UGLED BANK

BANKE

Univerzalnost ni ve¢ prednost

Podjetja imajo rada kakovostne, prijazne in hitre banke

PoLonaA Urn
omembna strate$ka naloga vsake

B

znavnosti in njeno razlikovanje od dru-

banke je =zagotavljanje prepo-

gih bank po kakovosti storitev. Ker pri
ponudbi storitev in pri obrestnih merah
ni bistvenih razlik, je nacin izvedbe teh
storitev in odnos, ki ga imajo banke do
svojih komitentov, zelo pomembno me-
rilo za izbiro bank in s tem eno od naj-
konkurené¢nih
mnimo se denimo negativnih posledic,
ki jih je Nova Ljubljanska banka imela
zaradi tezav s Sigmo. To so pri trZenju

moc¢nejsih orodij. Spo-

uspesno unovdile konkuren¢ne banke,
ki so na ta ra¢un pridobile marsikatero
novo stranko.

Kot je pokazala raziskava ugleda, kako-
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CE NI TEZAV, SMO ZELO NAPREDNI

vosti in trZznega poloZaja slovenskih
bank, opravljena med ve¢ kot tiso¢ pod-
jetii, je najbolj pomembna lastnost ban-
ke prav zaupanje, ki ga zbuja v javnosti.
0d bolj pomembnih k manj pomembnim
si sledijo dobro zadovoljevanje potreb
podjetja, dobra organizacija dela, ugodni
pogoji, skrb za pravilnost in tajnost evi-
denc, mo¢ in stabilnost, visoka kakovost
storitev, pripravljenost na re$evanje te-
Zav, strokovno in informirano osebje, do-
bra ponudba, prijaznost zaposlenih ...

KRIZA IDENTITETE: Banke bi zato
morale ué¢inkovito oznanjati svoje speci-
ficne prednosti. Pa jih ne. Ista raziskava

je pokazala tudi to, da so si banke po ka-
kovosti storitev ¢edalje bolj podobne.
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Vet kot 70 odstotkov anketiranih je od-
govorilo, da je kakovost storitev bank
precej podobna, naj gre za velike ali
manjse banke, za tiste v slovenski lasti
ali za take s tujim lastniskim kapitalom.

O tem, da je med kakovostjo bank ¢eda-
lje teZe razlocevati, kazejo tudi odgovori
na vprasanja, ki smo jih poslali sedmim
bankam - Probanki, Novi Ljubljanski
banki, Gorenjski banki, SKB banki,
Abanki, Hypo Alpe Adria banki in Novi
Kreditni banki Maribor. Na vprasanje, v
¢em so posebne in boljse od konkuren-
ce, so vse nadtevale enake stvari: skrbni-
§ki nacin spremljanja podjetja, krepitev
osebnega stika, hitro odzivnost, prilago-
dljivost, strokovnost, svetovanje, dosto-
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pnost in podobno. Vse banke torej pou-
darjajo lastnosti, ki bi morale biti Ze sa-
moumevne. S poudarkom na razvoju po-
sameznih usmeritev pa se banke med se-
boj vendarle razlikujejo. Tako v Probanki
poudarjajo podporo poslovnih procesov
z v glavnem svojimi bané¢nimi aplikacija-
mi, v Novi Ljubljanski banki si $tejejo v

PODJETJA SO KONCNO ZAZNA-
LA NAPREDEK PRI KAKOVOSTI
STORITEV BANK

dobro bolj$e razumevanje podjetnosti,
Gorenjska banka si prizadeva za bolj
kompleksno in kompletno obravnavanje
prosenj komitentov, medtem ko se v SKB
banki zavedajo mo¢ne podpore, ki jim jo
omogoca razvejen sistem skupine So-
ciété Générale v svetu.

Da bi vendarle nasli elemente razlikova-
nja, smo se obrnili na podjetja - da bi iz-
ku3nje z bankami dobili iz prve roke. Ker
si podjetja noc¢ejo kopati jame in bank,

Naslov:

BAWAG -
Vas partner tudi v Sloveniji

BAWAG - ena najvecjih avstrijskih univerzalnih bank z bilanéno vsoto
50.5 bn EUR, 2500 zaposlenimi in vec¢ kot 168 poslovalnicami.
Strateska prisotnost v srednje in vzhodnoevropskih drzavah.
Delnicarji: Avstrijska zveza sindikatov in Bayerische Landesbank.

BANKE

razumljivo, nocejo javno kritizirati, smo
njihove odgovore lahko dobili le tako, da
smo jim obljubili anonimnost. Med la-
stnosti nekaterih banénikov bi, malo za
$alo, malo zares, lahko Steli tudi zamer-
ljivost.

CE SE ZALOMI. Izkusnje podjetij z
istimi bankami se, kot je bilo mogoge
pricakovati, precej razlikujejo glede na
to, ali gre za veliko in ugledno podjetje
ali za majhno podjetje, ki si $ele utira pot
na trg. Odnos bank do komitenta je zelo
odvisen od bonitete podjetja in imena, ki
si ga je Ze ustvarilo.

Vodja financ v srednje velikem gorenj-
skem podjetju hitrost, uéinkovitost in
proznost slovenskih bank ocenjuje kot
zadovoljivo, po njenih izkugnjah pa je bil
precejen napredek doseZen letos, pred-
vsem pri hitrosti obravnave in zmanjsa-
nju stroskov. Da si podjetje ustvari dober
odnos z banko, je potrebno dolgoletno
poslovno sodelovanje, poznavanje pod-
jetja na eni in banke na drugi strani ter
zaupanje v menedZment podjetja oziro-

Predstavnistvo Ljubljana

Trg republike 3

1000 Ljubljana

Tel: 01/470-08-57, Fax: 01/470-08-60

ma banke. Njihova druZba najbolje sode-
luje s Factor banko in Novo Ljubljansko
banko, ¢eprav so s to v preteklosti imeli
nekaj teZav, ki jih ne bodo zlahka poza-
bili. Zapletlo se je pri odobritvi dolgoro-
¢nega posojila, ki je bilo prej z banko ze
dogovorjeno in so bili zanj tudi Ze po-
stavljeni pogoji, na kreditnem odboru pa
je banka pogoje spremenila. Zapleta niso
mogli resiti, v danih razmerah pa tudi ni-
so imeli moZnosti, da bi banko zamenja-
li.

Kot zatrjuje sogovornica, je najbolj mote-
¢e prav to, da banke niso pripravljene
sprejemati dela tveganja nase. Pa tudi to,
da preverjanje tveganja traja predolgo,
pri ¢emer pa banka ne postavi vseh zah-
tev za dokumentacijo in obrazloZitev
hkrati, ampak vsak dan sproti nekaj, véa-
sih pa celo vec¢krat na dan. »Noben posa-
meznik v banki ne prevzame odgovorno-
sti, vsi se skrivajo za nadrejenimi in za
razliénimi internimi sluzbami. Banke ob
tezavah pokaZejo vso svojo konservativ-
nost,« se pritoZuje sogovornica. Doda 3e,

Predstavnistvo v Sloveniji skrbi za slovenske in avstrijske poslovne stranke
in za navezovanje ter ohranjanje stikov s slovenskimi poslovnimi bankami.

Inovativne ban¢ne storitve pri financiranju investicij, izvoza in trgovine.

Profesionalne storitve v poslovanju z dokumenti (akreditivi, inkasi,
bancna jamstva) in hitrem elekronskem placilnem prometu.

N
BAWAG
v

www.bawag.com
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BANCNA HITROST

BANKE

KoLIKO ¢ASA BANKA POTREBUJE, DA PO PREJEMU POPOLNE VLOGE ODOBRI POSOJILO

banka
dolgoletna stranka
Probanka 1-2dni e
NLB 2 dni
SKB do 3 dni
Abanka 24 dni
Hypo Alpe Adria do 5 dni
NKBM ‘1:2dni

da so zdaj s storitvami bank kar zado-
voljni, vendar pa je bil to dolgotrajen in
tezaven proces. Odnos banke do podjetja
se z rastjo, predvsem pa s ¢asom medse-
bojnega poslovanja spreminja. Za njiho-
vo podjetje so pri bankah najbolj po-
membne kredibilnost, mednarodne po-
vezave, stroski (obrestna mera) in hitrost
izpeljave posla.

Ceprav ima gorenjsko podjetje z Novo
Ljubliansko banko slabe izkusnje, to Se
ne pomeni, da ta banka za podjetja nima
pravega posluha. Nasprotno. Med nasim
poizvedovanjem so najbolj hvalili prav to
banko. Tudi pri veliki trgovski hisi Mer-
cator, ki posluje z vsemi slovenskimi
bankami. Kot je povedala Jadranka Da-
ki¢, v Mercatorju postavljena za finance,
racunovodstvo in kontroling, so se v za-
dnjem ¢asu banke naucile delati kakovo-
stno in cenovno zanimivo: »Banke nam
res vedno skusajo prisluhniti, ¢eprav se
nam véasih strahotno mudi. Najvedji
premik v pozitivno smer opazam pri No-
vi Ljubljanski banki, saj se izredno hitro
odzovejo. Nekatere stvari nam naredijo
tudi v enem dnevu, kar prej nikoli ni bilo
mogoce.«

Daki¢eva poudarija, da se je kakovost sto-
ritev bank in njihova prilagodljivost, vsaj
do Mercatorja, v zadnjih nekaj letih pre-
cej izboljsala. Za Mercator je pri sloven-
skih bankah postala problemati¢na edi-
no njihova majhnost: »Za stevilke, o ka-
terih se mi pogovarjamo, so pogosto slo-
venske banke Ze pre$ibke. Zaradi veliko-
sti smo za banke Ze precejSen zalogaj.«
PRILAGODLIJIVOST. Pa vendar
banke tudi do velikega in uglednega

S€

ATdni
3 dni

 1-2dni s ‘

premostitveno in obnovljivo posojilo

nova stranka

~ do5dni

dolgoletna stranka

- 2 do 3 dni (do 10 milijonov SIT)

dolgoroéno posojilo
nova stranka

10dni

- do 14 dni (nad 10 milijonov SIT)
- do 1 meseca za dolgoro¢na investicijska

posojila, ki zahtevajo podrobnej$o analizo

postopek se podalj3a za 3 dni

Mercatorja niso vedno tako spostljivo ve-
dle. »V druzbo sem pri§la pred slabimi
sedmimi leti, ko Mercator $e skoraj ni bil
zadolZen. Takrat smo orali ledino, bolj
od slovenskih bank pa so nam verjele tu-
je banke, slovenske so se le pocasi vklju-
¢evale,« se spominja Dakiceva.

Da pri tveganju ve¢ prilagodljivosti poka-
Zejo tuje banke, zatrjuje tudi lastnik us-
pednega, hitro rasto¢ega dolenjskega
podjetja, ki se Ze nekaj let visoko uvrica
na lestvici gazel. »Na za¢etku nasega po-
slovanja z nami ni bila pripravljena sode-
lovati nobena slovenska banka. Bile so
celo pokroviteljske in pametne, ¢e$ kaj
se odlotamo za kmetijsko panogo,« se
spominja sogovornik. Prisluhnila jim je

in oceno investicijskega elaborata

S15dni
10-15 dni

3-10dni

le avstrijska banka. Sele ¢ez nekaj ¢asa
so presedlali na Novo Kreditno banko
Maribor, ki jim je ponudila ugodnejse
pogoje. »NKBM je zdaj Ze dolgo nasa edi-
na banka, ki jo lahko le pohvalim, saj nas
posebno dobro spremlja. Zeleli bi si le
bolj ugodne obrestne mere,« pravi.

Kot e poudarja, je zanje pomembno
predvsem to, da ljudem v banki lahko za-
upajo in da ti razumejo njihovo dejav-
nost, saj so kot Zivilsko podjetje odvisni
od narave. Ob posebnih priloznostih, pri
vedjih investicijah ljudje iz najoZjega
vodstva banke vedno pridejo do njih,
vsak mesec se pri njih oglasi tudi direk-
tor podruznice na Dolenjskem, vsako le
to pa jih z obiskom pocasti celo predse-

Milena Stular,
UNILEVER Slovenija:

DIFERENCIACIJA PROIZVODA.

TUDI ZA TRGOVSKO
NO POTREBNA

Le tako lastna znamka ni ogrozena.

info in prijave na
www.gcf.si
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enako kot pri dolgoletnih

. postopek je lahko daljsi

postopek se podalj$a za 3 dni
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NAJVECJE SLABOSTI BANK

PODJETJA

KAJ PRI BANKAH MOTI

BANKE

pocasnost, asovni odnos zaposlenih,
vidik, delovni ¢as prilagodljivost

© CospopaRskVESTHIK

dnik uprave banke. »Prejsnji predsednik
je prisel ob dveh popoldne in ostal do ve-
era, to nam je bilo v ¢ast. Tudi zdaj$niji
predsednik je Ze napovedal obisk.« Ob-
tutek, da je banka do njih pozorna, jim
veliko pomeni.

PREVIDNI FRANCOZI. Izkusnje ne-
katerih kaZejo na vecjo prilagodljivost in
posluh za tveganje pri tujih bankah, ven-
dar pa so izku$nje podjetij lahko tudi
drugacne. Predsednik uprave enega od
vedjih slovenskih trgovskih podjetij pri
bankah v tuji lasti opaza manj$o prilago-
dljivost in tudi pocasnejsi odziv. »NaSe
sodelovanje z bankami v slovenski lasti
in z manj$imi bankami se praviloma iz-
kaZe za bolj§e kakor pri tistih v tuji lasti
in pri vec¢jih bankah, ¢eprav poudarjam,
da se vse banke izredno trudijo opraviti
posel.« Kot pravi, se pri nekaterih ban-

cene, stroski, obresti

kakovost, organizacija

ponudba, pogoji o

velika podjetja N = 345
srednja podjetja N = 365

mala podjetja N = 499

informiranje

ugled, poslovna
usmerjenost

Vir: RM Plus; Raziskava ugleda, kakovosti storitev in trznega poloZaja slovenskih bank, maj/junij 2003

kah v tuji lasti ¢uti, da so jim mati¢ne
banke postavile dolo¢ene omejitve, kar
je zmanj$alo njihovo proZnost. »Prav za-
to se bojim, da bi prodali slovenske ban-
ke. Res so tudi izjeme, pri katerih imajo
domaci direktorji zelo velika pooblastila
in je z njimi mogoée posel hitro opraviti,
a na splosno so banke v tuji lasti bolj
omejene kot ne,« je preprican.

Kot pravi, pri ponudbi in storitvah bank
sicer ne opaza vecjih razlik, najbolj po-
membna pri banki se mu zato zdi cena
denarja. Na drugem mestu so prilagodlji-
vost, odzivnost in hitro re$evanje zaple-
tov. Potrjuje pa tudi opaZanja prej$njih
sogovornikov: kakovost storitev vseh slo-
venskih bank se v zadnjih letih vidno iz-
boljsuje, res pa je tudi, da po kakovosti
storitev kljub temu nobena banka pose-
bej ne izstopa.

Konkurenca je oc¢itno naredila svoje.
Banke v domaci lasti so se zacele zave-
dati, da bodo le s ceno tezko kljubovale
vse vefjemu pritisku tujih bank in
bank v tujem lastni$tvu. Kot pri vsa-
kem odnosu je tudi v odnosu med
stranko in banko pomemben vtis, ver-
jetno Ze kar prvi. Vodilnim banénikom
moramo priznati, da so pogosteje kot
njihovi kolegi v tujini v osebnem stiku
z menedZmentom v podjetjih. Sedaj
morajo to dobro navado prenesti tudi
na preostale zaposlene. Ti bi si morali
vzeti ¢as in svoje stranke, pa najsi gre
za §e tako nepomembnega podjetnika,
dobro spoznati, ne po finan¢nih izka-
zih. Glede na to, da se veliko govori o
tem, kako je v bankah $e preve¢ zapo-
slenih, bi si upali trditi, da je moZnosti
za izbolj$anje 3e dovolj. W

Ekonomski forum jugovzhodne Evrope

S0UTHETS:
EEANaMIC FoRUM

Razvoj javno-zasebnega partnerstva
2. in 3. novembra 2004, Sofija, Bolgarija

* Spoznajte partnerje iz OECD, Evropske unije in sosednjih drzav
vec kot 1000 udelezencev, 300 podjetij, 100 medijev, 1 dogodek

* |zvedite vec o vladnih politikah in vizijah
100 uradnih predstavnikov, 12 drzav, 1 regija

* Predstavite svoje podjetje novim potencialnim strankam

* Raziscite nove poslovne in investicijske priloznosti
na podrocju financ, nepremicnin, energetskih trgov, prometne infrastrukture,
javnih storitev in podjeti
* Spoznaijte strokovne svetovalce iz agencij za spodbujanje investicij iz jugovzhodne Evrope
8 agencij za spodbujanje investicij, ki nudijo pomo¢ na podrocju priliva neposrednih tujih investicij,
do zdaj 32 milijard dolarjev, 140 milijionov potrosnikov, 1 trg

™

nju novih poslovnih prilozno
estici) in v skiopu OECD do

Prijave in informacije na: www. seeforum.org, e-posta: info@seeforum.org, telefon: +359 2 951 52 39, faks: +359 2 953 29 24
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