Aj malé firmy musia zlepsit financné planovanie

Bratislava (Stefan Kiss)

Akt poziciu ma v Ludovej
banke segment malych a
strednych podnikatelov?

- Malé a stredné podniky st pre
nasu banku klticovy segment. UZ
od zaciatku 90. rokov sa na Slo-
vensku orientujeme prave na ttto
cielovii skupinu, ¢o m4 silné za-
zemie v akciondrskej Strukture.
Prioritnym zdujmom nasej mater-
skej spolo¢nosti Volksbank vo
vsetkych krajindch, kde pdsobi,
sd prédve malé a stredné podniky.

Ako banka zabezpecuje
pokrytie potrieb podnikatelov?
- Mdme vybudovant siet piatich
regiondlnych firemnych centier,
ktoré zabezpecuji obsluhu firem-
nej klientely na 15 obchodnych
miestach. V segmente mdme pri-
blizne 1 200 Kklientov, ktori cer-
paju tvery pat milidrd kortn.

Aké produkty poniika Ludova
banka podnikatelom?

- Skala tiverovych produktov je
Sirokd, tivery vSak povazujeme za
sti¢ast komplexnej obsluhy klien-
ta. Dolezité su aj dalSie sluzby ako
Gcty, platobny styk a sluzby tre-
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asury (finan¢nej sprdvy), ktoré
maji u nds velmi silnd poziciu.
Klientom je k dispozicii novd ge-
nerdcia elektronického bankov-
nictva.

Ktoré informacie si pre banku
klticové pri posudzovani
klienta?

- Konkrétne podmienky tGveru
pre klienta zohladnujt rizikovost a
zabezpecenie tveru. Posudzujeme
odvetvie, v ktorom klient posobi,
jeho poziciu v. rdmci odvetvia, sta-
bilitu jeho biznisu, diverzifikdciu
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odberatelov, tvorbu cash flow a
podobne. Tieto faktory ovplyviiu-
ju nielen pohlad banky na klienta,
ale aj schopnost mensieho podni-
katela presadif sa na trhu a dlho-
dobo tspesne podnikat.

Aké sii slabiny malych
a strednych podnikatelov?

- R4d by som zdoraznil potrebu
zodpovedného finanéného plano-
vania, ¢o je pri malych a stred-
nych podnikoch slabinou. Je po-
trebné rozmyslat o svojej budtc-
nosti v horizonte piatich az
desiatich rokov a podla toho spra-
covat finan¢né pldny. Problémy fi-
riem casto nevznikaju preto, Ze
nemaju odbyt, produkt alebo dob-
ré meno, ale preto, Ze vznikol ne-
silad medzi ich rastom a finan-
covanim a optimdlne nezvlddnu

* finan¢nu situdciu.

Tu by som spomenul Bazilejskd
dohodu o kapitdli. Basel II stano-
vuje eSte vacSie ndroky na interné
ratingové systémy banky, ¢o by ma-
lo vyzdvihnit pozitiva dobrych
Kklientov. Je zaroveii jednym z fak-
torov, ktory Zenie banky k tomu,
aby sa viac zaujimali o malé a
stredné podniky s dobrou bonitou.

Akt tlohu zohrava odvetvie, v
ktorom podnikatel posobi? S
odvetvia, ktoré povazujete za
rizikové?

- Odvetvie je nepochybne
dolezité pri posudzovani klienta.
Nesthlasil by som tGplne s popu-
larnym tvrdenim, Ze medzi najri-
zikovejsie odvetvia patri polno-
hospodarstvo a, naopak, vyhod-
ny je energeticky priemysel.
Myslim si, ze to pri malych a
strednych podnikoch vzdy nepla-
ti. My sa snazime orientovat naj-
md na priemyselnt vyrobu a ob-
chod. Na Slovensku je zaroven
viacero odvetvi so silnou rastovou
tendenciou. Klient v rastovom od-
vetvi ma u nds zelend - napriklad
v stvislosti s expanziou automo-
bilového priemyslu vidime znac-
ny priestor na financovanie sub-
dodévatelov.

Preco sa banky v poslednom
obdobi vo vacsej miere
zaujimaji o malych a
strednych podnikatelov?

- Za posledné roky sa vycerpal
priestor medzi velkymi klientmi,
preto sa banky coraz viac obra-
caji na malé a stredné podniky.
Je to segment, v ktorom je jed-
noznacne velky potencidl, ¢o si
v$etky banky uvedomuja. Kon-
kurencia je tu uz dnes silnd, pre-
sadit sa teda mdZeme iba posky-
tovanim konkurencieschopnych
produktov a servisu.

V ¢om vidite konkurenéni
vyhodu Ludovej banky?

- Ako stredne velkd banka sa
snazime produkty $it na mieru
klientom, a nie masovo preddvat
Standardizované produkty. Pre-
sadzujeme individuédlny a dlho-
doby partnersky pristup ku kaz-
dému firemnému klientovi. Jed-
nym z takychto produktov je
Sezénny VB Uver zamerany na
podnikatelov, ktorych biznis pod-
lieha sez6nnym vplyvom, ako je
stavebnictvo alebo obchod, na-
priklad, ked sa obchodnik potre-
buje predzésobit pred vianoénym
trhom.

Taliani maju
zaujem o spolupracu

Bratislava (TASR) Taliansko vidi
velké prileZitosti na spoluprdcu
so slovenskymi malymi a stred-
nymi podnikmi. ,Talianski pod-
nikatelia si hladaji partnerov v
novej Eurdépe. Slovensko nie je
pre nich zaujimavé iba z hladis-
ka ekonomického, ale tieZ geo-
grafického,” povedal velvyslanec
Talianskej republiky v SR Anto-
nino Provenzano. Na Slovensku
uz posobi viac ako 350 talian-
skych malych a strednych pod-
nikov. Minuly tyzden sa devat
remeselnych firiem z lombard-
skych okresov Bergamo, Brescia,
Varese, Como, Lecco a Milano
stretlo so slovenskymi kolegami.
Na workshop v Bratislave pri-
cestovali aj textilné a odevné, po-
travindrske i elektrotechnické
firmy. Podnikatelskd misiu zor-
ganizovalo Zahrani¢né centrum
Lombardskych obchodnych ko-
mor v spoluprdci s Taliansko-
slovenskou obchodnou komo-
rou. ,Podnikatelia tu mali vy-
bornd moznost nadviazat nové
biznis partnerstva. Komora pld-
nuje aj nadalej podobné pravi-
delné stretnutia,“ uviedol gene-
ralny tajomnik komory Michele
Bologna.



