

Anton: Zaposlene smatramo kot del dru-
zine. Na glas povemo, da smo vsi skupaj
ustvarjali podjetje, ne samo druzina. Smo
tudi druzini prijazno podjetje in znamo pri-
sluhniti druzinam zaposlenih. Zaposleni to
znajo ceniti in se zavedajo ugodnosti zapo-
slitve prinas.

Verjamemo v to, da je to, da delavec vidi, da
je spostovan, cenjen, da nekaj velja v pod-
jetju, da ni samo »stroj«, koristno za posel.
Ze zjutraj lahko vidi3, da bo nekdo, ki je
zadovoljen z delom in ki z veseljem pride
vsluzbo, delal ¢isto drugace. Seveda se po-
javijo tudi konflikti, se pa na sestankih po-
govorimo in na glas povemo tudi, ¢e sami
cesa nismo naredili dobo. Mora biti jasno,
kdo mora kaj narediti in kdo odloca. Ko je
to jasno, delavec ne pride s strahom, da ga
bo Sef nadrl, ker ni razumel, kaj je njegovo
delo. Na tem gradimo. Placa ni vse, ceprav
se seveda zavedamo, da vsi delamo za placo.
Peter: Jih pa primerno placamo. Ce das
minimalno placilo, ne mores pricakovati
vrhunskega dela.

Zaposlene vkljucujete tudi v odlocanje?
Anton: Veliko. Ne da bi sami odlocali, am-
pak jih vprasamo, se posvetujemo z njimi.
Ko Peter riSe nacrte, vkljuci delavce, ki de-
lIajo na izbranem stroju, saj ga oni najbolje
poznajo.

Peter: Racunalnik narise vse, vprasanje pa
je, ali je izvedljivo. Tu se pokaZejo znanje
¢loveka in njegove izkusnje. Ko smo kupo-
vali stroje, so hodili zaposleni, ki delajo na
takih strojih, skupaj z nami na predstavitve,
da so videli, kaj stroj naredi, in predlagali
izboljSave. Veckrat gremo v proizvodnjo in
skupaj z zaposlenimi razis¢emo, kaj bi bilo
boljse. Veckrat izboljSave predlagajo tudi
delavci sami. To spodbujamo in primerno
nagradimo, da jim pa tudi zagon za naprej,
saj vidijo, da lahko prispevajo k razvoju.

Kako pa pridobivate kadre?

Peter: Dober kader je tezko dobiti. Mi veli-
ko sodelujemo s Solami. Z dvema srednjima
Solama imamo pogodbo, da posiljajo dijake
na prakso in nekateri dijaki so se po praksi
pri nas tudi zaposlili.

Anton: Od dijakov ne pricakujemo, da pri-
spevajo enako kot izkusen delavec. IS¢emo
pa kader Ze v srednji Soli in prakse so dober
nacin za privabljanje dobrega kadra, saj ze
med prakso opazimo, kdo ima delovne na-
vade, je sposoben in se Zeli uciti. To se vidi.

Intervju

V Prekmurju za zaposlene tekmujejo tudi
avstrijska podjetja. Vi to obcutite?

Anton: Govorili so nam, da bomo ostali
brez delavceyv, ko se bo Avstrija odprla. Am-
pak moramo se pohvaliti, da od nas nihce
ni odsel. Pri nas prav tako dobijo regres,
bozi¢nico. Ko primerjamo place, je treba
gledati na vse dodatke, v Sloveniji denimo
izplacujemo malico, tega podjetja v Avstriji
ne.

Peter: Zdaj se celo dogaja, da se delavci, ki
so delali v Avstriji, vracajo. Avstrijska placa
je sicer na prvi pogled dobra, vendar ce

sestejes dodatke k placi, upostevas stroske
in ¢as odsotnosti zaradi dela v Avstriji, slika
ni tako lepa. Tudi pogoji dela so tam dru-
gacni, nekateri, ki delajo na proizvodnih
linijah, tozijo, da delajo kot roboti. To je
neclovesko. Pri nas imamo odmore, kolikor
jih delavci potrebujejo, delavci lahko na pri-
mer neomejeno uporabljajo aparat za kavo.

Kaksni so vasi nacrti za prihodnost poleg
gradnje nove tovarne. Se vidite priloznosti?
Peter: PriloZnosti vsekakor so $e, odkriva-
mo jih sproti.
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Zavedamo se, da je
dober kolektiv pogoj
za uspeh podjetja.

Na katere trge pa se nameravate Se Siriti?
Peter: Najbolj v drzave nekdanje Jugosla-
vije, mogoce je potencial Se v Avstriji, kjer
imamo partnerja. Z njim prodiramo na
druge trge, dobro delamo v desetih drza-
vah. Treba je vedeti, da je na razvite trge da-
nes zelo tezko priti. V Avstriji se je treba res
truditi, da pride§ do kupcev in jih osvojis.
Dolocene posle smo delali tudi sami, v Crni
gori, BiH, Rusiji, veliko je naredil dober
glas, pomagajo priporocila kupcev.

Anton: Prizadevamo si za razprSenost —
kupcey, izdelkov in trgov. Ce ne gre z enim,
gre z drugim, in to nas resSuje. Najlaze bi
bilo delati samo en izdelek za en trg, ampak
ko pride do sprememb na trgu, si v takem
primeru ranljiv. Ce ti velik kupec posel od-
pove z danes na jutri, bo§ imel tezave. Ce so
narocila dovolj razprsena, izgube kupca ne
bos tako obcutil. Mi se drzimo tega, da ne
delamo vec kot 20 do 25 odstotkov za enega
kupca.

Zakaj ravno drzave nekdanje Jugoslavije?
Anton: Dobro se poznamo med sabo, po-
znamo jezik, nekoc¢ smo Ze delali s temi lju-
dmi. Tem trgom smo v vseh pogledih naj-
blizje in tam Se vidimo priloZnosti.

Peter: Na Hrvasko so zdaj, po vstopu v EU,
zacela prihajati nepovratna sredstva, ki da-
jejo investicijski zagon podjetjem. To pa je
priloznost za nas.



Pospeseno naprej
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Spreminjajo nase

dojemanje potovanj

Ste kdaj razmisljali o tem, koliko ¢asa izgubite zaradi

prometnih zastojev? Koliko prijetnih trenutkov bi lahko
preziveli z druzino, koliko dodatnega dela bi lahko

opravili, ¢e ne bi tratili ¢asa, ko ste ujeti v plocevino?

V podjetju Nomago menijo, da je vsaka izgubljena

sekunda v prometu prevec, zato so zavihali rokave in

trgu ponudili reSitve, ki Zze spreminjajo nase dojemanje
potovanj in celo nas nacin zivljenja.

BESEDILO: Ziga Kariz FOTO: Nomago

SE PRED NEKAJ LETI je v Sloveniji veljalo, da
je avtobusni potniski promet dejavnost,
ki brez pomoci drzave ne more prezZiveti.
Zato je marsikdo dvignil obrvi in se cudil,
ko je Adventura holding, ki je v vecinski
lasti uspesnega poslovneza Darka Klarica,
zacela kupovati in zdruZzevati avtobusne pre-
voznike v Sloveniji. Pod blagovno znamko
Nomago so se zdruzili Izletnik Celje, Avrigo
Nova Gorica, Promet Mesec, AP Rizana in
ena najbolj prodornih potovalnih agencij
pri nas STA potovanja. Vodstvo novonasta-
lega podjetja si je postavilo tri cilje: podjetja
integrirati, jih digitalizirati in z njimi uspe-
ti na mednarodnem trgu ter tako postati
vodilno podjetje na podroc¢ju mobilnosti in
potovanj med Benetkami in Dubrovnikom.

Kot pove glavni izvrsni direktor mag. Sandi
Bratasevec, Nomago Zeli, da jih ljudje vidijo
kot servis, ki jih bo pripeljal od tocke A do
tocke B ter jim ob tem omogocil najboljso
uporabnisko izkusnjo. »Zelimo, da vsak, ki
si zeli potovati, najprej pomisli na Nomago.
Kot potovanje pojmujemo vsak premik, pot
na delo ali v $olo, poslovno pot v Ameriko
ali druzinske pocitnice.«

Ko so maja lani zaceli s poslovanjem pod
novo blagovno znamko, so si zastavili Sti-
riletno strategijo, a njihov razvoj je tako
hiter, da so jo morali Ze letos dopolniti, saj

so glavne cilje Ze dosegli. »Nasa rast je res
hitra in jo je tezko nacrtovati. NaSa prednost
paje, da je struktura podjetja izredno pri-
lagodljiva in da imamo na podrodjih, kjer
delujemo, najboljse kadre z najvec¢ znanja.
Mobilnost in delo v Nomagu je po drugi
strani tako velik izziv, da si najboljsi kadri
zelijo postati del naSe organizacije in delati
z nami,« pojasni mag. BrataSevec.

PODPORA BANKE

Hitrost, s katero se razvija podjetje Noma-
go, je tudi velik finan¢ni izziv, zato je nuj-
no dobro sodelovanje z bankami. »Jasno je,
da pri tako hitri rasti potrebujemo ob sebi
banke, kot je NLB, ki nam lahko sledijo in
vidijo skupno pot z nami, razumejo naso
vizijo in nacrte. Lahko recemo, da trenutno
res dobro sodelujemo z bankami. Kljucnega
pomena za nas je, da so bancni postopki
izvedeni hitro. Pomembno je tudi, da zna
banka sama ponuditi storitev, ki je za nas
in nas nacin poslovanja ustrezna, ter pod-
preti tudi novosti, ki jih uvajamo. Mi na
svojem podrodju orjemo ledino in priha-
jamo tudi do situacij, ki so za banke nove.
Tako so dobrodosli predlogi bank, ki nam
olajsajo izvedbo projektov,« pomembnost
sodelovanja z bankami opiSe mag. BrataSe-
vec, Marjan Beltram, ki v Nomagu opravlja
nalogo izvrSnega direktorja za turizem in
storitve mobilnosti, pa doda: »Potrebujemo

banko, ki je sodobna, digitalizirana in sledi
trendom v tujini. Potrebujemo banko, ki
nam omogoca, da stranka, ki pri nas opravi
nakup, niti ne zazna, da je bila v ozadju tudi
finan¢na institucija. «

DIGITALIZACIJA JE V LJUDEH

Ze v zacetku zdruzevanja podjetij so se odlo-
cili, da zaposlenih ne bodo odpuscali. »Tako
smo ohranili znanje in izku$nje, vsebovana
v podjetjih, ki smo jih integrirali. To smo
nadgradili z novimi kadri, predvsem takimi,
ki Zelijo rasti z naSim podjetjem,« razlozi
mag. Bratasevec in doda, da se vidijo kot
podjetje z 90-letnimi izku$njami in prodor-
nostjo zagonskega podjetja.

Marjan Beltram ga dopolni: »Najpomemb-
nejsa sprememba znotraj podjetja je pri-
stop. Digitalizacija ne bo zazivela, prav tako
ne inovacije, ce ne spremenis mentalitete
ljudi. Digitalizacija je v ljudeh. V podjetju
smo se zaceli zavedati, da so nase stranke
tiste, ki dolocajo, koliko smo vredni ter koli-
ko so vredne nase storitve in produkti. In
to je za nas najvedji izziv, najvecja dodana
vrednost in najvecja inovacija. «

Ze prvi novi produkt, s katerim so se poda-
li na trg, Nomago Shuttle, je izpolnil vse
zastavljene kriterije: je plod integracije
podjetij, izkoris¢a prednosti digitalizacije

in je mednaroden, saj omogoca povezavo
Slovenije z letaliSci v tujini. Kot pojasni
Beltram, implementacije uspesnih produk-
tov sledijo druga drugi: »Prvi v Sloveniji smo
omogocili prodajo vozovnic za avtobusne
prevoze, tako po Sloveniji kot mednaro-
dne, prek spleta, na podrocju inovativnih
modelov mobilnosti smo omogocili najmo-
dernejSo izposojo koles v Sloveniji, imamo
aplikacijo za prodajo mednarodnih vozov-
nic, smo v fazi implementacije avtomatskega
sledenja svojim vozilom ...« nasteva Beltram
in ob tem poudari: »Ne glede na to, za
kaksSen produkt ali storitev gre, pa je vedno
v ospredju uporabniska izkusnja, torej upo-
rabnik, njegove potrebe, Zelje in zahteve.«

SPREMINJANJE NAVAD

Slovenski avtobusni potnik je bil Se pred
letom ali dvema navajen ¢akanja — najprej
je dolgo cakal na avtobus, nato se Se dlje
vozil. Danes pa je Nomago postavil stan-
darde, ki so izkuSnjo potovanja za zdaj na
mednarodnih linijah popolnoma spremeni-
le: potnik po zaslugi spremljanja avtobusov
natancno ve, kdaj ta pride, kje bo sedel, na
voljo ima razlicne potovalne razrede: eko-
nomskega, premium in poseben razred za
druzine ali vecje skupine. Sedezi so udobni,
vozila opremljena z dostopom wi-fi do sple-
ta, potovanje hitro z minimalnim Stevilom
krajsih postankov.

Ceprav je digitalizacija klju¢ni del njiho-
ve strategije in so njihove storitve tudi v
segmentu organizacije potovanj podprte
z naprednimi I'T-tehnologijami, se ne vidi-
jo kot IT-podjetje. »Mi ne Zelimo v boj z
giganti, kot je na primer booking.com, saj
se zavedamo, da nimamo virov, da bi kon-
kurirali razvoju, ali toliko ljudi, ki se posve-
cajo le optimizaciji, kot jih imajo lahko oni.
Verjamem pa, da imamo znanje. Smo pod-
jetje, ki zna svetovati, kam in kako na poto-
vanje. Nasi svetovalci so bili v 130 drzavah
sveta. Zelo verjetno smo ze bili na destina-
ciji, kamor Zeli stranka, in lahko svetujemo
iz osebnih izkuSenj. To je nasa konkurencna
prednost. Morda je spletni nakup cenejsi,
ceprav to ni nujno, verjamemo pa, da je
nasvet vreden veliko ve¢ in da so to ljudje
danes zaceli znova ceniti,« pristop k prodaji
potovanj razlozi Beltram.

Podjetje Nomago tako na eni strani s svojo
ponudbo sledi spremembam navad ljudi, na
drugi pa s svojimi aktivnostmi poskusa spre-
minjati druzbo na bolje. S pobudo 50 : 1
zelijo ljudem predstaviti dejstvo, da lahko
en poln avtobus s ceste umakne 50 avto-
mobilov. »Verjamemo, da bo vsak potnik,
ki se pelje na avtobusu, dejansko zmanjsal
ogljicni odtis. Vozil na cesti bo manj, pa
tudi tako obsezne infrastrukture ne bomo
potrebovali,« z zanosom razlozi Beltram.
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IZKAZNICA

Splet: www.nomago.si

Uprava: mag. Sandi Bratasevec,
Marjan Beltram, Miha Tavcar

Dejavnost: organizator potovanjin
prevozov

Stevilo avtobusov: 700+

Stevilo prepeljanih potnikov:
10+ mio na leto

Stevilo prepeljanih kilometrov:
35+ mio na leto

Stevilo zaposlenih: 1000+
Letni promet: 90 mio evrov

Cilj: postati vodilno podjetje na
podroc¢ju mobilnosti in potovanj med
Benetkami in Dubrovnikom

Meni tudi, da koristi sodobnega javnega
prevoza lahko prepoznajo tudi delodajal-
ci: »Zaposleni bi lahko v trenutku, ko sede
na avtobus, ze zacel delati. V miru lahko
napiSe dopis, poslje elektronsko posto ali
pripravi predstavitev. Tako bi se manj casa
zadrzeval na delovnem mestu, predvsem pa
bi mu ostalo vec casa za druZzino.«

KAJ PRINASA PRIHODNOST

Pogled v prihodnost je za Nomago in
Marjana Beltrama jasen: »Prihodnost je
zagotovo v avtonomnih vozilih, a menim,
da jih lahko pricakujemo Sele cez 20 let.
Kaj bo poganjalo nase avtobuse, je tezko
napovedati. Plin, elektrika, morda vodik?
Sam sem prista$ slednjega. Vemo le, da je
mobilnost tista, ki bo resevala vrsto izzivov,
ki jih prinaSa prihodnost. Tako kot bomo
stvari zastavili danes, tako bomo ziveli.«



Pre; zav loti

rej se tezav lotimo,
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Ce so banke v pretekli krizi podjetjem s prestrukturiranjem njihovih
finan¢nih obveznosti pomagale odpravljati krizne situacije, je danes njihova
vloga drugacna. Dejavnike, ki kazejo na to, da bi se polozaj podjetja lahko
poslabsal, si prizadevajo zaznavati prej in jih skupaj s podjetjem pomagajo
reSevati tako, da do vedjih tezav sploh ne bo prislo. Cilj so zdrava podjetja,

ki poslujejo stabilno in so sposobna dolgorocno preziveti, odpornejsa pa so
tudi na morebitne nove krize.

BESEDILO: Sabrina Slak

Prestrukturiranje

UROS JEROVSEK, namestnik direktorja Pre-
strukturiranja v NLB, ocenjuje, da so slo-
venska podjetja danes na splo$no zdrava in
dobro pripravljena na morebitne pretrese,
vsekakor bistveno bolje kot pred zadnjo
krizo: »Iz nje smo se vsi veliko naucili in se
zavedamo, da se lahko ponovi. Banke smo
bolj preudarne pri odobravanju novih kre-
ditov, podjetja pa previdnejsa pri zadolze-
vanju. Ceprav imajo potencial za dodatno
zadolZevanje, so zaradi spomina na prete-
klo krizo vcasih Ze prevec zadrzana. S kako
investicijo, ki bi bila sicer smotrna, raje po-
cakajo, saj se ne Zelijo dodatno zadolzevati,
zlasti zdaj, ko se govori o naslednji krizi.«

»Podjetja, ki so se v ¢asu recesije znasla v
tezavah, smo uspesno prestrukturirali; v le-
tih 2013 in 2014 je bilo kljucno stabilizirati
najvecja podjetja, saj bi sicer prenehanje

poslovanja teh za sabo potegnilo $e vrsto
njihovih poslovnih partnerjev. Potem smo
fokus premaknili na mala in srednja podje-
tja. V zadnjih dveh letih se je izboljSala tudi
gospodarska slika in danes lahko recemo,
da podjetja stojijo na trdnih temeljih,« po-
jasnjuje Jerovsek in dodaja, da v zadnjem
obdobju ne zaznavajo signalov, ki bi kazali,
da se stanje gospodarstva slabsa.

BOLJ PREVENTIVA KOT RESEVANJE
TEZAV

V tem pogledu se je tudi vloga sektorja Pre-
strukturiranje v banki spremenila, pravi Je-
roviek: »Ce smo v preteklosti resevali pod-
jetja pred stecajem, danes Zelimo delovati
preventivno, prepreciti Zelimo, da bi sploh
zasla v resne tezave. Prizadevamo si, da bi
stranke bistveno prej, in ne, ko Ze imajo
tezave, prisle v obravnavo naSega sektorja.
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Ce namre¢ k reSevanju pristopimo, Se pre-
den bi se tezave pokazale, se lahko polozaj
podjetja izboljsa Ze z majhnimi ukrepi in
morda prestrukturiranje niti ne bo potreb-
no. Potem ko se enkrat tezave kopicijo in
postajajo resne, so potrebne korenitejSe
spremembe. «

ZGODNJE OPOZARJANIJE

Pogoj za pravocasno ukrepanje je, da se
znaki morebitnih tezav ¢im prej zaznajo.
Za ta namen banke uporabljajo sistem zgo-
dnjega opozarjanja na tveganja, ki vkljucuje
kvantitativne in kvalitativne kazalnike, med
drugim: skupni financni dolg na EBITDA
(razmerje med finané¢nim dolgom in do-
bickom pred amortizacijo), trend gibanja
prihodkov, dobickonosnosti poslovanja,
pokritost obresti, obrat obratnih sredstev
in drugi kazalniki, preverjajo se morebitne
blokade na racunih, ali je podjetje na sezna-
mu davénih neplac¢nikov, preverijo se tudi
medijske objave.

»Na podlagi izkuSenj iz preteklosti lahko
presodimo, kdaj se poveca verjetnost, da
se bo polozaj podjetja zaostril. Po navadi
se ve¢ kazalnikov hkrati za¢ne gibati v do-
loceno smer, kar je opozorilni znak za nas, «
pojasnjuje Jerovsek in dodaja, da se tako
podjetje vkljuci na t. i. opazovalni seznam:
»Ni nujno, da poslabsanju kazalnikov sledi
prestrukturiranje. Pred nadaljnjimi odlo-
citvami se pogovorimo s poslovnim skrbni-
kom podjetja, ki dobro pozna poslovanje
podjetja in ozadje gibanja kazalnikov. Ce
presodimo, da ne bo tezav, bomo podjetje
le nekaj ¢asa podrobneje spremljali. «

CILJ SO ZDRAVA PODJETJA

Ce pa se potrdi, da bi ob neukrepanju
lahko prislo do tezav, se poslovni skrbnik
najprej pogovori s podjetjem. Pomaga mu
razumeti, kaj so vzroki poslabsanja in kaj se
lahko naredi za izboljSanje polozaja. Dogo-
vorijo se manjsi ukrepi, ki jih podjetje lahko
izvede samo, e ti ne bi bili dovolj, pa sledi
odlocitev za prestrukturiranje.

Pred zacetkom prestrukturiranja banka
naredi Se oceno sposobnosti prezivetja pod-
jetja. Ce podjetje nima potenciala za dolgo-
rocno prezivetje na trgu ali je Ze prepozno,
resevanje ni smiselno. »Taki primeri so
redki. Najveckrat se je to pokazalo, ko so se
podjetja lotila dejavnosti zunaj osnovne de-
javnosti (non-core dgjavnosti), kot so na primer
nepremicninski projekti. Tudi sicer zdrava
podjetja so zaradi takih odlocitev obcutila
teZave,« pove Jerovsek.
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V prvi fazi prestrukturiranja se praviloma
naredi neodvisni pregled poslovanja, ki po-
kaze, kakino je stanje v podjetju, moznosti
za prihodnost, naredijo se projekcije denar-
nih tokov in pripravi predlog reprograma.
Kot pravi Jeroviek, v malih in srednjih pod-
jetjih prva faza traja manj ¢asa, med dvema
in tremi meseci, odvisno tudi od tega, koli-
ko bank je vpletenih. Ce je bank ve, se sku-
paj dogovorijo za nacin resevanja.

Za uspeh prestrukturiranja je bistvena pri-
pravljenost vodstva podjetja na sodelovanje.
Po besedah Jerovika v NLB s podjetji dobro
sodelujejo, ¢eprav je zlasti v manjsih podje-
tjih vcasih na zacetku nekaj nerazumevanja:
»Se vedno se podjetniki véasih ustrasijo, zla-
sti zaradi napacne predstave, kaj prestruktu-
riranje pomeni. Pomembno je, da podjetja
vedo, da Zelimo banke s prestrukturiranjem
podjetju pomagati, da ¢im hitreje odpravi
tezave, in mu omogociti normalno, stabil-
no poslovanje, ki bo dolgorocno prinasalo
pozitivne rezultate. V banki Zelimo imeti
zdrava podjetja, ki bodo sposobna uspesno
poslovati in bodo se dolgo nase stranke.«
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S prestrukturiranjem Zelimo banke podjetju

pomagati ohraniti poslovanje, ga v ¢im

hitrejSem ¢asu pozdraviti in mu omogociti
normalno poslovanje, ki bo dolgoro¢no

UROS JEROVSEK, prinasalo pozitivne rezultate.

namestnik direktorja

Prestrukturiranja v NLB

Prestrukturiranje

Banka vodi finan¢no prestrukturiranje, bo
pa, kot pravi Jerovsek, velikokrat potrebno,
da se podjetje prestrukturira tudi na opera-
tivni ravni: »To je naloga poslovodstva pod-
jetij, v banki pa jim lahko na podlagi nasih
izkusSenj pri tem svetujemo. Na primer, da
prevetri procese, da pogleda, kje nastajajo
nepotrebni stroski, in jih zniza, da odproda
premozenje, ki ga za svojo dejavnost ne po-
trebuje, povzroca pa stroske, in podobno.«

SODELOVANJE LASTNIKOV

Za uspesno prestrukturiranje je pomemb-
no, da vsak deleznik nosi del bremena pre-
strukturiranja, vkljucno z lastniki. Banke
lahko v dolocenih primerih zahtevajo, da
lastnik kapitalsko okrepi podjetje z doka-
pitalizacijo, na Zalost pa obstojeci lastniki
velikokrat ne zmorejo ali celo ne Zelijo po-
membno prispevati k prestrukturiranju.

Kot razlog slabSega vkljuc¢evanja lastnikov
v prestrukturiranje Jeroviek omeni tudi to,
da Slovenija nima razvitega trga lastniske-
ga kapitala, ¢eprav se v zadnjem casu tudi
pri nas pojavljajo skladi, ki Zelijo investirati
v lastniSki kapital manjsih in srednje veli-
kih podjetij. Po njegovem mnenju manjsi
podjetniki tudi tezje sprejmejo idejo zuna-
njega vlagatelja, ki bi z manjsim lastniskim
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delezem pomagal pri prestrukturiranju,
ceprav bi imeli tako koristi vsi: »Obstojeci
lastnik bi nesel svoj del bremena tako, da
bi se odpovedal delu lastni§tva. Namesto
100-odstotni bi bil 70-odstotni lastnik, ven-
dar pa bi podjetje dobilo dovolj sredstev za
poslovanje in preboj, posledi¢no bi bil nje-
gov 70-odstotni delez morda v nekaj letih
vreden vec kot celotno podjetje v tezavah. «

KAJ PODJETJA LAHKO NAREDITE
SAMA

Najpomembneje je, da podjetja vzpostavite
stalen nadzor nad poslovanjem, poudarja
Jerovsek: »Ne bo dovolj, ¢e svojo uspesnost
preverite le enkrat na leto, ko pripravljate
bilance, ali po zakljucku projekta, kar je
pogosto v projektno naravnanih podjetjih.
Prvo priporocilo je, da imate vzpostavljen
kontroling, planiranje, redno spremljate
najpomembnejse finan¢ne kazalnike in
predvsem svoj denarni tok.« Ce tega v pod-
jetju ne morete izvajati sami, poiscite za-
nesljive zunanje strokovnjake. Obrnete se
lahko tudi na svojega poslovnega skrbnika
v NLB, ki vam bo pomagal z nasveti, kako
spremljati poslovne finance.

Z rednim spremljanjem boste lahko sami
pravocasno zaznali znake morebitnih te-
Zav, Se preden bi vas na to opozorile banke.
Priporocljivo je tudi, da pripravite razlicne
scenarije za prihodnost in naredite projek-
cije poslovanja, ¢e se narocila na primer
znizajo za 20 odstotkov. Vprasajte se, ali
boste v tem primeru Se sposobni odplace-
vati kredite, placevati dobavitelje in koliko
casa. Preverite, kaj lahko v poslovanju spre-
menite, da boste uspesni tudi po takem
scenariju.

Ce ocenite, da bi lahko prislo do tezav, bo-
dite proaktivni. Pojdite do svojega poslov-
nega skrbnika in ga iskreno seznanite s si-
tuacijo. Morda bo predlagal, da se vkljucijo
bancni strokovnjaki za prestrukturiranje
podjetij. S svojimi znanji in dolgoletni izku-
$njami, ki jih imajo pri resevanju podjetij
v tezavah in pri ponovnem vzpostavljanju
stabilnega poslovanja, bodo pomagali najti
ustrezne preventivne resitve ali pa le spre-
mljali vaSe poslovanje. Tudi ¢e do poslabsa-
nja razmer ne bo prislo, boste vi imeli manj
skrbi, saj boste vedeli, da ste pripravljeni in
da se lahko nanje pravocasno odzovete. »V
prestrukturiranju smo sodelovali kar z ne-
kaj podjetji, s katerimi smo se le srecali, jih
spremljali in se od njih poslovili, ne da bi
sploh bili potrebni kaki ukrepi,« potrjuje
Jerovsek.
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Izz1v1 zenskega
podjetnistva

O tem, ali zensko podjetnistvo lahko obstaja kot
posebna kategorija ali je posel nekaj univerzalnega,
bi lahko razpravljali. Oba, podjetnica in podjetnik,
imata namrec pred seboj enake cilje: dobicek,

rast posla, razvoj podjetja ... Vendar, e govorimo
le 0 ekonomskem vidiku podjetniStva in pri tem
zanemarimo druzbeno kategorijo, v resnici ne
vidimo celotne slike. Dejstvo je, da se zenske v
poslu soocajo z nekoliko drugacnimi izzivi kot
moski. Zato ni ni¢ narobe, da se ti izzivi posebe;
obravnavajo in da se z njihovim reSevanjem
spodbuja aktivnejsa vloga zensk v podjetjih, saj
lahko pomembno prispevajo k uspesnosti celotnega
gospodarstva.

BESEDILO: Tanja Bricelj

ENAKOST sPOLOV JE TEMELJNO NACELO EU, v
realnosti pa so Zenske e vedno premalo
zastopane na politicnem in tudi gospodar-
skem podrocju. Tako je tudi v svetu pod-
jetniStva, kar dokazujejo podatki, ki jih je
na spomladanskem dogodku 500 podjetnic
predstavila Ulla Hudina Kmetic, namestni-
ca vodje predstavnistva Evropske komisije v
Sloveniji. Zenske v evropski populaciji pred-
stavljajo 52 odstotkov vseh prebivalcev in
lahko bi sklepali, da bodo v priblizno ena-
kem delezu zastopane tudi v poslu. Vendar
pa zal ni tako.

Ce pogledamo v kategoriji samozaposlenih,
tam prevladujejo moski, le 34 odstotkov
je zensk. Podobno je tudi razmerje med
spoloma v start-up podjetjih, vecina, 70
odstotkov, je namrec takih, ki so jih usta-
novili moski. Se slabse se Zenske odrezejo,
ko podjetja zrastejo. Po podatkih EIGE
(European Institute for Gender Equality)
v upravah velikih evropskih podjetij, ki koti-
rajo na borzi, sedi le 26,7 odstotka zensk, do
najvi§jih polozajev glavnih izvrsnih direkto-
ric (CEO) pa se jih prebije le 6,3 odstotka.

V SLOVENII NEKOLIKO BOLJE

V Sloveniji je zastopanost zensk v poslov-
nem svetu le nekoliko boljsa (mesta v
upravah velikih podjetij zaseda 28 odstot-
kov Zensk), kljub temu Se ni razlogov za
zadovoljstvo. Nespodbuden je tudi upad
stevila podjetnic v letih od 2015 do 2017,
opozarja Marta Turk iz Skupnosti sloven-
skih podjetnic, ¢eprav se je po zaslugi pro-
jekta Podjetnost je Zenskega spola delez
podjetnic znova zacel povecevati. »Ko se
sprasujemo, kaj narediti, da bi Zenska pod-
jetja prerasla status samozaposlene osebe
in pogumneje $irila svoje poslovanje tudi v
tujino, je eden od odgovorov zagotovo tudi
primerno financiranje rasti,« je na dogodku
500 podjetnic poudarila Turkova.

RAZVOJ BO BOLJ SLONEL NA ZENSKAH

V Zenskah je torej e veliko neizkoriS¢ene-
ga podjetniskega potenciala, ki bi ga bilo
dobro bolj izkoristiti. Kot poudarja skotska
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serijska podjetnica in predsednica Women’s
Enterprise Scotland Lynne Cadenhead, bo
v prihodnje globalni ekonomski razvoj veci-
noma slonel ravno na zenskah. Vedji delez
podjetnic ne pomeni le boljSega gmotnega
polozaja zanje in njihove vecje neodvisno-
sti, ampak ima ugodne ucinke na celotno
gospodarstvo in s tem na vso druzbo.

SPODBUDE ZA LAZJI VSTOP V
PODJETNISTVO

Da lahko Zensko podjetniStvo ustrezno
spodbujamo, je treba najprej poznati vzroke
za njihovo slabSo zastopanost. Pri Evropski
komisiji so zato opredelili specifi¢ne izzive,
s katerimi se soocajo Zenske. Ulla Hudina
Kmetic je kot pomemben razlog izpostavi-
la usklajevanje posla in druzine: »Dejstvo
je, da nekatere zenske od podjetniske poti
odvrne zahtevno usklajevanje med poklic-
nim in zasebnim Zivljenjem, ¢esar moskih
ne skrbi tako zelo.« Drugi razlogi, ki jih

ugotavlja Evropska komisija, so Se: tezji
dostop do financnih virov, tezje dostopa-
nje do klju¢nih informacij in zahtevnejse
pridobivanje ustreznih podjetniskih znanj.

Evropska komisija se posameznih izzivov lo-
teva z razlicnimi ukrepi. Zlasti podjetnicam
zacetnicam so v veliko pomoc¢ tudi spletni
portali, ki jim olajSajo dostop do informacij
in znanj ter omogocajo medsebojno pove-
zovanje. Na portalu European Gateway for
Women Entprepreneurship (www.wegate.
eu) podjetnice tako lahko najdejo infor-
macije o Siritvi poslovanja na evropske
trge, o moznostih poslovnih partnerstev,
o zakonodaji v posameznih evropskih dr-
zavah in o moZnostih financiranja. Portal
je tudi izhodiSce za dostop do e-gradiv, iz-
obrazevanj in izmenjave znanj in dobrih
praks. S platformo EUandMe (europa.eu/
euandme/ passion/run-your-business_sl)

zelijo k pogumnejsemu vstopu na evropski

SE ZENSKE PRI NALOZBAH ODLOCAJO DRUGACE?

Zenske se v poslu spopadajo tudi z mar-
sikaterim stereotipom, ki ovira njihovo
aktivnejSo vlogo. Eden takih je, da so
moski kot vlagatelji boljsi. Podatki tega
ne potrjujejo, kot ugotavlja Tina Lampic
iz druzbe NLB Skladi: »Britanska po-
slovna Sola Warwick Business School je
preverila okoli 2.500 trgovalnih racunov
na spletni platformi za trgovanje banke
Barclays v triletnem obdobju in ugoto-
vila, da so bili donosi Zenskih vlagateljic
za 1,2 odstotne tocke visji kot donosi mo-
skih vlagateljev. Se vedji vzorec, kar osem
milijonov trgovalnih racunov, je zajela
raziskava Fidelity Investments iz ZDA,
kjer so bili rezultati Zensk boljsi za 0,4
odstotne tocke.«

Raziskovalci pojasnjujejo, da se vzroki
za take rezultate skrivajo v drugacnem
nacinu investiranja, do katerega prihaja
zaradi razlik v odnosu do tveganja med
spoloma. Ugotavljajo, da so moski bolj
naklonjeni tveganjem. Pogosto investi-
rajo po nacelu loterije, izbirajo tvega-
ne, Spekulativne nalozbe, ki so na prvi
pogled cenovno ugodne, kot loterijska
srecka, a se dolgoroc¢no izkazejo za naj-
bolj potratne. Zanimivo je, da se moski
pri investiranju odloc¢ajo hitro, nanje
mocno vplivajo novice na financ¢nih tr-
gih, hitro kupujejo in prodajajo, kar pa
dolgorocno lahko vodi do izgub, ki jih,
mimogrede, tudi tezko priznajo.

Po drugi strani se zenske za investicije
odlocajo bolj premisljeno, pa naj bodo
v igri osebne finance ali sredstva podje-
tja. Pri nalozbah so bolj preudarne, zelo
pomembni so jim stroski, preverijo tudi
pretekle donose in temeljito premislijo,
kdaj je pravi ¢as za nalozbo. Zenske trgu-
jejo manj pogosto kot moski in svojega
investicijskega sloga ne spreminjajo.

Moski so tudi veliko bolj prepricani v
svoje nalozbene sposobnosti kot zen-
ske, ki so pri oceni svojega financnega
znanja bolj negotove in skromne. Pri
preverjanju svojih financ¢nih znanj po-
gosto obkrozijo odgovor »ne vem«. Ce
jim ankete ne omogocajo takega od-
govora, po podatkih raziskave Merrill
Lynch dosegajo enake rezultate kot
moski investitorji.

TINA LAMPIC,
NLB Skladi, namestnica direktorice
Sektorja za finance in podporo poslovanju
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trg spodbujati z izkuSnjami podjetnic, tudi
slovenskih, ki so uspele s pomocjo ukre-
pov Evropske komisije, ter priloznostmi,
ki jih nudi Evropska unija. Prispeva lahko
k odpravljanju Se ene vecjih ovir, ki jih vidi
Codeheadova, in sicer, da podjetnice ni-
majo dovolj vzornic, h katerim bi se lahko
zatekle po navdih in ki bi jim bile dokaz,
da je mogoce uspeti.

DOSTOP DO FINANCIRANJA

Ko govorimo o problemu dostopa do fi-
nancnih virov, ne smemo spregledati zna-
cajskih razlik med spoloma. Dejstvo je, da
so zenske manj naklonjene tveganjem,
kar se kaze tudi v njihovih investicijskih
odlocitvah (vec v okvirju k ¢lanku). Zaradi
tega nekako ne zberejo dovolj poguma za
odlocilen korak v posel, zlasti kadar za to
potrebujejo zunanja financéna sredstva. Ko
razmisljajo o zacetku ali Sirjenju posla, se
praviloma raje oprejo na lastne financne
vire ali jih iS¢ejo znotraj druzine. Za zuna-
nje financne vire se tezje odlocijo, ceprav
so pogosto nujni za razvoj posla. Morda
poslovne ideje raje opustijo, kot bi se za-
dolzile, posledi¢no pa ne izkoristijo vseh
razvojnih potencialov.

Za marsikatero podjetnico je izziv tudi is-
kanje zunanjih financ¢nih virov. Marta Turk
opozarja, da se pri njenem delu z Zenski-
mi podjetnicami pogosto izkaZe, da nima-
jo znanja o tem, kako pripraviti poslovni
nacrt, kakSen poslovni model je primeren
zanje, manjka pa jim tudi znanj o tem, kako
pripraviti pitch oziroma kako prepricati vla-
gatelje ali banko.

Z boljsim poznavanjem, kako se Zenske od-
locajo in iscejo financiranje, bi lahko spod-
bujali Zensko podjetniStvo. V tem pogledu
bi bil dobrodosel tudi poseben zenski pod-
jetniski sklad po vzoru tujih skladov Zenskih
poslovnih angelov, za katerega so pobudo
dale podjetnice na dogodku 500 podjetnic.
Ne zato, ker bi prek njega Zenske Zenskam
omogocile dodatno financ¢no spodbudo,
ampak predvsem zaradi boljSega razume-
vanja njihovih posebnosti, izmenjave znanj
ter motivacijske in psiholoske podpore.

Za zrele podjetnice, ki iS¢ejo financiranje v
banki, pa velja predvsem ve¢ poguma. Bank
ne zanima spol, njihov interes je enak inte-
resu podjetja, to je, da njihov posel uspe.
Tudi zato Lynne Cadenhead podjetnice
spodbuja: »Vstanite, punce! Dvignite svoj
glas in glasno ter vztrajno sprasujte za fi-
nanc¢no podporo. Vztrajnost vedno zmaga.«
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PRIVATIZACIJA

/Znova poslovanje z vsem1 zmogljivostmi

Nova Ljuprjanska BaNkA (NLB) po uspesno zakljuceni privatizaciji ostaja domaca banka, katere srce in mozgani so v Sloveniji. Najvecja
delnicarka NLB s 25-odstotnim lastniskim deleZem plus eno delnico ostaja Republika Slovenija, v lastniStvo pa lahko z nakupom delnic,
ki so uvrScene v trgovanje na ljubljanski in londonski borzi, vstopijo vsi zainteresirani posamezniki, podjetja ali institucionalni vlagatelji.

Po zakljucku postopka bo lahko NLB znova z vsemi svojimi zmogljivostmi poslovala doma in na trgih Jugovzhodne Evrope ter zacela
enakopravneje tekmovati s tekmeci. Znova bo lahko zacela z dejavnostma lizinga in faktoringa ter brez omejitev Se intenzivneje vlagala
v digitalizacijo, razvoj novih kanalov in najvi§jo raven uporabniske izkusnje. Z novim letom, ko preneha tudi prepoved pripojitev in
nakupov delezZev, pa bo lahko NLB kot regijski specialist $e aktivneje iskala priloZnosti za okrepitev svojega polozaja sistemskega igralca
na vseh trgih, kjer posluje.

DRUZBENA ODGOVORNOST

Prisluhnili smo gluhim

GLUHI se pogosto srecujejo z otezenim dostopom do stvari, ki se sliSec¢im veli-
kokrat zdijo samoumevne. Mednje spadajo kulturne vsebine in tudi storitve,
ki jih potrebujejo v vsakdanjem Zivljenju. V iskanju odgovora na ta problem
smo v NLB naso storitev video klic, prek katere so bancni svetovalci na voljo
24 ur na dan, vse dni v letu, nadgradili s prisotnostjo tolmaca. Video klic s
tolmacem je gluhim na voljo vsako sredo, med 17. in 19. uro. S tem zelimo
gluhim olajsati opravljanje osnovnih banc¢nih opravil in jim tako omogociti ve-
¢jo vkljucenost v svet sliSecih. Na drug

pogost problem gluhih in naglusnih,

to je uveljavljanja pravice do kulture in

dostopa do kulturnih dobrin, pa dobro

odgovarja pobuda Gledaliski tolmac, ki

smo jo z veseljem podprli tudi v NLB.

Z njo je Drustvo gluhih in naglu$nih

Ljubljana (DGN) v slovenski prostor

prineslo serijo gledaliskih predstav s

tolmacem za gluhe in tako gledalisce

priblizalo gluhim.
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DIGITALNO

Nove digitalne
storitve za
podjetja

S STORITVAMI HITREGA FINANCIRANJA in s spletno apli-
kacijo za odkup terjatev dopolnjujemo ponudbo
digitalnih storitev NLB za podjetja. Dobrodosla je
tudi nadgradnja mobilne denarnice NLB Pay, ki
uporabnikom po novem omogoca Se boljsi nad-
zor nad varnostjo placevanja. Z novimi storitvami
tako Se utrjujemo vodilni polozaj med bankami na
podrodju digitalizacije poslovanja, kar dokazuje
tudi analiza slovenske digitalne bancne panoge
podjetja E-laborat, ki je NLB Ze peto leto zapored
prepoznalo kot digitalno najbolj razvito banko v
Sloveniji.

Z intenzivnim vlaganjem v digitalizacijo poslovanja
Zelimo strankam poenostaviti poslovanje z ban-
ko in ponudbo prilagoditi potrebam danasnjih
uporabnikov, ki pric¢akujejo storitve, ki jih lahko
opravljajo kjer koli in kadar koli ter na stroSkovno
ugoden in uc¢inkovit nacin. Stevilne storitve NLB
to Ze omogocajo, z novima storitvama pa bo do-
stop do financiranja $e lazji, hitrejsi in preprostej-
§i. V okviru ponudbe hitrega financiranja lahko
podjetjem dodatna financ¢na sredstva odobrimo
ze v nekaj minutah, v obliki Hitrega kredita ali
Hitrega limita na NLB Poslovnem racunu, brez
zavarovanja in brez dodatne dokumentacije. Skle-
nitev je mogoca kar v mobilni banki Klikpro, pa
tudi v NLB Poslovalnicah. Spletna aplikacija NLB
Odkup terjatev podjetjem omogoca lazji dostop
do financiranja na podlagi prodaje terjatev banki.
Upravljanje terjatev je v spletni aplikaciji Se lazje,
hitrejse, preglednejse in ugodnejse.

Z novimi funkcionalnostmi mobilna denarnica
NLB Pay kot prva v Sloveniji omogoca, da uporab-
niki sami upravljajo varnostne nastavitve zasebnih
in poslovnih kartic. Uporabnikom dajejo moznost,
da posamezni kartici zacasno onemogocijo placila
v tujini, prek spleta, dvig gotovine na bankomatu
ali jo zaklenejo za vsakrSno uporabo ter preprosto
in hitro odklenejo, ko jo ponovno potrebujejo.
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NAGRADE

Nagrade Euromoney za
NLB Skupino

BRITANSKA FINANCNA REVIJA EUROMONEY je podelila letoSnje nagrade CEE Awards
for Excellence najboljS§im bankam in finan¢nim institucijam z vsega sveta. NLB
Skupina je prejela kar Stiri priznanja za odlicnost: NLB, d.d., je prejela priznanje
za najboljSo slovensko banko in priznanje za najboljSo preobrazbo obmodju
Jugovzhodne Evrope; NLB Banka Podgorica je postala najboljsa banka v Crni
gori, NLB Banka Skopje pa v Severni Makedoniji.

MEDNARODNO

Prva mednarodna
organizacija izdaje
obveznic

NLB JE NA PODROCJU PRIMARNEGA KAPITALSKEGA TRGA naredila pomemben korak in v
sodelovanju z Erste Group Bank prvi¢ uspesno organizirala mednarodno izdajo
obveznic SID banke. »Gre za pomemben mejnik, saj tudi na podrocju izdaje
obveznic stopamo zunaj meja Slovenije. S tem Sirimo ponudbo za naSe stranke,
hkrati pa odpiramo nove priloznosti za razvoj poslov. Znanje in izkusnje ekipe,
ki deluje na podrocju podjetniskih financ, se je znova izkazalo kot klju¢no in
bo tudi v prihodnje nasa prednost,« je ob tem poudaril direktor Investicijskega
bancnistva in skrbniskih storitev Mitja Tomazincic.



Kolumna
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URSKA STANOVNIK

je menedzerka za sreco, kot smo v Sloveniji
prevedli izraz Chief Happiness Officer. V

Delo,

ki1

omogoca
osebnostno

rast

podjetju Optiweb, celostni digitalni agenciji

iz Skofje Loke, skrbi za dobro pocutje

zaposlenih.

29

Le zadovoljen
iIn motiviran
zaposleni lahko
kakovostno
poskrbi za
stranko.

ZAPOSLENI V SREDISCU

Ze vse od ustanovitve je bila vizija
podjetja Optiweb, da zaposlene
postavi v sredisCe, da jim ne
ponudi le zaposlitve, ampak izku-
$njo. Tako so povsem spontano
zaceli graditi kulturo motiviranih
in vkljucenih zaposlenih, ki je

lani prepricala tudi ocenjevalce
natecaja Zlata praksa v okviru
projekta Zlata nit. Izbrali so jih kot
najboljso prakso, prakso majhne-
ga podjetja, ki omogoca preboj,
in po njej se lahko zgledujejo tudi
vedji in starejsi.

Odkar sem pred dobrima dvema letoma zacela
opravljati funkcijo menedzerke za sreco, se

kar vrstijo vprasanja, dileme, kritike, pa tudi
zanimanje ali bolje receno zacudenje. Na
podlagi tega lahko zakljucim, da je resnicna
skrb za zaposlene za marsikoga e vedno nekaj
tujega, nepotrebnega.

VECINOMA RAZMISLJANJE SLEDI LOGIKI, da je redna
placa nekaj, s ¢imer bi moral biti zaposleni
zadovoljen. V resnici je placa le higienik,
osnova, ne pa tudi motivator, in (pogosto) ni
zadosten razlog, da bi zaposleni vsak dan dal
vse od sebe. Ko zaposleni opravlja delo, ki ga
izpolnjuje, ima nadrejenega, ki mu zaupa in
lahko vpliva na razvoj podjetja, pa se zgodi
carovnija.

Moja naloga je zagotavljati pogoje za to, da
do te carovnije pride. Kultura, ki v sredisce
postavlja zaposlene, njihovo ustvarjalnost in
razvoj, je vpeta v celotno podjetje in jo zivimo
vsi zaposleni. Sestavlja jo vrsta premiSljenih
aktivnosti, ki smo jih in jih skupaj s sodelavci
Se gradimo in sproti prilagajamo glede na
potrebe. Ne le velikih, ampak tudi manjsih
ukrepov, ki pa lahko veliko pomenijo. Pri
nas na primer zaposleni na delu nosijo
udobne copate, obcasno delo prekinejo, ker
jih ¢aka masaza. Za rojstni dan sodelavcem
pripada prost dan, prilagodljiv delovnik pa
je Se zlasti po godu mladim starSem. V casu
direktorjevega dopusta je na voljo njegovo
vozilo, razgovori in sestanki pogosto potekajo
kar na sprehodu, redni teambuildingi pa
zadovoljijo tudi najvecje adrenalince.

In kako vodstvu predstaviti polozaj, ki na
prvi pogled ne prinasa dobicka, a je $e kako
potreben? Racunica je pravzaprav preprosta
— le zadovoljen in motiviran zaposleni bo
lahko kakovostno poskrbel za stranko in le
stranka, ki dobi kakovostno obravnavo, bo
postala stalna stranka, ki bo pripomogla k
rasti podjetja. Razlog, da se klasi¢na kadrovska
funkcija nadgradi v smeri vecjega fokusa na
zaposlene, postane precej bolj logicen. Ne gre
namrec za odnos med delavcem in podjetjem,
v katerem eden pridobi vec kot drugi, temvec
za win-win situacijo — delavec in delodajalec
morata dodati vsak svoj koscek k uspesni
zgodbi podjetja.

Pogosto sliSimo komentar, da je to pri
nas mogoce in potrebno, saj zaposlujemo
milenijce. Vendar, kdo od zaposlenih, ne
glede na starost in delo, ki ga opravlja, si ne
zeli, da bi bil vreden, da bi bil slisan in da
bi mu delodajalec pokazal, da mu je mar?
Verjamem, da je napocil ¢as, ko zaposlenim
ne bo vec¢ dovolj, da »hodijo v sluzbo«, ampak
bodo iskali priloznosti, ki jim bodo omogocale
tudi osebnostno rast in zadovoljstvo. In
tako se, verjamem, Ze danes pocutijo moji
sodelavci.

Analiziramo produkt
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Spletna aplikacija NLB Odkup terjatev

Za podjetja, ki Zelite hiter in preprost dostop do kratkoro¢nih finan¢nih

virov brez dodatnega zadolzevanja, je prodaja terjatev banki prava reSitev.
V novi spletni aplikaciji NLB Odkup terjatev boste to urejali e lazje, hitreje,
pregledneje in ugodneje. Celoten postopek prodaje terjatev je digitaliziran

in uporabnikom prijazen, saj jih po korakih vodi aplikacija.

Priprava dokumentov

Po potrditvi banke aplikacija generira digitalne dokumente.
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Zahtevek za Placilo banke
\l/ odkup terjatev prodajalcu

Prodajalec v spletni Dokumente podpise e
aplikaciji poda = banka in prodajalcu e

zahtevek za prodajo =0 isti ali naslednji delovni
terjatev banki. dan izplaca dogovorjeni

znesek.
Prodaja blaga

Prodajalec kupcu
proda blago in izda
racun z valuto 60 dni.

Zapiranje terjatve

Ob zapadlosti kupec
svoje obveznosti
poplaca banki.

Podpis dokumentov

Prodajalec v aplikaciji elektronsko podpise pogodbo in kupcu v
podpis posreduje obvestilo o odstopu terjatev.

VEC INFORMACIJ

Obiscite https://www.nlb.si/odkup-terjatev in izberite zavihek Spletna aplikacija.

ZACNITE UPORABLJATI SPLETNO APLIKACIJO NLB ODKUP TERJATEV

Ce Ze uporabljate odkup terjatev v NLB in bi Zeleli poslovati elektronsko, na spletu izpolnite narocilo za uporabo spletne aplikacije.
Natisnjeno in podpisano narocilo posljite ali oddajte pri poslovnemu skrbniku, ki vam bo aktiviral pravice za uporabo. Ce odkupa
terjatev Se ne uporabljate, obiscite poslovnega skrbnika, ki vam bo svetoval, kako lahko prodajo terjatev banki uporabite pri svojem
poslovanju, in uredil vse za zacetek uporabe.



in do
financiranja

Z novo spletno aplikacijo NLB Odkup terjatev lahko pridete do likvidnih sredstev
enostavneje in ugodneje. S prodajo nezapadlih terjatev se ne zadolzite, ampak
prihodke iz prodaje prejmete Se pred dejanskim placilnim rokom. Denarna sredstva
tako pridobite hitro, enostavno in brez dodatnega zavarovanja, svojim kupcem pa
lahko ponudite dalj3e roke placila. Celoten postopek prodaje terjatev lahko odsle;
uredite prek spletne aplikacije - brez papirjev, varno in na enem mestu.

One

www.nlb.si/odkup-terjatev Za vse, kar sledi.



