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UvOD

1. PROBLEMATIKA SPECIALISTI CNEGA DELA

Podjetja se sa@jo s cedalje pogostejSimi spremembami v okoljy ki neposredno in
posredno vplivajo na njihov razvoj. Vzrokov za spesnbe je veliko in se §asu spreminjajo.
Negotovosti, ki jih vnaSajo v poslovanije, se pgdjee morejo izogniti v celoti, lahko pa jih s
pomaijo strateSkega upravljanja in poslovodenja zmanjS@otler, 1984, str. 36-39).
StrateSko upravljanje in poslovodenje je naimera izmed najpomembnejSih upravljalskih in
poslovodnih aktivnosti, ki omogajo doseganje zastavljenih ciljev in s tem zagagyl
uspesno poslovanje.

UspeSno poslovanje pa je cilj vsakega podjetjaeinvjnajve€ji meri rezultat smotrnih
odIccitev, ki jih sprejemajo odgovorni v podjetju. Zaratdevilnih razlogov, ki se pojavljajo
tako v podjetju kot tudi v okolju, prihaja v podjedo pozitivnih in negativnih odstopanj, ki
oteZujejo doseganje zastavljenih cilj@snovo za ¢inkovito ukrepanje pa predstavlja med
drugim tudi analiza panoznega okol{@emsar, 2004, str. 1). Ker je organizacija v euoj
razvoju, rasti in delovanju vedno povezana z zarevin potrebami okolja, je za vsako
organizacijo temeljnega pomern@avoéasno spoznavanje okolja in njihovih potreb
Namen analize panoge, ki vkiuje analizo konkureimosti, sodelovanja ter odnosa do
drzavne politike, je tako ob ugotovitkiako panoga deluje in se obna$atudi ugotoviti
kakSne ekonomske sile jo Zenejm kako naj se znotraj dokene panogeede podjetje da
bo dolgor@éno uresniilo svoje cilje (Rebernik, 1995, str. 249). Z amaliokolja skuSamo
nadzirati sektorje ter takialus¢iti priloznosti in nevarnosti, ki jih okolje nudi.

Vsako podjetje namtedeluje v okolju, s katerim ima Stevilne poveza@olje sestavljajo
razlicni udelezenci, s katerimi je podjetje poslovno p@are in se jih neposrednd@di tisto,
kar podjetije pone. Med te udelezence uvano kupce, dobavitelje, drzavo, zaposlene,
dolznike, upnike (Rebernik, 1995, str. 25).

Analiza baknega okolja se zaradi spec¢ifosti svojega delovanja in subjektov razlikuje od
analize okolja podjetij v drugih sektorjih. Ena i pomembnih postavk za normalno
delovanje batnega sistema j&tevilo bank na dokenem prostoruin s tem povezana
konkurenca med njimVsak bagni prostor pa ima svoje posebnosti (Recek, 20023% Za
bartni sistem v Sloveniji je zridno, da obstaja veliko majhnih poslovnih bankski precej
samostojne, ter nekaj velikin bank s podruznicaftot del naSega b#&nega sistema poleg
poslovnih bank upoStevamo tudi centralno banko kB&lovenije. Slovenski b&ni prostor

je majhen, Sibak in hkrati zelo razprSen. Skupregilmosti ponudbe na slovenskem Baam
trgu so bile Se do nedavnega univerzalnost ponudbedvisna od potencialov banke,
nekonkuretnost cen, usmerjenost zgolj v storitve, premaleréificirana obravnava glede na
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potrebe in segment strank ter premajhna usmerjer@sije trge, kjer so prisotna slovenska
podjetja (Volg, 2001, str. 392). V zadnjih letih pa je Sloveriai na podro¢ju denarnega
trga dozZivela relativno hiter razvojradicionalna vloga banke kot finamega posrednika se
zmanjSuje s pojavom vedno novih fitiaih produktov ter s pojavom drugih finamh
posrednikov na trguBanke so odgovorile z nizjim obrestnim razmikanprevzemanjem
novih tveganj, z razSiritvijo baze svojih strank umajanjem novih finatnih proizvodov.
Svoje storitve Sirijo Se na tradicionalno netr@n podrdja: zavarovalnistvo, investicijski
bartniStvo z opravljanjem poslov z vrednostnimi papinjipotekarno bamistvo s trzenjem
hipotekarnih kreditov itd.

Predmet pro&evanja v okviru slovenskega limmega trga bo Nova KBM d.d. ter vpliv okolja
na uspesnost njenega poslovanja. Slovenskiérbaing je v primerjavi z evropskim in
svetovnim zelo majhen. NKBM je v glavnem prisotraa$tajerskem v vzhodni Sloveniji ter
na severno Primorskem na zahodu drzave. NKBM sibdikuje enotno strategijo banke,
cetudi se oba dela banke &npeta z razkinim konkuregnim okoljem. Vidna je razlika v
razvitosti lokalnega gospodarstva, réaé je tudi mo kupcev v obeh delih banke. Poleg
navedenega je NKBM v izKkljini drzavni lasti, kar neposredno in posredno vplha
oblikovanje njene strategije in s tem postadi vpliva na uspesnost poslovanja. Zaradi
navedenega je v problematiko specialistiga dela vkljteno tudiproucevanje vpliva oz.
odnosa do drzavekot sestavnega elementa okolja delovanja banke.

Problematika specialigsthega dela je tako proéevanje vpliva vedno ostrejgiomace pa tudi
tuje konkurence v slovenskem bamem prostoru, vedno ¥ ponudbe substitutovin s
tem posledino vetje moéi kupcev ter vpliv drzave na uspesSnost poslovanja NKBM. Njena
uspesnost je v veliki meri odvisna od njene sposstinda pravéasno zazna in izkoristi
priloznosti v okolju, v katerem posluje, ter i&sSno zazna nevarnosti. Za préasno
ukrepanje pa mora vodstvo nujno razpolagéatiaitetnimi raziskavami in informacijami .

2. CILJI SPECIALISTI CNEGA DELA

Za dola@anje planov organizacije je glavnega pomena é&#iuglju ¢ni razvoj v najSirSem
okolju podjetja ter nato smiselno oceniti Se oZe @ljno okolje. Cilj naloge ni analizirati
SirSega okolja, ker bi bila tema preobsezna, téngenaloga osredotena zgolj na ozje
okolje, to je na okolje delovanja konkretne organige. Osnovni cilj jeugotoviti, kateri so
Klju éni parametri oz. dejavniki iz okolja, ki vplivajo na uspesSnost poslovanja NKBM.
Raziskovali in ugotavljali bom&atere dejavnike iz okolja delovanja mora bankam bolj
natanéno predvideti in upoStevati ce hate obdrzati pomembno prednost v poslovanju glede
na konkurenco. Na osnovi tako zbranih in prikazanflormacij, rezultatov analize okolja
delovanja in ugotovitev lahko banka z¢jee gotovostjo predvideva dogajanje v okolju in
postavlja sebi primerne plane, poskuSa optimalno koriS¢ati svoje prednosti in tako
dosegati svoje cilje Rezultati raziskave predstavljajo tudi osnovogikiog@a odgovoriti na
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vprasanje, kako se izogniti nevarnostim in kakarigkiti moznosti, ki jih v prihodnosti
ponuja ali omejuje okolje bank&er pa vodstvo NKBM vsakoletno opredeljuje in aodja
poslovno politiko ter korigira srednjefino sprejeto strategijo banke s strateSkimi ciffijpsna
koncu na osnovi nasih rezultatov raziskave skuwganiti ustreznost indinkovitost le-teh ter
podali morebitne predloge za izboljSave.

3. NAMEN

Osnovni namen specialigtiega dela je na osnovi analize ugotovitev raziskaijega okolja
delovanja NKBM opozoriti na priloznosti in nevartipgi jih to okolje nudi banki in s tem
prispevati k povéanju uspesnosti in konkurémosti banke Analiza ozjega okolja je nanitre
sestavni del strateSkega planiranja, ki je enaesthsin strateSkega upravljanja in vklne
med drugim tudi postavitev strateskih ciljev. Zassawitev strateskih ciljev pa mora vodstvo
razpolagati z informacijami o stanju podjetja, ofem®m pa tudi o stanju v SirSem in ozjem
okolju podjetja.

4. METODE DELA

Specialisttno delo je metodoloSko zastavljeno tako, da vkije teorettni in prakteni del.
Izhodi&e pri prodevanju vsebine je raziskovanje teatein podlag s podiga analize
SirSega okolja ter nato podrobnejSe analize old#javanja podjetij nasploh. Pri delu smo se
opirali predvsem na strokovno literaturo dafhain tujih avtorjev. Literatura vkljEuje
knjige, wbenike ter prispevke s podia analize okolja delovanja podjetij. Pri aplikacij
teorettnih spoznanj na primeru NKBM pa smo vKiiliinformacije in podatke, pridobljene
iz poslovnih poreil ter drugih dostopnih strokovnih in gospodarskiliblikacija ¢lankov in
prispevkov. Pri postavljanju zakijkov pa sem se opirala tudi na znanja in izkusnje,
pridobljene med poklicnim delom na NKBM. Avtoricalage Ze devet let delam v komerciali
kot kreditni referent — vi§ji skrbnik komitenta,ekjje poznavanje neposrednih konkurentov,
njihovih produktov in substitutov teh produktov wed bolj pomembno tako z vidika
svetovanja komitentom banke kot tudi uspeSnegajammrtnih produktov.

Oblikovanje in strukturiranje raziskave temeljislad€ih osnovah.

0 Zbiranje podatkov. Podatke smo zbirali iz poslovnih péilp strokovnih in
gospodarskih publikacij, statistih podatkov ter Zze zbranega internega gradiva na
NKBM. Vse podatke smo pridobili v glavnem preko toweega spleta. V raziskavo
smo vkljeili ve¢inoma sekundarne podatke.

0 Analiza podatkovPrimerjali smo zbrane podatke iz raalh virov. Iz te primerjave
smo poskusSali ugotoviti dejansko stanje v ozjemljakdelovanja NKBM. Glede na
predstavljeno teore&tno osnovo iz prvega dela naloge smo v drugem dsligili
tiste parametre iz banega okolja, ki imajo najwg vpliv na uspesSnost poslovanja
NKBM. Nato smo lastne ugotovitve in zakike primerjali s postavljenimi planskimi
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cilji banke.

o Omejitve. Pri zbiranju in analiziranju podatkov ter povzemuaklju¢nih ugotovitev
smo uposStevali omejitve, ki se nanaSajo na nedpseghli nepopolne podatke,
pridobljene preko spleta, ter drugo literaturo odatke, ki so s strani NKBM zaupne
narave.

o Rezultati naSih praievanj. To so temeljne ugotovitve, do katerih smo prigliasnovi
izdelane analize okolja delovanja NKBM. Ugotovitge nanaSajo na morebitne
priloZnosti in nevarnosti iz okolja ter na primesh@e postavljenih planskih ciljev
banke.

5. STRUKTURA SPECIALISTI CNEGA DELA

Specialisttno delo smo razdelili v Stiri poglavja. Uvodnemu luje ki opredeljuje
problematiko, namen in cilje naloge, sledi prvo lpepe, ki predstavlja teoréio osnovo
celotnega dela. Najprej smo prikazali te@md osnovno za analizo okolja delovanja
organizacije kot sestavhega dela strateSkegacanim S strani razinih avtorjev smo
opredelili kljucne dol@ljivke panoznega okolja in konkurence, pomen sog®i@a subjektov
na trgu in odnos do drzave.

Zaradi specifinosti delovanja bamega sistema smo le-tega v drugem delu podrobneje
opredelili. 1zpostavili smo tudi z&dnosti in posebnosti slovenskega baega sistema in
polozaj NKBM v njem. Kot uvod v osrednji del smo keatko predstavili NKBM, katere
analiza okolja delovanja je glavni namen nalogdoffie teoretino osnovo iz prvega dela
smo prenesli na konkretno analizo &agga okolja oziroma konkretneje analizo okolja
NKBM, ki je mocneje prisotna na obmiu zahodne in vzhodne Slovenije. P¥ewuali in
analizirali smo posamezne elemente okolja delovargnalizo konkurence, analizo
sodelovanja in analizo odnosa do drzavne poligkenfihov vpliv na delovanje NKBM.

Na koncu smo oblikovali sklep, v katerem smo poakuta osnovi izdelane analize daega
okolja opredeliti kljgne parametre v okolju in dejavnike, ki najbolj waljo na poslovanje
NKBM. S tega vidika smo postavili nekatere stragegije, ki naj bi banki pripomogli k
uspesSnemu poslovanju v zaostrenih konktéménrazmerah.



1. TEORETICNI POGLED NA ANALIZO OKOLJA

V prvem poglavju bomo predstavili teokgto osnovo analize okolja podijetja ter pomen le-te
za ohranjanje konkuréne prednosti podjetja v panogi. Najprej bomo oplikdesnovne
pojme poslovnega okolja in nato predstavili sest@dirSega in oZjega okolja podjetja.

1.1. OCENJEVANJE POSLOVNEGA OKOLJA KOT DEL
STRATESKE ANALIZE

Poveanje konkuretnosti in ohranitev strateSke svobode postajata&ikdjuzziva slovenskih

podijetij, ki jih le-ta reSujejo vsako na svojcira Pri tem mora vsaka organizacija upoStevati

tri temeljne stopnje strateSkega usmerjanja organe(Hocevar et.al., 2003, str. 9):

o strateSko razmisljanje, ki omog@a podjetju, da razume svoje okolje in samega sa&be t
usmerja svoje poslanstvo,

o vodenjg ki predstavlja urestvanje strategije ter

o analiza in nadziranje uresnievanja strategije ki omoga@ata ugotavljanje uspesnosti
poslovanja in predstavljata vloZek pricn@vanju in spreminjanju strateskih ciljev.

StrateSko razmisljanje lahko podrobneje opredelimo z naslednjimi Seskoraki (Haievar
el.at., 2003, str. 15):
1. strateSka analizanaliza sedanjega poloZaja in predvidevanije dribsti,
poslanstvo podjetja,
vizija podjetja,
odlocanje o strategiji: strateSke vrzeli in strateski,ci
podpora za sprejete strateske cilje,
izvajanje strategije: projekti, organizacija, odgovosti.

S e

V strateSko analizeklju¢ujemo analizo poslovnega okolja podjetja in anapodjetja, ki ju
povezemo s pondo analize prednosti in slabosti ter priloznostnegvarnosti, to je PSPN oz.
SWOT analizo (Heevar, et.al., 2003, str. 18). Analiza okolja jeqa®, s katerim skuSamo
nadzirati zunanje sektorje ter tako iZlisS priloznosti in nevarnosti, ki jih okolje nudi
organizaciji. Na osnovi dinkovite analize lahko pravilno predvidimo dejavailokolja v
danasnjih zaostrenih pogojih gospodarjenja. Tapdedanja pa niso le osnova za pravilno
planiranje in vodenje organizacije, terdvedi prvi pogoj za njegovo uspesno poslovanje in
dolgorani obstoj. Vsaka organizacija je v svojem razvajsti in delovanju povezana z
zahtevami in potrebami okolja, zato je temeljnegmena pravéasno spoznavanje okolja in
njihovih potreb (Kropusek, 2003, str. 8).

Analiza okolja torej pomeni nadzirati, vrednotiti in posredovatformacije iz okolja
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organizacije kljgnim ljudem v organizaciji. Gre za orodje, ki ga amngzacije uporabljajo v
izogib presen&njem iz okolja ter za zagotovitev dolgdnega obstoja (Hunger, Wheelen,
1993, str. 91).

Poslovno okdje podjetja razdelimo n&irSe zunanje okolji okolje delovanjaSirse zunanje
okolje vkljucuje bolj sploSne spremenljivke, ki na podjetje vajo posredno in obajno bolj
dolgoratno. Pri ocenjevanju SirSega okolja moramo ighuskljucne razvoje v najsSirSem
okolju v prihodnosti. Okolje delovanja pa vkijye sile, ki na delovanje podjetja vplivajo bolj
neposredno in obajno bolj kratkoréno (Hatevar, et.al., 2003, str. 18). OZje okolje
imenujemo tudi ciljno okolje. Analiza le-tega pa maovklju¢evati vsaj ocenjevanje
priviacnosti panoge, v kateri je podjetje in analizo fpgdjetja (Pdko, 2003, str. 119).

1.2. OCENJEVANJE SIRSEGA ZUNANJEGA OKOLJA
PODJETJA

Analiza SirSega okolja vkljtuje silnice, ki na organizacijo ne vplivajo nepabre na
kratkoraine, ampak imajo pogosto vpliv na dolgéme aktivnosti in odléitve organizacije
(Hunger, Wheelen, 1996, str. 92).

Na organizacijo je mozno gledati kot na podsistewkviru SirSega sistema okolja, ki ga v
grobem razdelimo naaravnoin druzbeno Glede na zn#nosti pa je okolje mogte razdeliti
na manjSe celote ali podokolja. Tako SirSe okoljdjetja razdelimo na pet manjSih delov
naravno okolje, gospodarsko okolje, teima — tehnoloSko okolje, polémo — pravno okolje
in kulturno okolje (Ptko, 2003, str. 8).

Analizo zunanjega okolja lahko izvedemo s po&moPEST analize kjer progujemo
smernice in dogajanja na vseh zgoraj navedenihopjldirazen naravnega okolja. »K&ui
vprasaniji, na kateri Zelimo odgovoriti z analizoHE sta:

1. Kateri elementi iz SirSega poslovnega okolja vpviaa dogajanje v ozjem poslovnem
okolju podjetja, ki ga opredelimo s panogo, kumpavitelji ter z institucijami kot
vzorci obnaSanja, z mikroekonomsko oz. industrijgalitiko drzave in z drugimi
interesnimi skupinami v podijetju in na podjetje, te

2. kateri od teh elementov so najpomembnejSi dankateri bodo v prihodnje?« (KHevar
et.al., 2003, str. 19)

Analizo zunanjega okolja pa lahko izvedemo tudiosngijo Porterjevega diamantag ki
opredeljuje Stiri determinante poslovnega okoljariger, Wheelen, 1996, str. 95) :
1. stanje na strani produkcijskih faktorj€zanima nas, s katerimi produkcijskimi faktorji
razpolaga gospodarstvo ter znanje podjetij in deyzta te vire produktivno in
uspesno uporabijo);



2. sorodne in podporne panog@rowujemo navzonost konkureénih in sorodnih
podjetij, med katerimi obstajajo sinergije; podgego lahko horizontalno, vertikalno
ali diagonalno povezana v grozde — clusters);

3. strategije podjetij, struktura in trzna konkurencea doma@em trgu (prowujemo
pogoje za ustanovitev in rast podjetij ter narasmete konkurence).

Porterjev diamant vklguje tudi dve spremenljivki, ki lahko pomembno vplia na dogajanje
v gospodarskem sistemu neke drzave:
1. nakljucja (nepredvidljivi in tvegani dogodki, ki jih podjetjne morejo predvideti in
nadzorovati);
2. vlada(gre za protevanje delovanja vlade preko glavnih determinaamdinta).

Mnozica medsebojnih povezav podjetja z okoljem lmatno tvori kompleksen sistem, ki
vkljucuje Stevilne kvantitativne in kvalitativne dejavaikNjihova bistvena zgdnost je
negotovost njihovega nastopa in velikost vpliva. Ztmanje spremenljivke so razle za
razlicna podijetja, Se posebej glede na vrsto dejavnasdikost podjetja, pretekli razvoj itd.
Podjetje mora tak kompleksen sistem dejavnikov adedi,ce haie obstati in dosegati svoje
cilie. Zaradi vsega navedenega je nujno, da analizkolje in predvideva spremembe, do
katerih bo priSlo v zunanjih spremenljivkah posiaea

1.3. OCENJEVANJE OKOLJA DELOVANJA PODJETJA

Okolje delovanja podjetja vkiguje sile, ki na delovanje podjetja vplivajo boljpesredno in
praviloma bolj kratkoréno. Elementi okolja delovanja podijetja vkiuejo (Piko, 2003, str.
117):
1. panozno okolje (konkurenti, kupci, dobavitelji, stituti, sodelovanje med podijetij),
2. institucije kot vzorci obnaSanja (stopnja zaupang@ava odnosev med podjetji,...),
3. drzavna politika,
4. interesne skupine, ki niso zajete v drugih elenmefnipr. posojilodajalci, interesna
zdruZenja, lokalne skupnosti,...).

Ozje okolje podijetja je moge povezati s panogo, v kateri je podjetje. PanegagtrateSkem
smislu tudi prodajni trg konkurentov v panogi. Zgopotrebno ocenjevanje ciljnega okolja
naravnati na ocenjevanje prigteosti panoge, v kateri je podjetje, in na analizodpjnega
trga (P¢ko, 2003, str. 119).

Okolje delovanja podjetja je predmet pteuanja tega specialistiega dela, zato bomo v
nadaljevanju podrobneje obdelali njegov ted@retdel, ki predstavlja osnovo za podrobnejso
analizo okolja delovanja NKBM #etrtem poglavju.



2. ANALIZA OKOLJA DELOVANJA

Okolje delovanja podijetja je najbolj neposrednolgkos katerem doléeno podjetja prezivi

in se razvija. Posletino ima najvéji vpliv na organizacijo. Zato je za vodstvo pogjet
razumevanje njune medsebojne prilagojenosti iremstisti kritthega pomena (Black, Porter,
2000, str. 70).

V okviru analize okolja delovanja nekateri avtor@imesto oznake panozno okolje uporabljajo
tudi oznako konkuremo okolje in ciljno okolje. Pri tem pod pojmopanoga razumemo
razlicno veliko skupino podjetij, katerih izdelki so vlikdni meri bliznji nadomestki, da
morajo podjetja pri zadovoljevanju potreb kupcewlarirati med seboj (Rebernik, 1995, str.
249). Do konkurence med podjetji prihaja zato, ke¥ enakih izdelkov razinih podjetij
lahko zadovolji doléeno potrebo kupcev, katerih kupna headoga za samo en proizvod
enega podjetja. Analiza panoge po Reberniku pompedvsem analizo okolja podjetja in
ugotavljanje polozaja podjetja v njem. Podjetje anodgovoriti na tri temeljna vprasanja
(Rebernik, 1995, str. 249):

1. Kaksna je struktura panoge to je raven in stopaj&kirergnosti?

2. Kaksni so razvojni trendi panoge in katere so tsgigeemembe in ekonomske sile, ki

dolocajo smer razvoja?
3. Kateri so klji&ni dejavniki uspeha v tej panogi?

Raven in stopnja konkurénosti panoge pa ni statia, ampak se spreminja. Po Porterju v
vsaki panogi obstajajo gonilne sile, ki pritiskaja podjetja, da se spreminjajo (Rebernik,
1995, str. 251):

0 spremembe v dolgoéai stopnji rasti panoge (zaradi spreminjanja pqtmetvih in
nizjih cen nadomestkov);
spremembe kupcev izdelkov in sprememba uporabéinde
procesne, produktne in trzne inovacije;
vstop ali izstop vodilnih podijetij;
vecja razsSirjenost znanja o proizvodni tehnologiji Bpremenjena tehnolosSka
ucinkovitost;
spremembe v proizvodnih stroskih in ekonomsinkiovitosti;
sprememba poudarka na standardizaciji ali difeeajcizdelkov;
spremembe v zakonodaji ali ekonomski politiki;
zmanjSanje ali pow&nje negotovosti in poslovnega rizika.

O O O O

O O O O

Pomen analize panoge je v razumevanju dinamike Winakija panoge (Bowman, 1994, str.
47). Na osnovi tega razumevanja lahko razmisljanbeng, kako bi stvari spremenili ali kako
bi kar najbolje usmerjali organizacijo, da bi sbka spopadla s prihajajoni groznjami in
izkoristila morebitne priloznosti. Organizacija ko bodisi prilagodi spreminjajon se
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razmeram bodisi s svojimi dejanji spreminja konkkine sile. Posledno se bodo morali
konkurenti na novosti odzvati, namesto da bi usafiedpgajanje (Bowman, 1994, str. 47).

2.1. ANALIZA KONKURENCE

Pri ocenjevanju ciljnega okolja podjetja je primernajprej izdelati analizo konkurence v
panogi, kjer podjetje deluje. Poslovhe moznostienarnosti podjetja v panogi so odvisne od
njene strukture in s tem privdaosti. Stopnja privlaénosti panoge pomeni dosegljivo
donosnost za podjetja, ki v neki panogi posluj&jo.M. Porterju doléajo priviainost panoge
pravila konkuriranja v panogi, ki so odvisna od petih skupin deéljpvk, in sicer od (Puko,
2003, str. 122):

1. vstopanja novih konkurentov v panogo,
nevarnosti substitucije proizvodov in storitev pgeo
pogajalske mé& kupcev,
pogajalske m& dobaviteljev,
rivalstva med obstofmi konkurenti v panogi.

AN

Sprememba znotraj ene od petih sil lahko vplivaoatale.Ce na primer panoga ustvarja
nadpovpréni dobiek, je préakovati, da se bodo vanjo vkjevale nova in nova podijetja. To
lahko pripelje do vse intenzivnejSega rivalstvapdiupa lazje izigravajo eno podjetje proti
drugemu. Vse te sile so torej med seboj povezarepgembe znotraj ene bodo najverjetneje
vplivale na druge (Bowman, 1994, str. 45). V vga&inogi pa sta ponavadi ena ali dve sili, ki
sta kljuiitnega pomena za da@fanje njene dobkonosnosti. Na primer, v nekaterih panogah je
Klju¢ni element md kupcev, v drugih pa néoi dobavitelji potegnejo iz panoge najj@
vrednost.

Mocneje kot deluje posamezna izmed nastetih silnilj, dmejene moznosti ima podjetje za
dvig cen in s tem povanje dohika (Hunger, Wheelen, 1996, str. 99). V kolikor katemed
silnic deluje izredno mmo, je to lahko razlog za nevarnost, sajcafio povzréa nizanje
dobicka. SibkejSe silnice pa se smatrajo kot moZnosii,omog@ajo podjetju doseganje
visokih dobtkov. Na kratek rok te silnice delujejo kot pritisia dejavnost podjetja in ga
omejujejo. Na dolgi rok pa lahko podjetje prekoreshe in dinkovite strategije te silnice
spremeni v svojo korist (Hunger, Wheelen, 1996,94).

Klju¢no vpraSanje pri tem je, ali firme v panogi lahkadpbijo in ohranijo vrednost, ki jo
ustvarjajo za kupca, in ali lahko to vrednost iaguly korist drugih, medtem ko se otepajo
konkurence. Struktura panoge d&o kdo si pridobi to vrednost, kot kaze nasledegram
(Bowman, 1994, str. 42).
1. Nova podjetja na trgu s svojo tekmovalnostjo zmzg@anozne cene in s tem
prepustijo vrednost kupcem, ali pa zapravijo ugérar vrednost, ker dvignejo stroSke
tekmovanja.



2. Mocni kupci so sposobni zadrzatidneo ustvarjene vrednosti zase.

3. Nadomestki postavljajo cenam zgornjo mejo, ker bddgci za&eli kupovati
nadomestne izdelkée se cena prevealvigne.

4. Mocni dobavitelji si lahko prilastijo vrednost, ustj@ro za kupce. Vrednost prehaja
od kupca k dobaviteljem, podjetja, ki so vmes, phijo le njen majhen del.

5. Rivalstvo pripelje bodisi do tega, da vrednost @kupci (v obliki nizkih cen), bodisi
da se dvignejo stroski tekmovanja (na primer iZaolj obrati, razvijanje novih
izdelkov, oglaSevanje).

Na osnovi izdelanih ocen delovanja vseh petih @ ugotavljamo predvsem poslovne
moznosti in nevarnosti za prihodnjo poslovno uspstpodjetja.

2.1.1.Panozna konkurenca

Pri analizi panozne konkurence nas predvsem zankda, so nasi konkurenti in vrsta
konkurence. Tako ugotavljamo, kako veliki in éno so konkurenti v primerjavi z nasim
podjetiem. Analizirati moramo njihove slabosti, &jko le-te za nas predstavljajo poslovno
priloznost. Potrebno je tudi poznavanje vrste koakuae, in sicer ali gre za konkurenco na
osnovi cene ali kakovosti. Cene v panogi se znjaajwlikor eno ali vé podjetij zniza ceno
proizvoda. Podjetje zniza ceno, ker¢pkuje, da bo na ta tia povealo svoj trzni delez.

V najozjem smislu bi lahko konkurenco indentifitir&ot vsa podjetja, ki ponujajo isti
proizvod ali storitev istim kupcem s podobnimi cemgKotler, Armstrong, 2001, str. 682).
Vendar je veéina podijetij izpostavljenih SirSi konkurenci. Taljkuje vsa podjetja, ki
izdelujejo podoben proizvod ali razred proizvod&3e pa bi lahke konkurenco smatrali
vsa podjetja, ki izdelujejo proizvode, ki zadoveljo iste potrebeln korrno kot najSirSe
pojmovanje konkurence bi lahko vkijuvsa podjetja, ki tekmujejo za istega kupca.

Pri analizi konkurence je potrebno uposStevati tdejstvo, da ima vsak konkurent svoje
strateSke cilje. Podjetie mora zato vedeti, kakSpamen pripisuje konkurenca
dobickonosnosti, rasti trznega deleza, denarnemu tokdstvu v tehnologiji ter drugim
ciliem. Poznavanje strateskih ciljev konkurentolikia pomaga pri razumevaniju, ali so le-ti
zadovoljni s svojim trenutnim poloZajem in kako lsedo odzvali na razlihe konkuretine
pritiske (Kotler, Armstrong, 2001, str. 683).

Obstoj konkurence pa prinasa tudi nekatere predposietiem v panogi. Konkurenti lahko
povzraijo dvig celotnega povpraSevanja. Lahko si delifo$ke razvoja trga in proizvoda in
si pomagajo pri uveljavitvi novih tehnologij. V kém fazi lahko prispevajo k
diferenciaciji proizvodov. Z v&njem mdgi podjetij v panogi se poveje tudi njihova
pogajalska médo zaposlenih in regulatorjev (Kolter, Armstro2901, str. 685).
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Iz vsega povedanega lahko sklepamo, da so podjggaogi medsebojno odvisna, saj poteza
enega konkurenta povaiioodziv ostalih podjetij v panogi. Na ta d¢a skuSajo podjetja
ohraniti svoj poloZzaj v panogi. Mo konkurence panoge ddé&o spodaj navedene
spremenljivke.

1. Stevilo konkurentovV panogi, kjer so si malostevilna podjetja mebogenakovredna
po velikosti in mdi, je rivalstvo m@nejSe. V panogi s Stevilnimi razhiimi konkurenti,
kjer si vsak oblikuje svojo strategijo, pa je rstao manjSe. Rivalstvo je intenzivno, ko
naraste Stevilo konkurentov in ko ti postajajo \®®j enaki v smislu velikosti in
kapacitet (Jakdi, 2003, str. 323).

2. Stopnja rasti panogé®/ hitro rast@ih panogah lahko vsak konkurent brez boja paje
svoj trzni delez. V p&asi rastoih panogah pa poteka med konkurenti boj za trzleaje
saj ga lahko powa samo na tain zmanjSanja trznega deleza drugih konkurentov.
Rivalstvo je torej intenzivno, ko povpraSevanjeipdelku p@&asi nara& (Jaklg, 2003,
str. 323).

3. Zn&ilnosti proizvoda/storitevV panogi, ki proizvaja nediferencirane proizvode,
konkurenca intenzivna, saj je pri nakupu @dia cena. Rivalstvo je torej intezivno, ko
so si konkureéni izdelki in storitve tako podobni, da je za kupmehajanje od ene
znamke na drugo povezano z majhnimi stroski (3aR003, str. 323).

4. Delez stalnih stroskovKonkurenca je minejSa v panogah, kjer je delez fiksnih
stroSkov visok, saj mora podjetje zapolniti kapeteif kar velikokrat privede do nizanja
cen (Jakk, 2003, str. 323).

5. Omejitev_zmogljivosti V panogah, v katerih obstaja ekonomija obsegaljepa
poveajo proizvodnjo (zgradijo nov obrat) le v velikerbsegu, kar poruSi ravnotezje
med ponudbo in povpraSevanjem v panogi. ZaradiegreB zmogljivosti in ponudbe
cena pade (Jakli 2003, str. 323).

6. ViSina izstopnih ovir»lzstopne ovire so ekonomski, stratesSki in emaadirfaktoriji, ki
podjetja silijo k vztrajanju v doleni panogi kljub zmanjSevanju dokov ali celo
ustvarjanju izgube« (Jakli 2003, str. 323). lIzstopne ovire so lahko tradicij
specializirana oprema in znanje, fiksni stroskioda, in podobno. Rivalstvo je torej
intenzivno, ko stane umik iz panogei\t nadaljnje vztrajanje in konkuriranje.

7. Raznolikost konkurentowKonkurenti v panogi imajo razie strategije, organizacijo in
cilie. Ce ima podjetje raziho predstavo o »pravilih igre«, lahko s svojimi aigj
nehote Skoduje konkurentom v panogi (JakB003, str. 323, 324). Rivalstvo postane
bolj zivahno in nepredvidljivo, bolj ko se konkuterazlikujejo po svojih strategijah,
osebnostih, prednostih, sredstvih in @it drzavah.

8. Rivalstvo je intenzivno, ko konkurente premamijgmeere v panoghn zanejo znizevati
cene ali uporabijo druga konkut@ra orozja za povanje proizvodnje in trznega deleza
(Bowman, 1994, str. 38).

9. Rivalstvo je intenzivno, ko néma podjetja zunaj panoge prevzamejo Sibka podjetja
znotraj panoge in jih agresivno podpirajo, da hajin naredila glavne trzne konkurente
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(Bowman, 1994, str. 38).

10. Podjetja v panogi se ne posluzujejo »prakse dogaalr pa_nimajo zgodovine skupnih
dogovorov glede cenV odsotnosti cenovnega vodje, napovedovanja cemlrabih
praks dogovarjanja glede cen, se podjetja v pan@gnorejo dogovoriti glede primerne
cene, zato bodo nekatera zniZzevala ceno z Zelj@poja trznega deleza. Skupna
preteklost glede cenovnega dogovarjanja lahko oquudjetiem, da si vsako izbere
konkurertno ceno, ki bo omog@ala skupne koristi vsem (Besanko et.al., 2000, str.
362).

2.1.2.Potencialna konkurenca

Nova podjetja, ki vstopajo v panogo, &gno prinasajo relativno visoka sredstva, s katerim
poveajo zmogljivosti panoge. Njihov cilj je pridobitim viSji trzni delez. Prvi odziv na trgu
je padec cen, posledica tega pa je skoraj vedriazj@ donosnosti kapitala podjetij v panogi.
Dobicek podjetij v panogi se zniza na dvaina (Black, Porter, 2000, str. 72). Rrvhova
podjetja v panogi odvzamejo del posla obsiojein s tem razdelijo trg povprasevanja med
ve¢ ponudniki. In drugi: nova podjetja v panogi po¥&o koncentracijo ponudbe na trgu, s
tem poveéajo panozno konkurenco in znizujejo razmerje metbge stroski.

Zaradi navedenega obstégepodijetja vedno postavljajo dokne ovire za vstop. Nevarnost
vstopa novih konkurentov je odvisna od viSine vaetbpovir in odzivov 0z. nasprotovan;, ki
jih lahko priakujemo od obstojgh konkurentov (Black, Porter, 2000, str. 72). &ipmo
vecje ovire za vstop pomenijo tezji vstop novim korgatom. Tezji kot je vstop v panogo,
manj je novih podijetij v panogi. Qidjno manj kot je novih podjetij v panogi, manj jedpetij

v panogi. To pa prakino pomeni, da ima vsako obstigepodijetje v panogi ¥ trzni delez

in da imajo kupci manj izbire na trgu, kar se pdeleo kaze v visjih cenah in s tem viSjimi
dobicki podjetij v panogi.

Vstopne ovire predstavljajo tiste dejavnike, ki gmi@jo obstojéim podjetiem v panogi
doseganje dobkov, za potencialne konkurente pa so nedlahini (Besanko et. al. 2000, str.
330). Ovire so lahko strukturne ali strateSke. Medkturne ovire vkljué¢ujemo dejavnike
kot so trzne prednosti ali koristi od ugodnih orotpkcionisténih regulativ, nadzor nad
klju¢nimi viri in ekonomija obsegaStrateSke vstopne ovirepa se kazejo v akcijah
obstojeih podjetij v panogi, da ovirajo vstop novim pogget. Mednje vklj¢ujemo dotanje
zgonje cene, dampinske cene in p@rge kapacitet.

NajpogostejSe ovire pa so:

1. Ekonomija obsega»Ekonomija obsega pomeni stroSkovne prednossplpovezane z
velikostjo« (Jakk, 2003, str. 324) V tem primeru lahko novo podjeteopi z velikim
obsegom, kar pa je povezano z visokimi stroski.kbapa postopno vstopi z manjSim
obsegom.

2. Diferenciacija proizvodov.V kolikor je za panogo zidna nizka diferenciacija
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proizvodov (m@na prisotnost blagovnih znamk in s tem visoka faat kupcev), bo
imelo novo podjetje velike tezave z vstopom v pan@gklt, 2003, str. 324).

3. Zahteve po kapitaluV kolikor vstop v panogo zahteva visoke in tvegaaetne
investicije, bo privlénost panoge bistveno manjSa (J8kk003, str. 324).

4. StroSki zamenjaveVkljucujejo stroSke kupca, povezane z zamenjavo dobpvitel
Podjetje, ki vstopa v panogo, mora le-te kupcu naskiiti (Jaklé, 2003, str. 324).

5. Dostop do prodajnih potKer so prodajne poti oajno Ze zasedene, mora vstogajo
podjetje vloziti dodatna sredstva v promocij@jreer lahko preptia posamezné&ene v
distribucijski verigi. Prednost imajo predvsem @ z razvejano prodajno mrezo
(Jaklie, 2003, str. 324).

6. StroSkovne prednosti, ki so neodvisne od obsdgaprednosti imajo Ze obstoge
podjetja v panogi in se nanaSajo na proizvod&iitea® s patenti, na ugoden dostop do
surovin, na ugodno lokacijo ali drzavno subvengijaklic, 2003, str. 324).

7. Zakonodaja.Sem spadajo zahteva po licenci za opravljanjevdegti, carinske in
necarinske zapore, itd. (Jakli2003, str. 324, 325). Zakonodaja lahko delujerid p
posameznim podjetjem v panogi.

8. Znatne stroSkovne prednosti, ki jih prinaSajo izkeSPrednosti ne izvirajo iz tehimih
moznosti za masovno proizvodnjo, terdve izkuSenj, ki si jih je podjetje pridobilo
skozi ponavljajéo se proizvodnjo enakega izdelka ali storitve (B@mnl994, str. 39).

9. Pricakovanja glede konkurence po vstopu novih podj&tiedno tezko je napovedati
razmere v panogi po vstopu novih konkurentov. m tse zastavljajo dalena
vpraSanja kot npr. ali imajo obstége podjetja v panogi sloves dumpinskih cen v
primeru novih vstopov? Ali obstaja podjetja oldiajno prezivijo cenovno vojno? Ali
imajo obstojéa podjetja dovolj kapacitet, da preplavijo trg inesn prepréijo vstop
novim konkurentom?

Obstoj&a podjetja morajo preptdi in popraviti svoje slabosti, ki predstavljajoa z

konkurenco priloZznostiie Zelijo ohraniti svoj polozaj in preptié vstop novim konkurentom

v panogo. To lahko dosezejo z nizjimi stroSki tkladnostjo cen in vrednosti za kupca.
NajboljSa obramba pa je nenehen razvoj in inovadijese kazejo v novih proizvodih,

storitvah, @inkoviti distribuciji in nizjih stroskih (Kolter, Amstrong, 2001, str. 691).

2.1.3.Pogajalska ma& kupcev

Glavni cilj kupcev je zniZzanje cen, ugodni lai pogoji, pove&anje kakovosti proizvodov ter
dodatne storitve (Kotler, Armstrong, 2001, str. )02 zaostrenih konkurenih razmerah
podjetja za pridobitev posla cenovno tekmujejo reebloj. Zaradi zniZzevanja cen se deki
podjetij v panogi zniZzuje, s tem pa se zniZuje daodrnost celotne panoge. Md&upcev je
velika tam, kjer je na trgu malo kupcev in se ledruzujejo.

Moc¢ kupcev je mono povezana s panozno konkurenco. V Stevilnih paimagajo kupci zelo
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majhno pogajalsko n# cenovna konkurenca v panogi pa je izrednémaoCene so nizke in
razmerje med stroski in ceno (price-cost margiae)izko, ker podjetja v panogi tekmujejo za
cenovno obutljivimi kupci. Moznost kupcev, da lahko na dédmem trgu kupujejo po nizkih
cenah, je tako rezultat panoZznega konkurence matekupcev (Besanko, 2000, str. 364).

Kupci ali skupine kupcev imajo veliko md@ sledeih primerih (Jakk, 2003, str. 328):
o0 kupec ima velik delez v prodaji podjetja,
o0 proizvodi panoge imajo v strukturi kégvih stroSkov velik delez, zato je nakup po
nizji ceni Se toliko bolj pomemben,
o proizvodi panoge so standardizirani in homogetkio tda lahko kupci zlahka najdejo
novega dobavitelja,
0 stroski zamenjave dobaviteljev so nizki,
o kupciimajo nizke doktke, zato so pri nakupih cenovno zela@atjivi,
o kupec ima potencialne moznosti, da sam proizvajielek ali storitev, ki ga sicer
kupuje (moznost vertikalne integracije nazaj),
o proizvod panoge ni pomemben za kakovosttkuh proizvodov ali storitev,
0 kupci so popolnoma informirani o povprasSevanjunitizcenah in dobaviteljevih
stroskih.
Poleg naStetega imajo kupciéye maoe tudi v naslednjih primerih (Bowman, 1994, str.:41)
o0 ko prodaja obsega veliko Stevilo majhnih prodajalce
o ko je ekonomsko izvedljivo, da kupci kupujejo izdebri ve& dobaviteljih in ne le pri
enem.

2.1.4.Pogajalska ma@& dobaviteljev

»Dobavitelji so méni, kadar lahko brez ¥gh posledic zase spreminjajo cene ali kakovost
svojih proizvodov.« (Jakii 2003, str. 328) M&ni dobavitelji tako kot méni kupci podjetjem

in panogi odtegujejo dotek in zmanjSujejo dobkovnost panoge iz dveh razlogov:

- v kolikor obstoja zelo mma konkurenca in

- v kolikor so s podjetji povezani preko skupniksticij.

Dobavitelj, za katerega je ztien monopolni polozaj, lahko visa ceno v primerigokih
dobickov na koknem trgu. Istéasno pa lahko tudi niza ceno, v kolikor je ciljn@npga v
krizi. V tem primeru lahko dobavitelj odtegne pandgbicek ne da jo uri. Pri tem je
potrebno poudariti, da ndodobaviteljev ne moremo etii z njihovo pomembnostjo. Na
primer v avtoprevozniski dejavnosti predstavljajmski goriva pomemben delez v strukturi
stroskov podijetij v tej panogi (minimalno 35 % vsstnoSkov). Naftne druzbe pa nimajo
pomembnejSe pogajalske tnoDobavitelji so méni v naslednjih primerih (Jakij 2003, str.
328, 329):
o dobavitellevo panogo nadzoruje nekaj velikih prajalcev, medtem ko je v
prouwevani panogi veliko Stevilo podietij,
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o bliznjih substitutov, s katerimi bi panoga lahkadomestila dobaviteljev proizvod, ni
na voljo,

0 panoga ima relativno majhen delez v skupni prodajpavitelja, zato podjetja v
panogi ne sodijo v skupino pomembnih dobaviteljduipcev,

0 proizvod dobavitelja je pomemben element za poslawspesnost podijetij iz panoge,
kar pomeni, da ima kljtno viogo pri kakovosti kufevih proizvodov ali storitev,

o0 proizvodi dobaviteljev so diferencirani ali pa $mSki zamenjave dobavitelja visoki,

o dobavitelji imajo mozZnost obiti kupca in sami prajati proizvod ali storitev kupca
(moznost vertikalne integracije naprej).

2.1.5.Moznost pojava novih substitutov

»Substituti so proizvodi oziroma storitve, sicezliéne od tistih, ki jih proizvaja obravnavana
panoga, vendar zadovoljujejo enako potrebo.«éédar et.al, 2003, str. 28) Kupec se
praviloma odlda za substitute, ki so priviaejSi v smislu cene in / ali delovanja. Groznja
substitutov je v najugi meri odvisna od stroskov, ki jih ima kupec shpwdom na substitut
ter stopnjo nadomestljivosti le-tegdim nizji so strodki prehoda idim visja je stopnja
nadomestljivosti, tem ¥ je vpliv substitutov na panogo. @hjno manj kot je razpoloZljivih
substitutov, vgi je dobicek podijetij v panogiV analizo moznih substitutov je potrebno
vkljuciti (Besanko et.al., 2000, str. 363):

1. razpolozZljivost substitutavpri tem je potrebno upoStevati karakteristikessitbtov.

2. Ceno oziroma vrednost substitutavkolikor je cena novih substitutov izredno visgk
le-ti ne predstavljajo konkurence izdelkom v pan@gznizevanjem cene pa substituti
pridobivajo na pomenu.

3. Cenovna elasthost povpraSevanja kolikor je cenovna elasmost povprasSevanja v
panogi visoka, poviSanje cene izdelkov v panogizpay¥ usmeritev kupcev k
substitutom.

Glede na vse povedano lahko na spodnji sliki nazoridimo povezavo med stopnjo
dobickovnosti ter mgjo delovanja vseh petih konkuranh silnic. Miselnost, ki se skriva za
tem modelom je, da datkonosnost panoge dd@la struktura panoge.

Slika st. 1: Povezava med dokovnostjo in petimi konkuramimi silnicami

- veliko konkurentov

- konkurenca na osnov
cene

- nizke vstopne ovire

- veliko novih vstopov
- veliko substitutov

- malo konkurentov

- konkurenca na osnovj
kvalitete

- visoke vstopne ovire
- malo novih vstopov

- malo substitutov

- veliko kupcev - malo kupcev

- segmentirani kupci - zdruzeni kupci

- veliko dobaviteljev - malo dobaviteljev

Vir: Black, Porter, 2000, str. 74
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2.2. ANALIZA SODELOVANJA

Zaradi vse ostrejSe konkurence med podjetji kotlgahise boja za vedno zahtevnejSe in
spremenljive zahteve kupcev so organizacijéelea medsebojno sodelovati. Organizacije
vstopajo v omreZja povezav, ki lahko iz mnozicehmd) podijetij v trznem smislu ustvarijo
gigant (Janic, 1999, str. 90). Vanj vstopajo podjetja, ki sol@@mavna in od katerih je vsako
specialist na doleenem podrgu. Vsako podjetje v gigantu lahko naredi stvarjdai ceneje
kot ¢e bi jo poskuSali ustvarjati sami zase v enem ppdj®©rganizacije so soodvisne z
drugimi organizacijami, s katerimi menjajo virefdrmacije, ljudi in so na ta & delezne
tudi vpliva z njihove strani. Sodelovanje med ptjdjse ne nanasa zgolj na neposredne
udelezence (kupce, dobavitelje ali konkurenco), @amiudi na podjetja izven panoge, kar
poveuje doseganje konkurémih prednosti sodelufth podjetij (Jaxi¢, 1999, str. 90).

aan

katerega najpomembnejSa zahteva je dotgust (Jawi¢, 1999, str. 93). Povezave med
podjetji t.i. strateSke zvezso nastale kot odgovor na vsecjoe kompleksnost okolij in
zapletenost poslovanja na trgu. Tako sodelovanjegoia, da se podjetje osreddima svoje
razlikovalne sposobnosti, hkrati pa uporabi sodmbjer drugih podjetij za boj na mnogih
drugih podrgjih. Namen tega novega ¢iaa sodelovanja je zagotavljanje, ohranjanje in
pospeSevanje konkuréme prednosti podjetja (Jég, 1999, str. 95).

Pri analizi sodelovanja moramo odgovoriti na vpnggaali so odnosi podjetja s partner;ji
povrsni ali poglobljeni. Nujno je analizirati odreopodijetja s partnerji in razloge za njihovo
kakovost ali nekakovost ter m@z. polozaj v vsakem partnerstvu. Razmisljati paramo
tudi o partnerskih odnosih podjetja v prihodnosti.

2.3. ANALIZA IN ODNOS DO DRZAVNE POLITIKE

Vecina ekonomistov se strinja, da trg deluje boljesajymalo drzavne regulative cldkovita
regulativa lahko vzpodbudi tekmovalnost in zagotowinkovito delovanje trga (Kotler,
Armstrong, 2001, str. 108). Namen drZzavne reguaivzagotavljanje javhega dobra. Vsaka
gospodarska dejavnost je podvrzena neStetim zakomonpredpisom. Le-ti pa se s
spremembami v ozjem in SirSem okolju nenehno spi@joiL Na primer drzava skusa s
predpisi zadtiti podjetja pred neposteno konkurenco, potro8ngfed neposteno poslovno
prakso in kotino javni interes pred nebrzdano poslovno prakso.

Drzava lahko regulira doteno podréje z uporabo razinih vrst politik in razlénih
instrumentov. Regulacija af@jno zahteva veliko wetekaiega poseganja v gospodarstvo,
vecinoma pa je boljSa od neposredne drzavne lastroagety (Glas, 1995, str. 43). Vrste
politik, ki jih drzava uporablja za usmerjanje, so:
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- ohranjanje konkurence in protimonopolni ukrepi,
- regulacija javne infrastrukture in naravnega npmwia in
- izboljSanje informacij.

DrZzava izbira instrumente glede na:

1. hitrost, to je potrebedas, ki mine od uporabe instrumenta dmka,

2. ter zadostnost in niddnstrumenta, ki mora biti primerna za potrebe feota.

Instrument politike je lahko regulacija javne irdaukture, razkritje informacij, pravica do
blagovnih znamk, subvencije, regulatorne prepoveaiki, takse itd. (Glas, 1995, str. 44).
Tako lahko na primer drzava s spremembo zakonskocelte najniZzje pke vpliva na
dobicek ali celo prezivetje podietij, ki so odvisne rekvalificirane in nizko pkane delovne
sile. Z zakonskimi predpisi lahko spremeni sicetozprivliatno industrijsko panogo v
popolnoma nepriviano (Black, Porter, 2000, str. 200).

V praksi drzava redko upoSteva idealne ekonomskKerigg. Stvarna politika nima veliko
skupnega s smotrnim gospodarjenjendasih je tako bolje, saj se drzava adlana podlagi
drugih ettnih presoj, ki utegnejo biti sprejemljivejSe (Gla995, str. 51).

Za vsako podjetje je pomembno, da podrobneje aratiste dele drzavne politike, ki so zanj
pomembne. Nato pa se mora aitioza odnos do ukrepa drzave, predvsewidika, kje mu
lahko koristi.

3. POSEBNOSTI BANCNEGA SISTEMA

V nadaljevanju bomo zaradi posebnosti delovanja&iega sistema v primerjavi z drugimi
gospodarskimi panogami na kratko predstavili pop@siovnih bank v bamem sistemu ter
razvoj in posebnosti slovenskega &ia@ga sistema. Podrobneje bomo obdelali privatiaacij
devetdesetih letih ter proces zdruzevanja banlonsélidacijo baénega sistema v Sloveniji.

3.1. POSLOVNE BANKE KOT DEL BAN CNEGA SISTEMA

»Bartni sistem je v organsko in smiselno celoto povezkugina razlinih bank v narodnem
gospodarstvu.« (Bobek, 1992, str. 161). Vsakibasistem je sestavljen iz poslovnih bank in
centralne ali izdajateljske banke. Za uspesno @el@vbatinega sistema pa je pomembno,
kako so poslovne banke med seboj povezane in ka&3n#nova organiziranost. Prav tako je
pomembna povezava poslovnih bank s centralno bamk@dzira delovanje poslovnih bank
in z razlénimi ukrepi vpliva na njih. NajpomembnejSa nalogaslpvnih bank v nekem
bartnem sistemu je opravljanje funkcije firgrega posrednika.
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3.1.1.Vloga poslovnih bank kot finantnih posrednikov

Poslovne banke Stejemo med fitiae institucije. Finatne institucije so podjetja, ki se
ukvarjajo s finagnimi posli v najSirSem smislu. Prodajajo fidae oblike in/ali storitve
(Ribnikar, 1999a, str. 192).

Banko lahko preprosto opredelimo kot posrednika med posojilodajalci in
posojilojemalci. Ribnikar banke opredeljuje kot denarne fitrag posrednike, ki posredujejo
med ekonomskimi celicami s finémmi presezki in finatnimi primanjkljaji ter s tem
sodelujejo v procesu multiplikacije denarja (Rikarik 1999a, str. 44). Poleg aktivnih in
pasivnih poslov (depoziti oziroma krediti), ki jila mog@e razumeti iz same definicije banke,
te izvajajo tudi nevtralne posle, kot so dilsi promet in Stevilne druge posle, ki jih
neposredno ni moge vkljucevati med baine.

Bolj sploSno povedano so banke fidanposredniki, ki se vrivajo ali postavljajo medrkoe
varcevalce in kotine posojilojemalce (Ribnikar, 1999a, str. 194). laija bank je, da na eni
strani omog®ajo kortnim finantnim vakevalcem, da imajo namesto primarne fiéran
oblike finartno obliko, ki jo izdajajo banke, tjposredno ali sekundarno finamo oblikg kot
so razléne vloge in vrednosti papirji. Na drugi strani panke dajejo moznost kénim
posojilojemalcem, da se zadolZzujejo pri njih in iB&jo kortnega finatnega vatevalca
sami (Ribnikar, 1999a, str. 194).

3.1.2. Razvoj slovenskega ba#nega sistema z vidika poslovnih bank

Trenutno stanje v slovenskem Baam sistemu je posledica spefih procesov znotraj
sistema in politike drzave z njeno vizijo in stgije razvoja finakdnega trga. Znalnosti
bartnega sistema v predosamosvojitvenem obdobju seziéujejo bistveno od b&nega
sistema v ostalih socialigtiih drzavah, njen razvoj po osamosvojitvi pa jenstlien. Zaradi
tega bomo podrobneje obravnavali posamezna razatjdabja od leta 1992 dalje, ko se je
zatela intenzivnejSa konsolidacija kmega sistema in v okviru tega tudi zdruzevanja
poslovnih bank.

Razvoj slovenskega b&mega sektorja je moge obravnavati v tirikasovnih fazah (Stiblar,

1998, str. 176).

1. Osamosvojitveno predsanacijsko obdobje (do leta 199 Slovenske banke so bile po
osamosvojitvi v slabem stanju. Delno so bili krize to objektivni razlogi, kot so npr.
posledice osamosvojitve Slovenije, delno pa sulyektrazlogi, kot so napme
odlacitve pri vodenju bank v preteklosti in podrejenpstiticnim kriterijem poslovanja
v prejsSnji drzavi. Ekonomske posledice osamosvejBlovenije so se pri bankah kazale
z neizterljivimi dolgovi slovenskega gospodarsté&M in LB pa sta bili Se dodatno
obremenjeni s solidarnostno klavzulo in devizninmveznostmi do alanov. Nove
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banke so tako nastale iz podruznic Ljubljanske bartkuzene bankée so se uspele
izviti iz oklepa solidarne odgovornosti za njengubke (npr. Slovenska komunalna
banka - SKB), in iz podruznic drugih nekdanjih jetpwvanskih bank (Abanka).
Nekatere pa so nastale povsem na novo (Banka Vipa).

Sanacijsko obdobje prve faze samostojnosti (199298). Slovenija se je odtila za
sanacijo bank s prenosom dolga podjetja na posestamovo (Banka slabih dolgov) in
samoreSevanjem slabih dolgov v bankah. Vse banKalsalelezne sanacije v obliki
zamenjave slabe aktive za drzavne obveznice teedikumuliranimi preteklimi bremeni
so morale v postopek formalne sanacije.

Posanacijsko drzavno-lastnisko obdobjelPo mnenju Stiblarja sanirane banke, ki
ostajajo v lasti drzave, pomenijo le pol poti prigatvanja v konkuretini bartni sektor.
Drzava naj bi odlaSala s privatizacijo zaradi ldstinteresov, saj bi izgubila del
dohodkov. Privatizacija naj bi okrepila kapitalskenovo bank, saj naj bi si le-te lahko
ustrezno pouvEale posojilne sposobnosti in pa trgu.

Obdobje normalizacije bank v povezavi z vstopom v B. Pojavlja se vprasanje ali so
naSe banke konkur&ne v primerjavi z evropskimi. Konkurenca po enastrizboljSuje
kakovost in asortiman banih storitev, po drugi strani pa lahko vodi v prigue
prevzemanje tveganj oz. pretmo zniZzevanje obrestnih mer, kar pelje v krizodrega
sektorja. Potrebna sta dolgona vizija in strategija razvoja slovenskegadvagtva, ki

ju pri ekonomskih in monetarnih avtoritetah do $ediabilo nikoli videti v preve
transparentni obliki. To je verjetno deloma postadpritiskov ene struje strokovnjakov
k prodaji drzavnega premoZenja ter druge strujejdgavi ohranitvi. S tem se je
podaljSevala nedokenost in neodkenost glede prihodnega razvoja bank v drzavni
lasti.

3.1.3.Posebnosti badinega sistema v Sloveniji

V zadnjem desetletju je bil slovenski dansektor delezen precejSnih sprememb. Razglasitev
samostojnosti slovenske drzave je bila povod zé&emmk procesa korenite transformacije v
slovenskem bamistvu. Oblikoval se je lasten bam sistem z neodvisno centralno banko.

Dolo¢ene posebnosti bamega sektorja izvirajo Se asov prejSnje drzave, ko smo imeli
podjetja v druzbeni lasti, lastniki bank pa so lptav ta podjetja (Ribnikar, 1999a, str. 155).
Banke so morale vedno dajati posojila podjetjiemkai@rimi je stala drzava, formalno pa
delavci kot samoupravljalci. Po eni strani so Ipitadjetja bawni lastniki, po drugi strani pa
njeni najveji dolzniki. Podjetja so tako naj¢ekoristila sebi,ce so obenem Skodila banki.
Tako so nastala slaba posojila, saj je Slo za mgekneditno izpostavljenost bank v odnosu do
podjetij (Ribnikar, 1999a, str. 155).
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Drugi problem izhaja iz dejstva, da so se deponenbankah zéeli zavedati, da zaradi
inflacije izgubljajo svoje premoZenje, in so sredstieponirali v tujem denarju. Ker so banke
dajale posojila v dont@m denarju, deponentom pa izf@aala obresti, ki so bile vezane na
tuj denar, je priSlo do problemacsnih razlik (Ribnikar, 1999a, str. 156). Zaradiebb
problemov je priSlo do sanacije bank. Slabi dolgbank so se prenesli na Agencijo za
sanacijo bank in hranilnic (ASBH), del slabih dolgpa so banke z intenzivho obravnavo
dolgov reSevale same. Navedena oblika sanacijalgezh slovenske banke uspeSna. Po
uspesni sanaciji pa je potrebna nadaljnja konsdjmlebartnega sektorja, préemer igra
pomembno vlogo zdruzevanje bank.

Kljub temu, da so se v slovenskem &i@em sektorju od zetka devetdesetih let zgodile
precejSnje spremembe, j€itno, da Se vedno poteka preoblikovanje dmega sektorja. V
zadnjih letih so se zgodile Stevilne institucioralspremembe, kot so prenos giteega
prometa v batno okolje, razvijanje denarnega trga, uvedba slskemnmedbatne obrestne
mere, odprava indeksacije, nedavne spremembe ypinidabravnavi baénih vlog ipd., ki so
pomenile za banke dodatne spodbude za izboljSamjgavitosti njihovega poslovanja in
poveanje konkure#énosti.

Za bargni sistem v Sloveniji je Se vedno zilao, da ima po eni strani veliko majhnih
poslovnih bank, ki so sicer precej samostojne, nugidstrani pa imamo za naSe razmere tudi
nekaj velikih poslovnih bank s podruznicami. Sloskinbaréni sistem je v primerjavi z
drugimi drzavami v Evropi majhen, trzni delezi bgrk z izjemo najwge banke, relativno
razprseni, kot je vidno v prilogi St. 1.

3.1.4. Privatizacija in zdruzevanje bank v Sloveniji

Posebnost b&nega sistema v Sloveniji kot tranzicijski drzavj g sta najugi banki Se
vedno v veéinski drzavni lasti, da se je privatizacija kljubtigkom izvajala izredno giasi in
da Slovenija $e vedno nima jasne strategije o jrgeal razvoju batnistva v drzavi (Stiblar,
1999, str. 176). Bami sistem zaostaja tudi pri konsolidaciji fikaega trga in na ta tia
ogroza nadaljnjo dinkovitost in konkuretinost njenih subjektov. V nadaljevanju bomo
najprej obravnavali zidnosti privatizacijskih procesov in v drugi &k nadaljevali s
trendom zdruzevanj v Sloveniji.

1. Privatizacija slovenskih bank

Po sanaciji bank so nekatere ostale v drzavni IBetmnenju Stevilnih strokovnjakov je bolje,
da se poslovne banke privatizirajo z namenom lazjegruzevanja in konsolidacije
slovenskega ba@nega prostora. To pa se zaradi agh vzrokov do danes Se ni v popolni
meri udejanilo. Med drzavo in bankami v drzavntilgsihaja do nasprotujih si interesov
glede privatizacije (Stiblar, 1999, str. 178). Drdgrek dveh bank v ¢mski drzavni lasti
(NLB in NKBM) izvaja monetarno in fiskalno politiken polni fiskalni del proréuna prek
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prelivanja dobika v obliki dividend v proréun.

VpraSanje lastniStva bank predstavlja pomemben esienstrategije razvoja slovenskega
bartnega sektorja. V zvezi s privatizacijo bank je \ov&hiji zelo aktualno vpraSanje
nacionalnega interesa. Le-tega je z narodno gosgkeza vidika potrebno upoStevati v
smislu, koliko prispeva k izboljSanju blagostanjav@nije in povéanju druzbene koristi, ki
vsebuje tudi komponente ekonomskega in socialnegaoja ter razvoja okolja. VpraSanje in
razumevanje pomena nacionalnega interesa se néanknaa batni, temve tudi na druge
gospodarske sektorjéeprav je zaradi posebnega pomena bank v narodnspodarstvu
(predvsem v evropskih drzavah je Zilen dolgor@en odnos med banko in podjetjem ter
velikim vplivom bank na podjetja, od tu tudi strioadzor nad poslovanjem bank) vpraSanje
nacionalnega interesa v @amstvu e posebno obtljivo (Stiblar, 1999, str. 179).

Poleg vpraSanja nacionalnega interesa pa se pestgwlaSanje kako lastniniti slovenske
banke z domam kapitalom. NajpomembnejSi potencialni lastniksa gospodinjstva ali
fizicne osebe, ampak institucionalni lastniki, ki soklalsamo tiste institucije, ki v Sloveniji
Ze obstajajo. To so predvsem nefitraa podjetja, zavarovalnice, vzajemni skladi ipah S

bi za mrezo lastniSkih povezav med fidami institucijami, tako imenovano navzkrizno
lastnistvo, ki privede do tega, da so njihovi pagldjai lastniki finartne institucije, katerih
prevladuj@i lastniki so spet finatne institucije (Ribnikar, 2001, str. 53). Problema je v
tem, da v Sloveniji v zadnjih desetih letih ni r@datustrezna finama struktura, to je vrsta
razlicnih finarénih institucij z medsebojno lastnisko prepletermstfa bi lahko bile
prevladuj@e lastnice velikega dela dotiila financnih institucij domae finartne institucije.
Zaradi tega je malo verjetno, da bodo ostale pormemttomae finartne institucije v
doma&em lastniStvu.

2. Zdruzitve ali konsolidacija slovenskega bafnega sistema

O zdruzitvah podjetij govorimo takrat, ko na kakid$ali nain iz dveh ali vé podjetij
nastane eno. Zdruzitev mora biti v skladu z zakajmdki velja na podih sedezev
vpletenih podijetij. Zdruzitve imajo lahko obliko gjpgve ali pripojitve. V prvem primeru
zdruzena podjetja prenehajo obstajati — nastan@ poavna oseba, v drugem primeru pa
prezivi samo eno podjetje — preostala pa nanj gegoesvoja premozenja (BeSter, 1995, str.
14). Za poslovne banke velja enako, saj gre prhay za podjetja.

S pojmom »konsolidacija« fin&nih institucij pa so misljene predvsem zdruzitweaftnih
institucij oz. prevzemi finaiih institucij (Jasow, 2004, str. 17). Pri tem ni tako pomembno,
ali gre v primeru prevzemov za prevzemcimgkih lastniSkih delezev. Bolj kot to je
pomembno, ali takSen prevzem vodi d@jgga poslovnega sodelovanja udelezenih institucij
0z. ve&je prepletenosti njihovin medsebojnih razmerij irosiedéno njihove véje
soodvisnosti.
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Glavni motivi, ki Zenejo banke k prevzemom ali zdtvam, so zmanjSanje stroSkov in
poveanje kapitala, izkort&anje ekonomije obsega in ekonomije poslov, ki vilje Sirjenje
asortimana ponudbe fin&mh storitev ter geografsko Sirjenje (Stiblar, 198&. 31). Tudi
slovenski regulatorji so se Ze od sameg&etk@ devetdesetih let zavedali nujnosti
konsolidacije batnega sistema. V ta namen je drzava celo sprejetaalae predpise in
ukrepe (visok prag ustanovitvenega kapitala, paskdmninistrativnega povezovanja bank iz
razlicnih regij v sanaciji).

Kljub potasnemu prodiranju zavesti o nujnosti konsolidasijebanke v letu 1997 same
podale pobudo za oblikovanje Warmh skupin, ki naj bi pomenile Zatek konsolidacije
bartnega sektorja (Velikonja, 2003, str. 35). Tako setu 1997 sicer z&le nastajati prve
bartne skupine, vendar pa je v nadaljevanju propadlogarposkusov zdruzevanj (npr. med
NLB in SKB, med NLB in NKBM, med Abanko in SKB,...Prve §tiri batine skupine,
nastale leta 1997, so bile: gaa skupina Banke Celje, NLB, SKB banke in Banke é&op
Leto dni po ustanovitvi sta delovali le Se dve dmrskupini (skupina NLB in skupina Banka
Koper). V obeh skupinah so banke ohranile precejssgmostojnost in delovale kot
samostojne pravne osebe. Preostali dv&raskupini sta prenehali obstajati, ker sta vodilni
banki prikljwili vsaka svojoclanico skupine (Velikonja, 2003, str. 35). V |et@98B je bila
konsolidacija batnega sektorja najizrazitejSa, kajti prislo je dgpjitve Hmezad banke k
Banki Celje, UBK k SKB banki ter zdruzitev dveh ajskih bank, in sicer Bank Austria ter
Creditanstalt kot posledice zdruzitve miath bank v Avstriji. V letu 1999 se je M banka
pripojila k Banki Koper, tako da je delovala le l&@mtna skupina NLB, ki so jo sestavljale
Banka Zasavje, KoroSka banka, Banka Celje in Bab&mzale. V letu 2001 pa so bile k
NLB priklju¢ene Se Dolenjska banka, Pomurska banka ter BarlkajéePoleg tega je prislo
tudi do zdruzitve banke Société Geénérale Ljubljan&KB banke, v kateri je v letu 2001
francoska Société Générale postal@ingka lastnica. Konec leta 2002 je priSlo Se do
pripojitve banke Vipa k Abanki.

V zadnjemc¢asu pa so se pritiski po zdruZevanju med bankastvdmo poveéali. To je
posledica pouwsane konkurence, ki sili dom@ banke v znizevanje stroSkov in s tem
poveanje njihove dinkovitosti. Zaradi navedenega je dakovati, da se bo trend
konsolidacije v prihodnje nadaljeval, povezovanjedndoma&mi bankami pa se bodo
prikljucili tudi tuji partner;ji.

4. ANALIZA OKOLJA DELOVANJA NKBM

V nadaljevanju bomo s portjo teoreténe osnove iz drugega poglavja podrobneje analiziral
okolje delovanja NKBM na osnovi petih konkuterh silnic. Analizirali bomo tudi
povezovanje in sodelovanje med figami posredniki v Sloveniji ter odnos do drzavne
politike.
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4.1. PREDSTAVITEV NOVE KBM

Nova KBM je univerzalna banka z razvejano mrezochdm enot in celovito ponudbo
bartnih storitev, ki opravlja vse posle za prebivalsimopravne osebe. Banka ima odprte
enote samo na podijo Republike Slovenije. Ba&me enote sestavljajo 13 podruznic, 74
agencij in ekspozitur, 13 oddelkov poslovanja z pgasrskimi druzbami in malega
gospodarstva in eno izpostavljeno blagajnisko m@am:na skupina Nove KBM, 2004, str.
10). Klastno ponudbo banke dopolnjujejo posli drugih podj&tijFinartne skupine Nove
KBM d.d. (v nadaljevanju NKBM), ki nudijo vse obg&kfinartnega svetovanja in podpore —
upravljanje z investicijskimi in vzajemnimi sklatéir dodatnega pokojninskega zavarovanja,
borzno posredniStvo, zakup, promet z neptemami in investiranje v neprefmine,
projektno in klasino financiranje in zavarovalnisko svetovanje.

NKBM kot jo poznamo danes, je bila ustanovljena72Ii@94 na podlagi ustavnega zakona, na
katero sta bila preneSena celotno poslovanje impzenje KBM d.d. Dne 01.01.1995 je bil
koncan postopek pripojitve Komercialne banke Nova Goric Novi KBM d.d. Maribor.
Komecialna banka Nova Gorica je do leta 1992 dddoveokviru Ljubljanske banke, v letih
od 1992 do 1995 pa je poslovala kot samostojna @aNKBM je 16.07.1997 zakljila
postopek sanacije bank v skladu z @blw o zakljudku sanacijskega postopka, ki jo je izdala
Banka Slovenije (v nadaljevanju BS). V letu 1998e&anka skupaj z drzavnimi in drugimi
institucijami doma in v tujini z&la pripravo projekta privatizacije. NKBM ne gleda
intenzivne privatizacijske aktivnosti Se vedno f@stalasti R Slovenije v visini 90 odstotkov
vseh delnic, po 5 odstotkov pa imata Kapitalsk@d$kodninska druzba.

4.1.1.Polozaj NKBM v slovenskem bagnem prostoru

NKBM ima razvejano mrezo poslovalnic po celi Slojie®bcéutneje pa je prisotna v vzhodni
Sloveniji, kjer je sedez banke, ter zahodni Sloyekjer je sedez Poditga Nova Gorica.
NKBM glede na trzni delez zaseda drugo mesto maeeskkimi bankami. Njen zaostanek za
Novo LB d.d., ki ima najvi trzni delez, pa je precejSen.

Na podlagi izvrSenih lastninskih sprememb v let®2&0 postale bistveno spremenjene
razmere tudi za NKBM, saj je postala n&jeeslovenska banka, ki je prakio v celoti v
drzavni lasti. Tako je NKBM priSla v polozaj, kohko vodi precej odiblno viogo v
slovenskem bamem prostoru, tako pri dalanju pogojev posameznih pomembnejSih
podraiij poslovanja bank kot v procesih kmega povezovanja, kar pa je Cyeneri odvisno

od drzave kot njene lastnice. S prevzemom PoStnkeb&lovenije bo NKBM oblikovala
pomembno bamo — finarkno skupino v slovenski oziroma pretezni drzavniilas
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4.1.2.Vizija in poslovne usmeritve

Leta 2003 zapisana vizija NKBM se glasi:

»Vizija NKBM je postati nosilka rdoe evropske regionalne finéme skupine v pretezno
podjetiem, z dopolnilnimi storitvami za velike godarske druzbe in z najpje mrezo
poslovnih enot v Sloveniji.« (Letno pailo Nove KBM, 2003, str.37)

Uresntevanje tako zastavljene vizije vidjuje Siritev prisotnosti NKBM na celotnem
obmaju Slovenije, pa tudi Siritev b&no finartne skupine. V letu 2003 je bila v okviru
podratja Nova Gorica ustanovljena Podruznica Koper, ksjponudbo storitev za pravne
osebe in zasebnike ¢&&a v letu 2004. Ravno tako je za pravne osebeagelmike z&ela
poslovati Podruznica Novo mesto. Baa skupina pa se je &@ltno povéala s strateSko
povezavo s PBS. Zaradi pridobljene velike mrezd,gadanka na novo oblikovala poslovne
usmeritve na podigu poslovanja z gospodinjstvi na celotnem slovenskeostoru.

4.2. ANALIZA KONKURENCE

Prednosti batne konkurence z mikroekonomskega vidika so predvsetem, da ta sili
vodstvo banke k fleksibilnemu ravnanju na pdglrgponudbe bamih storitev in k uporabi
vsega razpolozljivega instrumentarija za zadovelge potreb komitentov ter s tem prispeva
k uveljavitvi le-teh na trgu ba&nih storitev (Bobek, 1992, str. 80). Z makroekonkeusa
vidika pa so prednosti bame konkurence oz. delovanja trga &i@h storitev v tem, da bani
sistem kot celota nudi nebaremu sektorju kotinsko in kakovostno ustrezne liae storitve
ob primerni ceni (Bobek, 1992, str. 80).

Po trznem vidiku konkurence bi lahko obravnavahkoente, ki zadovoljujejo iste potrebe
strank z razlinimi storitvami (Jauk, 1998, str. 10Med konkurenti, ki so usmerjeni na iste
ciline trge in uporabljajo podobne trzne stratedijdahko oblikovali tri véje skupine bank:

- vodilne banke, ki intenzivno trzijo na ozemljatee Slovenije,

- regionalne banke ter

- tuje banke in predstavnistva.

V vsaki od nasStetih skupin konkurenti med seboptejejo. Banke morajo med seboj stalno
spremljati strategije konkurentov. Pri ugotavljanpjihovih ciljev morajo predvsem
prepoznati numetno izrazene cilje in Se zlasti spremljati spremekdj, kot so trzni delez,
poznavanje konkurentov in pripadnost oz. identifigje strank z bankami (Jauk, 1998, str.
10).
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4.2.1.Panozna konkurenca

Konkurenco v batnem sistemu v Sloveniji bomo v nadaljevanju podepémaziskali preko
Stevila in raznolikosti konkurentov, stopnje rapainoge, znalnosti proizvodov, deleza
stalnih sredstev, omejitve zmogljivosti ter viSiastopnih ovir. Pri tem bomo po posameznih
podpoglavjih izpostavili polozaj NKBM v odnosu dsetalih bank v Sloveniji.

4.2.1.1. Stevilo konkurentov

V strukturi bagnega sektorja imajo banke prevladujoolozaj. Konec leta 2003 so imele
98,7 % trga, merjenega z bitamo vsoto, preostali del trga pa sta si delili hirdoi in
hranilno - kreditne sluzbe. Hranilnici sta imeld®b trzni delez, hranilno-kreditne sluzbe pa
0,9 % (Letno pordilo BS, 2003, str. 37). Zaradi majhne viloge hragiinm hranilno-kreditnih
sluzb le-te v nadaljevanju ne bodo predmet obraenav

Trzni delez najvge banke v Sloveniji Nove LB d.d., merjen z bitao vsoto, je ob koncu
leta 2003 znasal 33,6 %. Trzni delez treh ngjidbank (NLB, NKBM in Abanka Vipa) se je
zmanjSal za 2,3 dostotnecke. V skupini sedmih naj¢gh bank se je trzni delez dbtneje
okrepil le eni banki, celi skupini pa se jecamo zmanjSal. Premiki v trznih delezih kazejo,
da napredujejo zlasti srednje velike banke. V 2003 so najv§o rast glede na svojo
velikost dosegle majhne banke, medtem ko so tg\te banke skupaj gasneje Sirile obseg
poslovanja. Prednost majhnih bank je v njihovi piasti pri ponudbi in storitvah. Najug
banki v Sloveniji, to sta Nova LB d.d. in NKBM, =a bili tisti, ki sta malim agresivnim
bankam prepustili nekaj trznega deleza. Podrobpegdatki so prikazani v prilogi St. 1.

Po nekaterih napovedih naj bi se Stevilo bank Sanpevalo, s sedaj deldja 19 na kaksnih
15. Doslej banke z zdruzitvami niso hitele. V sgotabeli je prikazano Stevilo bank po letih

in stopnja koncentracije v slovenskem &@@m prostoru.

Tabela $t. 1: Stevilo bank in stopnja koncentracigovenskem bamem prostoru

Slovenski ba#ni 1995 | 1996| 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003
sektor: St. bank in

stopnje koncentracije

Stevilo bank (brez 31 29 28 24 25 25 21 20 19
hranilnic)

KK5- bilan¢na vsota 63,1 %62,6 %| 62,2 %| 63,3 %| 63,5 %| 62,5 %| 67,1 %| 66,0 %| 67,2 %
KK5- posojila 55,2 %| 55,7 %| 57,4 %| 60,5 %| 59,6 %| 58,0 %| 63,0 %| 66,3 %| 66,7 %
nebarknem sektorju

KK5- nebarni 60,9 %| 62,7 %| 63,2 %| 63,8 %| 63,8 %| 62,7 %| 69,7 %| 70,1 %| 70,6 %
depoziti

Opomba: KK5 — koeficient koncentracije za 5 najirebank
Vir: Publikacije Banke Slovenije, Poslovna péita petih najvéjih bank v Sloveniji
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Iz tabele je razvidno, da se Stevilo bank zmanjtrjela se je stopnja koncentracije nekoliko
poveala. Vendar je ravno po letu 2003 in predvsemw 204 na slovenski bami trg prislo
tudi nekaj povsem novih bank, praviloma iz tujikeso omilile trend zmanjSevanja Stevila
bank, hkrati pa so se nekatere od teh bank tudi agitesivno lotile pow&nje svojih trznih
delezev.

Za slovenski batni trg v devetdesetih letih in v &iku tega tistetja je zndilno, da tuje
banke, ki so Ze delovale na tem pdagipniso bistveno prispevale k inteziviranju kondmice
na baknem trgu, ampak so se enostavno prilagodile olistojeazmeram (Tomaz, KoSak,
2004, str. 63). Vendar so se razmere v zadnjih degh bistveno spremenile. Bam trg v
Sloveniji je precej napredoval in je zelo konkuwem Na batnem podréju je k temu
kakovostnemu preskoku pripomogla predvsem konkaréumch bank. Z vstopom Slovenije v
EU je namré BS prejela 11 certifikacij oz. napovedi fiah ustanov, da bodo &sle
delovati na nasem trgu preko podruznic ali pa nelro.

V Mariboru, kjer je sedez NKBM, so domicilne Selienke, in sicer Krekova banka, PoStna
banka Slovenije in Probanka, ter ena hranilnicajésgka hranilnica). V Novi Gorici, kjer
ima veinski trzni delez NKBM, pa je bila do zdruzitve 2&nko domicilna Se ena banka, in
sicer Vipa. Tako v Mariboru kot tudi v Novi Gorizhajo svoje podruznice skoraj vsecjee
slovenske banke, v zadnjem letu pa tudi Stevilrdrymice tujih bank.

Glede na vge Stevilo konkurentov v panogi bi lahko trdili, gapriviainost panoge nizka.
4.2.1.2. Raznolikost konkurentov

Raznolikost ponudnikov bé&nih storitev lahko merimo glede na raznolikost piktdv, ki jih
ponujajo, in glede na trzne strategije banke, kamo podrobneje obravnavali v
nadaljevanju.

1. Raznolikost ba#nih produktov

V skladu z Zakonom o trgu vrednostnih papirjev, dpredeljuje storitve, ki jih lahko
opravljajo banke s soglasjem BS je razvidno, daadgh pet bank v Sloveniji ponuja skoraj
vse batine produkte (glej prilogo st. 4). Pritisk konkurerje zaradi tega ¥g. Posledéno je
pomembna strateSka naloga vsake banke zagotavjagp®znavnosti in njeno razlikovanje
od drugih bank po kakovosti storitev. Pri ponudbrigev in pri obrestnih merah ni bistvenih
razlik. Zato je nain izvedbe teh storitev in odnos, ki ga imajo badkesvojih komitentov,
zelo pomembno merilo za izbiro banke in s tem enged najmonejSih konkureénih orodij.
NKBM spada med tri banke v Sloveniji, ki so pridabdovoljenja za vse dejavnosti razen
financnega zakupa in upravljanja pokojninskih skladov.BWK te storitve opravlja preko
svojih druzb Moja nalozba ter NBKM in Gorica leagin
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2. Raznolikost strategije

V nadaljevanju bomo podrobneje analizirali strgeegiz. razvojne usmeritve najyi Stirih

bank v Sloveniji.

1. Strategija skupine Nove LB d.d. za obdobje od 280£2006dolota, da banka v sredis
svojega poslovanja postavlja stranke, njihove Zgljgotrebe. Ohraniti Zelijo vodilno
pozicijo v Sloveniji z razvojem ponudbe in nadaljmpcionalizacijo stroSkov poslovanja
ter nadaljevati razvoj novih storitev na slovenskiegu (Letno pordilo Nove LB za leto
2003, str. 31).

2. Klju¢na usmeritev SKB banke d.¢e ostati univerzalna banka, ki opravlja kvaligetn
financne storitve za vse segmente strank:

- za velika podjetja in institucionalne investitorje,ciliem postati bami partner s
pristopom, ki je v skladu s potrebami strank;

- za mala in srednja podjetja: z najSirSo ponudbalyktov in storitev, prilagojenih
novim razmeram na trgu in potrebam strank ter gdispanjem uporabe sodobnih
elektronskih poti;

- za olgane: s ciliem pridobivanja novih komitentov in osiébraunov olanov z
uspesnim trzenjem storitev in produktov ter raani oblikami vatevanija;

- za samostojne podjetnike: s ciljem postati bankgjrdir odnosov s komitentom, ki z
banko posluje kot atan in podijetnik, tako da mu ponudi obem viogam primo
financiranje in servisiranje (Letno paito SKB, 2004, str. 23).

3. Razvojne usmeritve Abanke Vipa d.#&i izhajajo iz poslovne strategije pa vkijyejo
vecanje trznega deleza s pdéaajem obsega poslovanja ter uvajanjem novih praoikt
Sirjenje bamne mreze ter nadaljnje posodabljanje informacijskbnologije. Nove
produkte bodo uvajali predvsem na strani ponudledipalstvu, trzenjske aktivnosti pa
bodo n&rtovali tudi za podjetja in podjetnike.

4. Strategija NKBM ki izhaja iz strateSkega razvojnega programaragdeljen na tri
osnovna podrga, in sicer. NKBM bo vodilna finama skupina s celovito ponudbo
produktov in s poudarkom na e-poslovanju. Na tapesbo razvijala tudi lastno fingno
skupino, veéala trzni delez ter dvignila kakovost storitev mz$irila poslovno mrezo.
Drugo podrgje se nanaSa na cilj privatizacije banke. Tretjdrpf)e pa se nanasa na cilj
Siritve bargne mreze izven Slovenije, in sicer na trg bivSeodlayije. Doseganje slednjih
dveh je v veji meri odvisno od lastnika banke.

Poleg vsega vse banke poudarjajo enake lastnostprestop in odnos do strank kot so:
skrbniski n&in spremljanja podijetja, krepitev osebnega stikiap lodzivanje, prilagodljivost,
strokovnost, svetovanje, dostopnost, in podobno.

Iz navedenega lahko sklepamo, da imajo banke ve8Ipwlokaj podobne cilje usmeritve.
Vecina slovenskih bank se je v preteklih letih usnaeptedvsem na podfje poslovanja s

prebivalstvom ter majhnimi in srednje velikimi petjj, ki imajo moznost za najvisjo rast.
Slede€o strategijo pa imajo tudi nove avstrijske bankesdse v zadnjem letu razmahnile po
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Sloveniji. Najveéja konkuregna prednost dontdh bank je ravno v velikem informacijskem
kapitalu o malih in srednjih podjetjih (poznavarjemitentov, regije itd.), ki pa zahteva
precejsSnja vlaganja v znanje (Mrak, 2001, str. 8&Jike tuje banke, ki v Sloveniji odpirajo
podruznice, pa imajo ¥@ prednost pri velikih komitentih, to so @hjno javne delniSke
druzbe z javno objavljenimi podatki o poslovanja pbdr@ju poslovanja s prebivalstvom pa
je potrebno poudariti, da je prebivalstvo povsodgsypetu najbolj naklonjeno lokalnim bankam
(Petri, 20044, str. 18).

3. Raznolikost trzne strategije

Banke v Sloveniji pa se med seboj razlikujejo gledeizbrane trzne strategije, to jecime
doseganja ciljev, in sicer lahko na Baam trgu zasledimo strategijo trznih vodij (trznih
liderjev), izzivalcev, posnemovalcev in »tamponegjéJauk, 1998, str. 9). Slovenske banke
razvr€amo glede na strukturo trznega deleza rigijvébank in njihov trzni delez, merjen
glede na viSino bilame vsote. Prve tri banke v Sloveniji po podatkihleta 2003 skupaj
predstavljajo vé kot 50 % bilaine vsote vseh slovenskih bank (Nova LB d.d, NKBM in
Abanka Vipa). Lahko jih obravnavamo hkrati kot #Zxodje in trzne posnemovalce, ker
imajo najpomembnejSo vlogo in so prve pri spremecebi, uvajanju novih izdelkov, pokritju
distribucijskih kanalov in promocijski intezivnosti

Za bartni sektor je torej zndlno, da se konkurenti med seboj ne razlikujejavaso glede
ponudbe produktov, zastavljene ciljne usmeritvajanjSi meri pa glede na oblikovano trzno
strategijo.

4.2.1.3. Stopnja rasti panoge

Rast panoge lahko merimo v lgaem sistemu z:

1. rastjo bilatne vsote vseh bank v Sloveniji,

2. delezem bilaéne vsote batnega sektorja v BDP ter

3. z obsegom bamih posojil podjetniSkemu sektorju glede na BDP.

1. Bilan¢na vsota

Zaradi specifinosti sestave bilance stanja za dransektor naj najprej omenimo sestavo
aktive in pasive bilance stanja za bank&ktiva bilance vkljucuje dana posojila
gospodinjstvom, nefingmim druzbam (kjer so vkigena vsa podjetja), drzavi in drugim
financnim organizacijam, bankam ter nalozbe v vrednoptgarje in kapitalske nalozbe. Na
pasivi bilancepa banka vkljtuje obveznosti iz naslova prejetih denarnih sred&epozitov)

s strani gospodinjstev, nefinamh druzb, drzave in drugih finanih organizacij, bank ter
seveda kapital banke in rezervackast bila@ne vsote torej pomeni rast plasmajev banke, to
je danih posojil in drugih finainih nalozb

Bilan¢na vsota bafnega sistema se je v letu 2003 pmla, dinamika rasti pa je bila nizka,
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saj je dosezena 10,5 % nominalna rast oz. le 5,6d%totna realna rast. Leto 2003 je
zaznamovala visoka rast bitamh vsot bank v w@nski lasti tujcev, ki razen ene banke
dosegajo ve& kot 30 - odstotno nominalno rast, ter nizka raktnbne vsote najuvgih bank
(glej priloga st. 1).

Tabela st. 2: Bilatna vsota batnega sektorja v Sloveniji
Bilan¢éna vsota v

Bilancna vsota v Nominalna rast v %

mio Sit leto mio Sit leto
31.12.2002 31.12.2003 2002/2001 2003/2002
4.556.637 5.033.805 17.50 105

Vir: Letno porcilo BS, leto 2003, str. 41

Na osnovi rasti bilatne vsote batnega sistema lahko &emo, da je panoga zrela in raste
pocasi. Rast je mozna le s prevzemom trznega delegwjei® banke, kar pa posl€dio
povzraa pritisk na znizevanje marz in drugih neobrespmihodkov v panogi.

2. Delez bilane vsote bathega sektorja v BDP

V kolikor ugotavljamo delez bilaime vsote v BDP, lahko ugotovimo slédeTrenutni obseg
financnega posredniStva preko ldaega sektorja je v Sloveniji Se vedno razmeromakniz
saj je skupna bilama vsota bank v letu 2003 dosegala vrednost 90 %, Biedtem ko so
vrednosti tega kazalca v drzavéhnicah EU bistveno visje (podrobnejSi podatki sinviz
tabele st. 3). Povptea vrednost kazalca za drzave evrootjmqge bila konec leta 2002
priblizno na ravni 260 % BDP, njegove vrednostismase med drzavami dokaj razlikovale
(Tomaz, KoSak, 2004, str. 65). Ker se bo struktbmatnega sektorja v Sloveniji po vsej
verjetnosti prilagajala strukturi, ki jo danes rejub v drzavah EU, lahko sklepamo, da se bo
obseg finatnega posrednistva preko bank v Sloveniji Se peval. V taksSnih razmerah pa bo
tudi bitka za trzne deleze posameznih bank nekdék, kot bi bila v razmerah zelo nizke
ali celo ntelne rasti batnega posrednistva.

Tabela st. 3: Nekateri kazalci strukture fisaaga sistema v Sloveniji, in EU v odstotkih BDP

2002 v Sloveniji 2002 v EU
Denarne finaéne institucije 90 % 255 %
Druge finakne institucije razen zavarovalnic in 22,8% 49 %
pokojninskih skladov
Zavarovalnice in pokojninski skladi 10,2 % 58 %
Izdane obveznice 13,1 % 125 %
TrZzna kapitalizacija vred. papirjev na borzi 41,2 % 89 %
Promet na borzi vrednostnih papirjev 9,1% 139 %

Vir: Jasové, Kosak, 2004, str. 13

V kolikor primerjamo strukturo finaimega sistema v Sloveniji in EU v odstotku BDP, ahk
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ugotovimo, da je slovenski bam sistem razmeroma nerazvit, fikmo posrednistvo je v
primerjavi z evropskim nizko. Glede na prikazanediee je mogeée rei, da je v Sloveniji
mozno prtakovati rast finatnega sektorja in poanje finatnega posrednistva.

3. Obseg bainih posojil podjetniSkemu sektorju glede na BDP

Sestava financiranja podjetij v Sloveniji kaZe, eorabljajo nefinadna podjetja véinoma
lastne vire financiranja kapital in rezerve ter zadrzani dodk in le v manjSem obsegu
zunanje oblike financiranja preko zadolZevanja @nkah ali poslovnih partnerjih, kar je
razvidno tudi iz tabele St. 4. Z natafjem velikosti podjetij se poveje tudi delez
dolzniSkega n&na financiranja. Razmerje med zunanjimi in noti@njviri financiranja
slovenskih podijetij navaja na domnevo o bolj intenem naraSanju dolzniSkega ra
financiranja v prihodnje, kar pomeni, da bodo ban#kko povéevale svojo kreditno
izpostavljenost do podjetij (JavorSek, 2004, sfF). 3To Se bolj velja za srednje velika
podjetja.

Tabela st. 4: Struktura obveznosti do virov sredzteslovenske podjetja za leto 2002 v %

Vsa podjetja Srednja podjetja Velika podjetjs
Skupaj obveznosti podjetij 100,0 100,0 100,0
Kapital in rezerve 36,4 39,8 31,0
Zadrzani dohiki 22,3 22,3 22,4
Dolg (finargne in posl. obv.) 37,3 34,3 42,1
Preostale obveznosti 3,9 3,6 4,5

Vir: JavorSek, 2004, str. 36

Pri ugotavljanju rasti panoge lahko dodatno spramdj gibanje Stevila zaposlenih v panogi.
V bartnem sektorju je v letu 2003 zaposlenih 11.397 aehavStevilo zaposlenih v panogi
pada (panoga je leta 2002 zaposlovala 11.543 dalavdjub ve&anju tako prihodkov kot
bilancne vsote, kar je posledica uvajanja sodobne infoijsk® tehnologije in s tem
zmanjSanja Stevila zaposlenih v podporni dejavrizstk.

Doloc¢eni kazalniki rasti panoge kazejo na moZznosti liSjopenj rasti tudi v prihodnjih letih,
kar je v glavhem posledica strukturnih sprememiantiem sektorju, tehnoloSkega napredka
pa tudi sprememb v tiemu delovanja tako gospodarstva kot tudi prebivalst

4.2.1.4. Znacilnosti proizvodov

Banke na eni strani zbirajo finame presezke, s katerimi razpolagajo gospodarski in
negospodarski subjekti ter prebivalstvo (Bobek,2139r. 167). Sprejete fin&ne nalozbe pa
plasirajo povpraSevalcem in pri tem zasluzijo. &arst banke je bilo Se do nedavnega
kreditiranje najpomembnejSa oblika plasmaja, saj fgim ustvarjala pretezni del prihodkov.
Zaradi hitrega manjSanja obrestne marze pa postajeyino bolj pomembni neobrestni
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prihodki, ki jih banka pridobiva z opravljanjem mpetnih bargnih poslov.

Kot posledica konkurence je za Bae produkte zndlna ma:na diverzifikacija. Na podigu
bartniStva gre v glavhem za storitve, ki so povezanbit® razvijaj@o informacijsko
tehnologijo. Banke se zato dosledno prilagajajo ikemtu, in sicer na vseh treh podjib
povpraSevanja po bamih storitvah (po nalozbenih oblikah, po kredifim, storitvah v ozjem
pomenu) (Bobek, 1997, str. 170).

Za banko je tudi pomembno, da pozorno identificrekateri razvojni fazi so posamezni
bartni produkti na batnem trgu, in jih primerja z njihovo stopnjo razvaj. njihovim
Zivljenjskim ciklusom na posameznih mednarodnihihtr@lauk, 1998, str. 11). Nekatere
bartne storitve so na razvitih trgih danes v upadagptqvinsko pldevanje, dvig in polog
gotovine pri badnih okencih, dolgorédno vatfevanje, investicijska posojila podjetijem in
devizno poslovanje oz. mednarodnidiia promet z razknimi valutami ter velikim Stevilom
bank), nekatere pa so v porastu (bankomati, dartiposlovanje, bame storitve prek
elektronskih medijev, investicijsko b&mistvo in uporaba evra) (Jauk, 1998, str. 11).

Kljub sorazmerno veliki diverzifikaciji bamih storitev, ki je neobhodno potrebna zaradi
intenzivne konkurence, pa so firkan produkti relativno nediferencirani, saj je priakupu«
Se vedno odkilna cena. Priviénost panoge je s tega vidika nizka.

4.2.1.5. Delez stalnih sredstev — fiksnih stroSkov

Dejavnost bagniStva je podrdje, kjer so_stroSki zaposlenibredno visoki, saj banka preko
zaposlenih v komerciali trzi svoje storitve. &dazaposlenih v obrestni marzi so na dolgi rok
praviloma fiksne. Zaradi gaa poslovanja v preteklosti so bile za t@insektor neobhodno
potrebne _poslovne stavbe in razvejana mrezananpodruzni¢c s ¢imer so se banke
priblizale svojim komitentom. Z razvojem sodobndommacijske tehnologije pa je na
bartnem podroju zaslediti trend padanja Stevila zaposlenih. Kengr z razvejano mrezo
bartnih avtomatov pada Stevilo zaposlenih nacbéan okencih. Z razvojem elektronskega
bartniStva lahko komitenti nekatere storitve opravijar lod doma, zato pomen razvejane
mreze pada.

Z vse vejim razmahom elektronskega in internetnegachaitva postaja ta panoga bolj
kapitalsko intenzivna z viSjimi fiksnimi stroSki imanj delovno intenzivna ter z manjSimi
variabilnimi stroski na kratek rok. Povgre fiksni stroski so zaradi tehnoloSkega napredka
vse Vi§ji, to posledno pove€uje povpréne celotne stroSke, zaradi tega se poje tudi
potreba po vse ¥@ kolicini storitev, ki jih je potrebno prodati; poitgejo se zahteve po
pove&anju ekonomije obsega. Za slovenske banke j€ilmoa da vsaka banka razvija s
poma:jo zunanjega izvajalca lasten informacijski sist&isoki stroski storitev v bilanci vseh
bank so tako posledica predvsem vlaganj v razvojzitrzevanje lastnega informacijskega
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sistema. Ve tuje banke, ki prihajajo na slovenski trg, ntaio obremenjene z razvojem
informacijske tehnologije, saj predstavljajo striogkzvoja in vzdrZevanja informacijskega
sistema v strukturi stroskov, nizji delez kot pavenskih bankah.

Povzamemo lahko, da je za Bansektor znéilen sorazmerno visok delez fiksnih stroSkov,
kar poveuje intenzivnost konkurence. Glede na nizje fikstesSke tujih podruznic, ki
predstavljajo pomembnega konkurenta déimabankam lahko trdimo, da je priviaost
panoge je zaradi navedenega srednja.

4.2.1.6. Omejitve zmogljivosti

Zmogljivosti v panogi finatnega posredniStva vkiujejo razsSirjeno bamo mrezo,
zaposlene, razvito informacijsko tehnologijo in &a® vloge oz. zbrana sredstva za
plasiranje. Glede na dejstvo, da obstogeibjekti v panogi ze razpolagajo s primernodnan
mrezo, usposobljenimi zaposlenimi, svojo informsl@ tehnologijo, se omejitve
zmogljivosti lahko merijo kot moznost zadolzevamank oz. zbiranja sredstev na strani
varéevalcev, namenjena za plasiranje kreditov. V zadngu se je zaradi hitrega znizevanja
pasivnih obrestnih mer pa tudi p@amja prtakovanj vlagateljev glede donosa denar
varéevalcev selil iz bank v vzajemne sklade in drugezizene oblike. Zaradi navedenega se
slovenskim bankam slabsa likvidnost, saj se po&hedolEasno zadolzujejo na medldzem
trgu. Ne glede na selitev prihrankov v vzajemned&l(glej tabelo st. 10) pa lahka@eeno,

da je prostih denarnih sredstev tako s strani agfimh institucij (prebivalstva in podijetij) kot
financnih institucij (banke in BS preko vrednostnih pg) veliko, kar se kaze tudi v
nalozbah banke v vrednostne papirje (priloga St.\2)zadnjemcasu lahko govorimo o
presezkih finatnih sredstev in pojavu problema plasiranja le-tBlesledica opisanega
polozaja je padanje aktivnih obrestnih mer ter ®amgbrestne marze (priloga st. 3).

O omejitvah zmogljivosti v bamem sektorju ne moremo govoriti, saj imamo na fémam
trgu opraviti s presezki denarnih sredstev. Banki,uporabljajo produkte sodobne
tehnologije, pa imajo Se veliko prostih zmogljivoS&mejitve zmogljivosti v panogi so nizke,
zato lahko trdimo, da je konkurenca v panogi inikamz, privia&nost panoge pa z vidika
omejitev zmogljivosti visoka.

4.2.1.6. ViSina izstopnih ovir

Izstopne ovire v bamem sektorju (predvsem so tu misljene banke s sed®ZR Sloveniji in
ne podruznice tujih bank) vkiujejo: specializirana osnovna sredstva, fiksniapst stroski,
emocionalne ovire ter vladne in socialne ovire.

Specializirana osnovna sredstw&ljucujejo predvsem poslovne zgradbe in tehnolosko
opremo, ki je vgrajena in se lahko le Zjmi stroski seli na novo lokacijo. Poslovne zgradb
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sicer ohranjajo svojo vrednost, vendar predstavijagko likvidna sredstva v primerjavi z
ostalimi sredstvi, ki ne spadajo med nepkanme. TehnoloSka oprempa zaradi hitrega
zastarevanja hitro izgublja na vrednosti in imadgl@a zasenost trga zelo majhno vrednost.
Fiksni izstopni stroSkiso povezani z reSitvijo problema preseznih dehavoe stroski
zapiranja dejavnosti, ki je povezana z zahtevamigBf$le odprodaje terjatev ter papla
varcevalcev._Emaocionalne ovirki prepréujejo ekonomsko upraten izstop iz panoge, so
povezane z lojalnostjo do zaposlenih, strahom Zepibsza nadaljevanje kariere, ponosom in
ostalimi ovirami. Vladne in socialne omejitvd&i prepre€ujejo izstop iz dejavnosti, so
povezane z vplivom izgube delovnih mest na regijamjen razvoj. NaStete izstopne ovire
prispevajo k pov&anju tekmovanja med obstojmi bankami v panogi. To pa vpliva na
zmanjSanje donosnosti panoge in s tem na zmanjpaxjacnosti panoge.

Zbirno oceno privlanosti panoge z vidika tekmovalnosti med obsiioj bankami v panogi
smo prikazali v tabeli St. 5.

Tabela st. 5: Ocena priviaosti panoge z vidika tekmovalnosti med obsiop bankami v
bartnem sektorju

Dejavniki tekmovalnosti med obstdjei Privlatnost panoge
konkurenti Nizka Srednja Visoka

Stevilo konkurentov X

Razlitnost konkurentov X

Stopnja rasti panoge X

Zn&ilnosti proizvodov X

Delez stalnih sredstev X

Omejitve zmogljivosti X

Izstopne ovire X

Skupna ocena X

4.2.2.Potencialna konkurenca

Kot je bilo povedano v prvem poglavju tega deldppsnovih konkurentov v panogo lahko
vpliva na znizanje dobkov podijetij v panogi. Novi konkurenti vplivajo npoveanje
ponudbe panoge ter s tem powajm pritisk na znizanje cen proizvodov oz. storifganoge.
Obenem pa morajo podjetja za ohranjanje trzneg&zdelamenjati wedenarja za trzenje.

4.2.2.1. Ekonomija obsega

Pri Studiji ekonomije obsega poskusamo diioprag, pri katerem je moge realizirati
prihranke. Vsaka banka mora tako ugotoviti, kajerajena optimalna velikost oz. kateri je
tisti obseg poslovanja, do katerega se Se znizyeppreni stroSki poslovanja. Razvoj
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bartne tehnologije in regulatorne spremembe gajgo optimalno velikost, kjer so prihranki
na r&un ekonomije obsega &e Banke zniZujejo operativhe stroSke predvsemogimi
tehnologijami. Ker so fiksni stroski tehnoloskihsoolobitev zelo visoki, morajo zato trziti
¢im vet produktov in tak@&im bolj izkori&ati bargno mrezo.

Vecje banke z uspesSno izrabo sodobnih informacijskimologij, ki omog®ajo obdelavo
vecjega Stevila informacij, s gasnim podpiranjem vgega Stevila storitev in servisiranjem
vecjega Stevila komitentov oziroma njihovih zahtevpesamezne b&ne storitve, zniZzujejo
povpr&ne strosSke in ist@asno poveéujejo obseg baimega poslovanja (KoSak, 2001, str. 92).
Zaradi navedenega morajo banke skrbeti za strogkotimkovitost. V Sloveniji je zaradi
majhnosti batnega trga zelo tezko izkotgti prednosti ekonomije obsega. Bitaa vsota na
zaposlenega ali nalozbe v primerjavi z zbranimhgamki ne morejo doge tujih bank v
Sloveniji, ki glavnino posla opravijo nagjé tujih trgih.

Povpré&no Stevilo zaposlenih v bankah znaSa v letu 20aBiB7e nadpovpro glede na
povpre&no Stevilo zaposlenih v dejavnosti fidaega posredniStva v Sloveniji, ki znaSa v letu
2003 294 delavcev. Pri tem 9 poslovnih subjektopostuje v€ kot 500 zaposlenih, 6
poslovnih subjektov pa od 250 do 499 zaposlenitarBna vsota na zaposlenega v &raam
sektorju znasSa 441.677 mio Sit. Za najmanjSo bg¢Blamka Zasavje) znaSa 217.929 mio Sit,
za Novo LB d.d. 444.990 mio Sit in za NKBM pa 35®@4mio Sit.Cista donosnost kapitala
(ROE —cisti dobiek / kapital) za bami sektor znaSa 8,19 % in je v primerjavi z nekater
drugimi gospodarskimi dejavnostmi podpovpra. Donosnost dejavnosti finamh zakupov
znasa npr. 27,41 %. Glede na nizko donosnost kapédudi privi&nost panoge nizka. Vse
navedeno poulje povpréne stroski in s tem ¥ge zahteve po ekonomiji obsega.

Iz vsega navedenega lahko povzamemo, da je ekamolvgega v b&nisStvu ma&no prisotna

in jo je tezko dosa. Velike banke praviloma dosegajo ugodnejSe rarellposlovanja glede
na donosnost kapitala pred davki, glede na dosepeoauktivnost dela (bilama vsota na
zaposlenega) in glede na ekondnaist poslovanja.

Glede na vedno nizje marze v baem sektorju ter vedno &e zahteve po izkoré&anju
sodobnih tehnologij ter glede na izredno majherthiaing v Sloveniji predstavlja ekonomija
obsega za nove konkurente pravilom&j@eoviro za vstop. Tuja konkurenca, ki vstopa z
velikega evropskega trga na slovenski pa to komperzdoseganjem ekonomije obsega na
tujih trgih.

4.2.2.2. Diferenciacija proizvodov

Diferenciacija storitev pomeni uvajanje novih steviv okviru Zze obstojgh bartnih funkcij.
Pri tem banka ponudi v okviru Ze obst@ga programa dodatne vrste nekega posla. Uvedba
nove vrste kredita v okviru programa kreditirang tpko primer diferenciacije kreditne
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funkcije (Bobek, 1989, str. 151).

Zaradi vse ostrejSe konkurence izvajajo banke itzradiferenciacijo proizvodov. Tako na
primer na podrgu poslovanja s prebivalstvom nudijo r&rle vrste depozitov, med njimi
tudi namensko vaevanje. Se pestrej3a je diferenciacija na pgdrkreditiranja, kjer banke
ponujajo kredite za avtomobile, za dopust, za gudd Solnino za Studente), »posojilo takoj«
in podobno. Banke se tako izredno hitro odzivajgaeaprasevanje svojih komitentov, hitro
tudi sledijo ponudbi konkure&nih bank pri uvajanju diferenciranih produktov. ®reem so v
porastu nebaimi produkti. Le-te preko svoje Ze razSirjene &r@mreZe intenzivno trzijo.

Poznavanje finamih institucij in njihova dolgoletna prisotnost m&u bistveno vpliva na
zaupanje komitentov na trgu finarega posredniStva, zato je diferenciacija storitexno
prisotna. Tradicija kot element diferenciacije &&wr je zlasti pomembna pri storitvah, kjer so
komitenti z vidika tveganj bolj ogroZzeni oziroma sostrani finatinega ponudnika mozne
prevare ali njihov st&j (Volj¢, Sega. 2001, str. 117). Gre za vse vrste stovitatevanja
(depoziti, obréno / rentno vatevanje, Zivljenjsko zavarovanje, dodatno pokojninsk
zavarovanje), nekatere storitve nalozbene dejavndiging, nakup neprendnin). Vse
pomembnejSi elementi diferenciacije storitev p@stayetovanje. Slednje je pomembno pri
vseh storitvah, ki niso rutinske (V8JjSega, 2001, str. 117).

Tudi razvoj novih tehnologij vpliva na ¥@ diferenciacijo baénih produktov. Tako na
primer razmah interneta &msno s powano ponudbo ustvarja tudi je povprasSevanije in
posledéno razvijanje novih trgov. Ob tem pa prihaja daijgediferenciacije izdelkov in
storitev.

Z vidika izredno velike diferenciacije produktov storitev v batinem sektorju le-ta za vstop
Vv panogo ne ustvarja bistvenih ovir, prign@st panoge pa je visoka.

4.2.2.3. Zahteve po kapitalu

o

5.1 mio EUR, ne glede na vrsto ag storitve (Por&lo o nadzoru batmega poslovanja za
leto 2003 in prvo polovico leta 2004, 2004, str).llamstveni kapital za polno liao
licenco pa znaSa dobre 4 mia tolarjev. V skladakomom o bainistvu morajo banke za vse
vloge upoStevati predpisano jamstveno shemo in wndamen morajo tudi oblikovati
rezervacije.

Iz bilance stanja slovenskega baega sektorja je razvidno, da znaSa vrednost opgthn
osnovnih sredstev bank v letu 2003 106.346 mio ri@bpredmetenih osnovnih sredstev pa
30.761 mio Sit. Pri opredmetenih osnovnih sredsfjehopazen trend zmanjSevanja, pri
neopredmetenih pa trend rasti. NKBM razpolaga 2dmetenimi osnovnimi sredstvi v visini
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11.572 mio Sit ter neopredmetenimi osnovnimi ssedstviSini 3.363 mio Sit. Donosnost

kapitala znasa v NKBM na dan 31.12.2003 7,16 % igl¢de na donosnost Gaega sektorja

v Sloveniji, ki znaSa 8,19 %, podpovpna. Donosnost kapitala bank v Sloveniji je
podpovpréna glede na donosnost drugih subjektov na finem trgu. Razlog za nizjo

donosnost je predvsem v dejstvu, da Ze sama za@mnabl@da, da morajo banke imeti

veliko finartno ma (kapital) za svoje delovanje,égamer prispevajo k stabilnosti celotnega
bartnega sistema v drzavi.

Glede na izredno visoke zahteve po kapitalu je myEe pricakovati, da bi prisSlo v
slovenskem bamem sistemu do ustanavljanja novih bank. Pri ustErgu podruZnic bank
¢lanic EU pa so zahteve po kapitalu bistveno niKer gre v Sloveniji v glavhem za
ustanavljanje podruznic tujih bank, ki so kapitalsieprimerljivo ménejSe od domah bank,
zahteve po kapitalu ne predstavljajo ovire za njistop v panogo.

4.2.2.4. StroSki zamenjave dobavitelja

Komitenti pri zamenjavi banke praviloma nimajo Skov, kar omogéa enostavno
prehajanje iz ene banke na drugo. Komitent lahko sedeluje oz. posluje z ¥dbankami
isto¢asno in koristi storitve webank. Banke, ki vstopajo na trg, ponujajo svojiotgmcialnim
komitentom storitve po nizjih cenah, kredite po diggjSih obrestnih merah, v nekaterih
primerih nove komitente oprostijo @i dolo¢enih provizij in podobno.

Glede na dejstvo, da komitenti nimajo stroSkov zgmee, je nevarnost vstopa novih
konkurentov velika in s tem privdaost panoge za potencialnega konkurenta visoka.

4.2.2.5. Dostop do prodajnih poti

Danes uporabljajo banke pri svojem poslovanju mgéetrzne poti: bame poslovalnice,
bartne trgovine, baine avtomate, telefonsko in mobilno bai$tvo (SMS sporgila, WAP)

in elektronsko bamistvo. Banke prodajajo svoje storitve preko lagtistribucijske mreze na
cilinem obmgaju, ki se kaze v razvejani mrezi kiath enot t.j. podruznic, ekspozitur in
drugih oblik prodajnin mest. Svojo bam mrezo Sirijo na osnovi izdelane ocene
ekonoménosti (t.j. dol@éen obseg storitev, ki v odnosu do stroSkov ugigei delovanje
posamezne enote 0z. njeno Siritev). Ravno tako jm@aencialni konkurenti pri vstopu oz.
Siritvi na nova podrga oceniti préakovani obseg storitev ter z njimi povezane stroske

Z razvojem tehnologije se je delez tradicionalndgatnega poslovanja prek bamih

poslovalnic postopoma prevesil v korist poslovapjek elektronskin medijev. Sodobne
elektronske trzne poti so primerne predvsem za minezbawkne storitve. Elektronsko
poslovanje in medmrezje omagda konkuretnost na zunanjih trgih, hkrati pa lahko
pomenita pov&ano konkurenco tujih ponudnikov na lastnem trguaskhi osebni odnosi pa
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ohranjajo pomembno viogo pri svetovalnih in komgledSih baénih storitvah kot so
poslovno svetovanje, upravljanje premozenja, firange ipd. Za zadovoljitev potreb
komitenta pa je smiselna kombinacija kéagh in sodobnih trznih poti do banke.

V tem trenutku predstavlja dostopnost do prodajpah Se vedno sorazmerno visoko oviro za
vstop v panogo, saj zahteva vzpostavitev Sirok&rmmreze za prodajo storitev. Glede na
trend prenosa enostavnejSih poslov na elektrongdijenbo Siritev prodajne mreze bistveno
lazja in panoga bistveno priviaejSa. Ovire za vstop na trg bodo manjSe, saj zagimje
kritiche mase strank banke ne bod¢ petrebovale velike poslovne mreze.

4.2.2.6. StroSkovne prednosti, ki so neodvisne odsega

Stroskovne prednosti, ki so neodvisne od obsegdoymga, se praviloma nanaSajo na
prednosti, ki jih imajo Ze obstaja podjetja v panogi in se nanaSajo na proizvod&jteae s
patenti, na ugoden dostop do surovin, na ugodnaclfk ali drzavno subvencijo. Obstége
banke imajo prednosti pred potencialnimi glede ngoldkacije. Se posebej domicilne banke
SO0 obé&ajno locirane v centrih mest ali v poslovno trgaliskredisih. Moznost pridobitve
ugodnejSe lokacije za @&estek poslovanja tako predstavlja edino oviro pdtdnon
konkurentom. Pomen le-te pa se z razvojem eleldtegss in internetnega bamstva
zmanjSuje. Priviégnost panoge z vidika stroSkovnih prednosti, ki sodvisne od obsega, je
tako visoka.

4.2.2.7. StroSkovne prednosti, ki jin prinasajo izksnje — krivulja izkuSen;

V bartniStvu je prisotna krivulja izkuSenj. StroSki naoé&m produkta se z izkuSnjami
znizujejo. Prednosti se pojavljajo zlasti pri¢jan obsegu poslovanja, ko banka polneje
izkoris¢a svoje zmogljivosti (razvito informacijsko tehngl@ in razvito batno mrezo).
PomembnejSo prednost pa predstavlja obsezna inégekea baza, ki jo imajo Zze obstoge
banke na trgu o svojih komitentih (predvsem veljaa mala in srednje velika podjetja), kar
omogaa lazje in hitrejSe odt@nje z manjSimi tveganji ter hitrejSe zaznavanjesitem
prilagajanje zahtevam komitentov. Pricjk podjetjih, kjer je vé javno razpolozljivih
informacij, pa krivulja izkuSenj za dora banke ne predstavlja bistvene prednosti. Ko banka
doseze doleeno velikost, obseg poslovanja incyenformacijski kapital, se stroski na enoto
produkta hitreje zniZzujejo. Prednosti obsega pasigy se kaZejo z znizevanjem
administrativnih stroSkov (zalednega dela) in #oeSdela na enoto proizvoda. Krivulja
izkuSenj zato v Sloveniji predstavlja srednje veldviro za vstop v panogo.

4.2.2.8. Zakonodaja

Banke morajo pri svojem poslovanju uposStevati dodozakona o ba&nisStvu iz leta 1999 in
njegove dopolnitve do leta 2004. Slednje so bilergiime predvsem zaradi uskladitve s
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pravom Evropske unije. Poleg navedenega drzavaopcektralne banke, izvaja denarno
politiko in na ta n&in dosega zastavljene makroekonomske cilje. Zaradedenega bodo v
nadaljevanju na kratko predstavljeni le glavniiastenti denarne politike in Banke Slovenije
(v nadaljevanju BS), zahteve Zakona odrmastvu ter nato nove zahteve Basla.

Klju¢no vlogo pri poslovanju bank v ddeni drzavi ima centralna banka. BS izdaja
instrumente, ki se dejo barnih predpisov in bamega nadzora. Vsi ti instrumenti spadajo
med instrumente denarne politike. BS mora v skladogeli u¢inkovitega nadzora bank
zagotoviti, da ima novoustanovljena banka ustrdastike, ustrezno fingno ma, pravno
urejenost v skladu z namenom delovanja in managememnadostnimi izkuSnjami ter
integriteto za zdravo in preudarno delovanje balazelska néla, katerim sledi tudi BS,
vsebujejo jasno definirana merila za dodeljevaigenkc, kar predstavlja najimkovitejSo
metodo za zmanjSanje moZnega vstopa nestabilniituiriam v barni sistem.

BS je prepu&na dolgitev kadrovskih, organizacijskih in telinih pogojev za opravljanje
dejavnosti bagnih in drugih finagnih storitev (Pordilo o nadzoru bafnega poslovanja v
letu 2003 in prvi polovici leta 2004, 2004, str. Banke morajo imeti za opravljanje liarh
storitev in drugih finaénih storitev dovoljenje BS. Sam postopek za pritiblicence je v
Sloveniji bistveno daljSi v primerjavi z EU. Z vgiom v EU lahko banke drzavtanice, ki je

v drZzavi sedeZa uprasgna opravljati batne in druge finaéne storitve in te storitve opravlja
tudi na ozemlju Republike Slovenije bodisi prekadp@nice bodisi neposredno, za to ne
potrebuje dovoljenja BS. Ma&ta banka pa mora o namenu uvajanja nove storitve oz
produkta pisno obvestiti BS s podrobnimé¢mam, s katerim predstavi, na kakSentina
obvladuje tveganja.

Temeljni zakonski okvir za poslovanje bank je ZalmmargniStvu, kjer so doléeni tudi
osnovi pogoji za ustanovitev. Tako je na primerodeha viSina jamstvenega kapitala. Le-ta
mora biti najmanj enak ustanovitvenemu kapitalud&mstveni kapital je vkligen vplaani
ustanovitveni kapital, rezerve in druge oblike uostatvenega kapitala ter drugi viri, s
katerimi banka neomejeno krije poslovne rizikeagube. Z zakonom je tudi omejena viSina
kreditov, danih enemu samemu kreditojemalcu, t8inai posameznega kredita dsdoemu
kreditojemalcu. Zakon tudi daia, da morajo banke pri zbiranju denarnih sredséete |
zavarovati pri Agenciji RS do zakonsko d&#oega zneskaer za vse tvegane nalozbe
oblikovati ustrezne rezerve.

Banke se morajo prilagajati tudiovim banénim standardom, imenovanimBasel I, ki
predpisujejo skladno uporabo novih mednarodnihealztr kapitalsko ustreznost. Osnovni
namen standardov je teznja po krepitvi kapitalsiaimednarodnih bank, kot sredstva za
urejanje stabilnosti mednarodnega b®ya sistema. Baselskacak se uporabljajo tudi za
urejanje delovanja domiga bartnih ureditev.
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Ker gre v banniStvu za obutljivo podraije, mora drzava s Stevilnimi ukrepi Zagi tako
varcevalce, kot tudi posojilojemalce. Banke pa so tpoinemben dejavnik pri vodenju in
izvrSevanju denarne politike. S tega vidika upgeaBIS za izvajanje denarne politike Stevilne
zakonske predpise in instrumente. Zakonske ovineréalpisi za vstop v panogo so Stevilni,
priviacnost panoge je s tega vidika nizka.

4.2.2.9. Préakovanja glede konkurence po vstopu novih podijetij

Po vstopu Slovenije v EU se je na slovenskentiwam trgu bistveno powalo Stevilo tujih
bank. V glavhem so se odpirale podruznice avsthjflank. Le-te so privabljale stranke z
ugodnimi posojili, nizjimi provizijami za storitveer novimi storitvami, ki jih domg banke
Se niso ponujale. Domia banke so se na pritisk tuje konkurence sorazmentesi odzvale.
Poiskale so ugodnejSe, predvsem devizne vire tepgiile razvoj elektronskega Barstva.

Z vstopom Slovenije v monetarno unijo in s tem pexom evra gre piakovati Se véi
pritisk tujih bank, saj bodo dorda in tuje banke podvrzene enakim zakonskim predpiso
»Ccenovno vojno« pa bodo lahko prezivele samocovecionalizacijo poslovanja ter §e
kakovostjo storitev.

Ob vstopu novih bank in podruznic v slovenski dmanprostor gre ptiakovati Se bolj
zaostrene konkuréne razmere in s tem srednjo prinast panoge.

Zbirna ocena privknosti panoge z vidika nevarnosti vstopa novih keektov je prikazana v
tabeli St. 6. Ovire za vstop novih bank so predvstdna politika in ekonomija obsega.

Tabela 5t.6: Ocena privdaosti panoge z vidika vstopa novih konkurentov

Dejavniki vstopa novih konkurentov Privlatnost panoge

Nizka Srednja Visoka
Ekonomija obsega X
Diferenciacija proizvodov X
Zahtevane po kapitalu X
StroSki zamenjave dobavitelja X
Dostop do prodajnih poti X
StroSkovne prednosti, neodvisne od obsega X
StroSk. prednosti, ki jih prinasajo izkusnje X
Zakonodaja X
Pricakovanja X
Skupna ocena X
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4.2.3. Pogajalska ma@& kupcev

Z vidika pogajalske mo kupcev bomo v nadaljevanju najprej predstaviliokso kupci
bartnih storitev, njihove zndlnosti ter spremembe v zadovoljevanju njihovihrpbt Ravno
zaradi intenzivne konkurence na baem trgu so se banke v glavhem usmerile h kakovosti
storitev in prilagajanju storitev individualnim zakiam kupca. Kupci b&nih produktov so
prebivalstvo, nefinafne institucije in drzava. V nadaljevanju bomo paoainpom kupec
opredeljevali prebivalstvo in nefinéme institucije.

Finartne institucije v najbolj razvitih drzavah so se pgeed veé leti zavedle pomena
zadovoljevanja potreb svojih strank. V ta namerpslagodile svoje strategije, in sicer so z
uvajanjem vedno novih storitev skuSale zadrzagingte in pritegniti nove. Tudi v Sloveniji so
se banke prilagodile spremembam predvsem z uvajangsebnega béniStva. S
spremembami v okolju pa so se spremenile tudi sraki so vedno bolj izobrazene tudi na
financnem podroju. Stranke zahtevajo vednodvmformacij o posameznih storitvah, kar sili
financni sektor k veéji transparentnosti poslovanja (Kay, Medved, 2004, str. 4). Sodobno
stranko je vedno tezje zadrzati kot svojo strarga, kot dobro informirana vednoces
najboljSe storitve na trgu. Dodatno je v zadnjitihlena zahodu opaziti daileno mero
bartnega sektorja, ki jo je izvedba druzba RM Plusyidim, da se ugled fingnih institucij
manj3a.

Kot je pokazala raziskava ugleda, kakovosti indgan polozaja slovenskih bank, opravljena
med veé kot tisa podjetji, je najbolj pomembna lastnost banke praupanje, ki ga banka
zbuja v javnosti. Od bolj pomembnih k manj pomemtbrsi sledijo dobro zadovoljevanje
potreb podijetja, dobra organizacija dela, ugodggfip skrb za pravilnost in tajnost evidenc,
moc in stabilnost, visoka kakovost storitev, pripranipst na reSevanje tezav, strokovno in
informirano osebje, dobra ponudba, prijaznost Zigpds. Odnos banke do komitenta je zelo
odvisen od bonitete podjetja in imena, ki si gazge ustvarilo. Odnos se torej bistveno
razlikuje glede na to, ali gre za veliko in ugledmadjetje ali za majhno podjetje, ki si Sele
utira pot na trg. Iz tega tudi sledi, da se sprganounos z rastjo podjetja, predvsem pa s
¢asom medsebojnega poslovanja.

Za manjSe porabnike pa je #Zilao, da so postali bolj ozav&hi in so na mnogih podtjih
pripravljeni poslovati z razihimi institucijami, da bi od bank iztrzili kar nag¥. V takih
razmerah lahko banka ohrani lojalnost strank leziskeno ali spremenjene in prilagojene
produkte. Ravno zaradi navedenega so kategorije skotosredot@enost na stranke,
zagotavljanje vrednosti za stranke ter aktivnosti pridobivanje njihove lojalnosti tiste,
katerim banke v zadnjetfasu dajejo vedno g pomen.

1. Stevilo pomembnih kupcewesji komitenti banke so Ze od nekdaj enakovredentiian
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partner in pomembno vplivajo na oblikovanje ponudiZanje se le-ta oblikuje
individualno, v okviru 3e sprejemljivin obrestnihani in provizij. Stevilo teh \gih
kupcev pa ni veliko, saj predstavljajo naloZbe adstva nefinainih druzb t.j. podjetij na
dan 31.12.2003 29,5 % vseh sredstev.

. RazpoloZljivost substitutov je velik&odjetja in gospodinjstva imajo na razpolago \elik
substitutov nefinatnih institucij, kamor uvi&@mo predvsem podjetja, ki se ukvarjajo z
zakupom. Po statistiih podatkih znaSa na dan 31.12.2003 Stevilo drdgiancnih
posrednikov 255. Med substitute pa bi lahko uvrsiidli platilne pogoje vseh trgovskih
podjetij, ki prodajajo svoje blago ali storitve phroke, in plailne debetne ali kreditne
kartice, ki jih ta podjetja izdajajo.

. StroSki spremembe dobavitelja so zelo niaomitent banke pri zamenjavi banke ali pri
odIcCitvi za financiranje s finatnim najemom nima velikih stroskov. Zelo pogosto se
dogaja, da imajo predvsem podjetja odpttura pri v& bankah istdasno in se lahko
posluzujejo storitev vseh bank. S tega vidika imijdi lazje dostopne informacije o
ponudbi bank, ceni storitev in razpoloZljivih prdxit.

. MoZnost vertikalne integracije kupca naz8gstava financiranja podjetij v Sloveniji v
primerjavi z drzavami v EU kaZze, da uporabljajoimeficna podjetja v v&i meri lastne
vire financiranja: kapital, rezerve ter zadrzanbidek, in le v manjSem obsegu zunanje
oblike financiranja prek zadolZzevanja pri bankahspodnji tabeli je prikazana struktura
obveznosti do virov sredstev slovenskih podjetijle@ 2002. Za leto 2003 lahko na
osnovi podatkov AJPES-a ugotovimo, da znaSa del&Znidkega financiranja podjetij 50
%. Podjetja v Sloveniji se ne posluzujejo niti ficaanja investicij z izdajanjem
vrednostnih papirjev, poslegtio je slabo razvit sekundarni finam trg. Na splosno lahko
recemo, da je moznost vertikalne integracije kupcajppeece] velika.

Tabela st. 7: Struktura obveznosti do vemsdstev slovenskih podietij za leto 2002

V % podjetja

vsa srednja velika
Skupaj obveznosti podjetij 100,0 100,0 100,0
Kapital in rezerve 36,4 39,8 31,0
Zadrzani dohiki 22,3 22,3 22,4
Dolg (fin. in poslovne obvezn.) 37,3 34,3 42,1
Preostale obveznosti 3,9 3,6 4,5

Vir: Jasou, Tomaz, 2004, str. 36

. Nevarnost vertikalne integracije panoge — bankeaapo je mozno v primerih, ko banka
postane lastnica dalenega podijetja. To je bil precej pogost pojav w&hyi v ¢asu
tranzicije, ko je bila ena od moznosti, da bankestiejih terjatev do podjetij pretvorijo v
lastniski kapital. V takem primeru, ko je bankadisisno lastnica podjetja in ga¢ssno
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tudi financira, ni ve& lo¢enosti med financiranjem kot finmm posrednikom, lastnikom
in podjetniStvom. Banka naniréinancira svoje lastno podjetje. Banka mora Hitidg na
podjetje vedno »zunanja« stranka, ki v tej funkuifii posredno nadzira podjetjée je
banka lastnica podjetja, ki ga financira, ne gré x& finartno posrednistvo, temveza
obliko direktnega financiranja. 1z tega izhaja, \d#je nevarnosti vertikalne integracije
banke naprej ni.

6. Prispevek panoge h kakovosti Kepih proizvodov ali storitevBanka lahko z ugodno
ponudbo virov za financiranje projektov podijetijliva na uspesSnost poslovanja svojih
komitentov, to je podjetij. Preko zadolZzevanja mtifljposredno tudi nadzira njihovo
poslovanje. Posebno pomembna je vloga bank pmdinanju investicij, saj predstavljajo
ugodni viri financiranja z vidika strateskih inviegskih odlatitev enega izmed treh
klju¢nih dejavnikov.

7. Kupci so popolnoma informirani o povpraSevanjunitnzcenah in dobaviteljevih stroskih.
Ponudbe, ki jih banke oglasujejo na svojih spletsitaneh, so zelo dgne zlasti za
prebivalstvo. Za obrestovanje depozitov pravnihbasanke sicer Se objavljajo obrestne
mere, za kreditiranje podjetij pa razen sploSnilggpev praviloma precej skoparijo z
informacijami.

8. Celotni kugevi stroski, ki jih povzréa panogaKupceve stroske predstavljajo prihodki
banke s strani ptanih obresti za kredite ter prihodki od r&mih neobrestnih poslov.
Tako so na primer obrestni prihodki celotne panogaSali v letu 2003 311,6 mia SIT,
neobrestni prihodki pa 54,7 mia SiGospodinjstva potrosijo po statistih podatkih za
leto 2003 za obresti 0z. druge baa storitve 0,2 % vseh potroSnih sredstesthodki od
financiranja pa predstavljajo v izkazih poslovnégda podjetij v letu 2003 od 3,6 % do
55 % vseh odhodkov. Iz navedenega lahko sklepatao,sami stroski b&nega
posredniStva ne predstavljajo pomembnejSega deleftaoSkih poslovanja podjetij, Se
manj pa v potrosnji gospodinjstev.

9. Kupceva donosnostBareni krediti na donosnost gospodinjstev ne vplivdger gre v
njihovem primeru za zadovoljevanje njihovih potrehto bi bilo bolj smiselno govoriti o
zadovoljevanju njihovih potreb ter koristnosti, j&i imajo posledino kot uporabniki. V
strukturi strosSkov podjetij, ki se zadolzujejo penkah, so stroSki obresti v strukturi vseh
stroskov kljub vsemu razmeroma nizki. Glede na dawe bi lahko trdili, da povezava
med kug@evo donosnostjo in pogajalsko &pmkupcev ni @itha.

Dejavnike pogajalske ntokupcev in njihov vpliv na privlénost panoge je prikazan v tabeli
St. 8.
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Tabela st. 8: Ocena privdaosti panoge z vidika pogajalske &éhkupcev

Dejavniki pogajalske mi kupcev Privlatnost panoge
Nizka Srednja Visoka

Stevilo pomembnih kupcev X

RazpoloZljivost substitutov X

StroSki spremembe dobavitelja X

Nevarnost vertikalne integracije kupca nazaj X

Nevarnost vertikalne integracije panoge naprej X

Prispevek panoge h kakovosti Kkepih X
proizvodov ali storitev

Kupci so popolnoma informirani X

Celotni kugevi stroski, ki jih povzréa panoga X

Kupéeva donosnost X

Skupna ocena X

Povzeli bi lahko, da je kljub vsemu thkupcev zaradi cenovne konkurence visoka. Obrestne
mere so hizke, zmanjSale so se tudi obrestne mé&erebanke tekmujejo za cenovno
obcutljivimi kupci. Moznost kupcev, da lahko na aem trgu najemajo posojila po ugodnih
obrestnih merah ter koristijo storitve z nizkimiopizijami, pa je med drugim tudi rezultat
same panozne konkurence.

4.2.4. Pogajalska ma dobaviteljev

Kot dobavitelje lahko v bamem sektorju obravnavamo tako dobavitelje denasrelstev, ki
jih banka plasira kreditojemalcem, ter v zadnjéasu vedno bolj pomembne dobavitelje
informacijske tehnologije, ki postajajo k§ni razvojni dejavnik v batnistvu. Nenazadnje je
potrebno vklj@iti tudi dobavitelje znanja in kvalificirane delogrsile, torej zaposlene.

1. Dobavitelji denarnih sredstev

Banka pridobiva denarna sredstva iz dveh virogieer povprasuje po kratkatah sredstvih
pri nebaknih sektorjih na trgu vlog in na denarnem trgu @ajanjem vrednostnih papirjev
(Bohnec, 2001, str. 133). Do denarja kot likvidkratkorainih sredstev pa pridejo banke tudi
na medbagnem trgu ali pri centralni banki na osnovi njenttnpdb 0z. na lastno iniciativo
(zakladne menice). Aktivnhost banke na fit)l@m trgu z izdajanjem obveznic je v Sloveniji
majhna (Bohnec, 2001, str. 133). Nefr@rsektor na trgu vlog predstavljajo gospodinjstva
podjetja s svojimi vezanimi viogami.

Zaradi presezka denarnih sredstev na finam trgu, lahko banka izpad denarnih sredstev iz
enega vira nadomesti z denarnimi sredstvi iz drygibv. Sama zamenjava ne predstavija
banki vejih neposrednih stroSkov. Vendar pa zamenjava Yire@nciranja oziroma
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dobavitelja bistveno vpliva na likvidnost bankei Bem predstavljajo najkvalitetnejSi vir
financiranja ravno vezane vloge prebivalstva injetjd V zadnjemcéasu je opazen trend
postopnega zmanjSevanja vlog s strani prebivalderas tem posledno nara&anje

zadolZzevanja na medbarem trgu. Pri zamenjavi dobavitelja se postavljdi typrasSanje,

koliko znaSajo pasivne obrestne mere, ki jih mamakia pl&ati razlicnim »dobaviteljem«.

Dejstvo je, da obstaja med vavalnimi produkti velika konkurenca in da je defegbarinih
financnih ustanov pri novejSih produktih e od deleza bank, ker so banke pozno dojele
pomen teh produktov (Pelri2004a, str. 18). Po dafajni poti te produkte prodaja tudi
NKBM, npr. vzajemni skladi se prodajajo preko &aih okenc in elektronske banke. S
Siritvijo bantne mreze pa se bo tadmazbiranja finadnih sredstev Se powval. V kortni fazi

pa lahko poleg bank ter drugih nebaih institucij, ki zbirajo prosta denarna sredstva,trgu
denarja sredstva zbira tudi drzava z izdajanjentagalih menic. Vendar zaradi nerazvitosti
sekundarnega trga za prodajo le-teh drzava bankammone konkurirati.

Glede na strukturo obveznosti banke je razvidnojad&ot polovico denarnih sredstev banke
zberejo od prebivalstva (gospodinjstev), s stramjgtij pa le dobrih deset odstotkov. S tega
vidika v nadaljevanju podrobneje obravnavamdaeaalne navade prebivalstva.

V trenutni strukturi nacionalnega ¥avanja prebivalstva, prikazani v tabeli 5t .9 jevidno,
da predstavljajo ba&ne vloge dominanten delez (konec leta 2002 Se ®#),4Nalozbe v
vrednostne papirje kot druga najje oblika vatevanja prebivalstva, ki predstavljajo po
strukturi konec leta 2002 31,1 % delez, izvirajocimema iz obdobja lastninskega
preoblikovanja podijetij in ne iz prostovoljnegadaranja.

Tabela st: 9: Relativni delezi posameznih oblikceaanja prebivalstva v Sloveniji

1998 2000 2002
Vloge pri bankah 65,1 % 64,2 % 64,4 %
Vzajemni skladi 0,3% 0,5% 1,.8%
Dodatno pokojninsko zavarovanje 0,0 % 0,3% 1,1%
Zivljenjsko zavarovanje 1,8 % 1,7 % 1,6 %
NaloZbe v vrednostne papirje 32,8 % 33,2 % 31,1 %
Skupaj vatevanje prebivalstva 100,0 % 100,0 % 100,0 %

Vir: Abanka, investicijsko bamistvo, Tomaz, KoSak, 2004, str. 66

Delez depozitne dejavnosti neldaaga sektorja v BDP Ze od leta 1995 pada. Stopsjeaz.
padca posameznih oblik ¥&vanja pa so razvidne iz tabele St. 10. S prevzemama se
pricakuje posreden vpliv na nadaljnje zmanjSevanje nibzalog pri banki prek znizanja
obrestnih mer, kar naj bi preusmerilo komitentednaosnejSe oblike investiranja prihrankov
(Volj¢, 2001, str. 386).
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Tabela st. 10: Relativne stopnje rasti posamezplik warcevanja prebivalstva

1998 2000 2001 2002 Povpr.
Vloge pri bankah 16,3 % 25,7 % 36,5 % 21,8 o 21,9|%
Vzajemni skladi 94,6 % 21,8 % 36,7 % 277,4% 87,00%
Dodatno pokojninsko zavarovanje / / 264,9 % 43,21%
Zivljenjsko zavarovanje 18,1 % 20,5 % 19,6 % 21,02619,8 %
NaloZbe v vrednostne papirje 40,1 % 7,1% -49% 548 20,6 %
Skupaj vatevanje prebivalstva 24,4 % 19,1 % 23,2 % 225(% 3922,

Vir. Abanka, investicijsko bamistvo, Tomaz, KoSak, 2004, str. 66

Glede na vatevalno strukturo prebivalstva v Evropi bodo vzajemskiadi tudi v prihodnje
predstavljali najv&o konkurenco bankam pri zbiranju denarnih sreds#sina prihrankov,
ki jih imajo Slovenci v skladih, predstavlja namper samo 15 % tiste, ko jo imajo v skladih
Portugalci ali Grki.

2. Dobavitelji informacijske tehnologije

Zaradi razvoja storitev in zmanjSanja Stevila z#&guh postajajo dobavitelji informacijske
tehnologije vedno pomembnejSi. Ker so s pgmonformacijske tehnologije uporabnikom
hkrati dosegljive storitve vseh bank, je hitrostkatero vsaka banka dopolnjuje svojo
elektronsko ponudbo, kijma konkuretina prednost. Zamenjava dobavitelja predstavilja za
banko izredno visok stroSek in je povezana tudigimi tveganji nedelovanja pri prenasanju
baz podatkov med razhimi aplikacijami, viSjimi stroSki za izobrazevangaposlenih,
obi¢ajno je povezana tudi z dodatnimi investicijamipremo.

Prehod na nove oblike poslovanja, ki jih oméganformacijska tehnologija, zahteva od bank
precej prilagajanja (Posnjak, 1999, str. 41). Bzvoju spletnega in elektronskega &ragtva
banke sodelujejo s ponudniki spletnih storitev. @ gkna primer druzba Microsoft Slovenija
vlagala precejSnje vsote denarja v &ransegment, razvili so ustrezno infrastrukturo,
tehnologijo in razvojna orodja, medtem ko so izdelan razvoj namenskih reSitev na
podraiju elektronskega b&niStva prepustili druzbi Zaslon. Zaslon je skupdylizrosoftom
razvil sistem za elektronsko kamstvo — SEB, ki je v Sloveniji vodilno podjetje padraju
elektronskega b&niStva (negotovinsko poslovanje — §ilai promet, telefonsko ba&nistvo,
klicni centri, avtomatski odzivniki ipd.) (Posnjak999, str. 41). Razvoj spletnega taistva
omogaa Se Stevilne druge storitve, kot so vezava depgzitgovanje z vrednostnimi papirji,
pametne kartice in drugi b&am posli. Poleg Zaslona v Sloveniji delujejo Se EQGIOS IBM

in drugi.

Banke same praviloma ne razvijajo informacijskentdbgije in so s te strani popolnoma
odvisne od ponudnikov teh storitev. Za dostop dtetappa veéina bank dostopa prek
najveijega ponudnika, to je Telekomoveeninske druzbe Siol, pomozne povezave pa so bolj
simboli¢ne. Ve&ina bank namre kot pomozne obdelave uporablja modemski dostop.
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Odvisnost od samo enega ponudnika postavlja bankelor neugoden polozaj v primeru
tehnitnih tezav ali »viSje sile«, ko banka nidv@osobna nuditi svojih storitev.

3. Dobavitelji delovne sile

Zaradi specifine dejavnosti bamiStva ustrezno usposobljena in visoko kvalificaatelovna
sila ni na voljo. Pri Siritvi batne mreze domih bank ali pri ustanavljanju tujih podruznic v
Sloveniji skuSajo banke pridobiti usposobljen kaddr konkurence, saj le-ta dobro pozna
lokalne razmere in komitente. Zaradi hitrih sprerbenokolju pa so potrebe po proznosti in
prilagodljivosti posameznikov vse gje. Vse to sproza tudi spremembe v strukturi zagois|

v banki. Stevilo zaposlenih Ze dve leti pada, iagbena struktura se viSa, potrebe po
izvajalcih na operativnih podéph se zmanjSujejo. Banke najvesredstev namenjajo za
funkcionalno izobrazevanje, vedno manj pa za Stwidligelu in Stipendije. DeleZ sredstev, ki
se namenja za izobrazevanje, pa se iz leta v Ietbuje. Vedno veé je internih oblik
izobraZzevanja, ki se nanaSajo na usposabljanjavajanju novih informacijskih tehnologij.
Glede na veliko Stevilo povpraSevalcev na trgu defavedno ve&e pritiske po zniZzevanju
Stevila zaposlenih v bankah zaposleni v bankah joinvatje pogajalske m@. Zaradi
navedenega zaposlenih kot dobaviteljev v nadaljeva® bomo podrobneje obravnavali.

1. Stevilo in koncentracija dobavitelieWa bagnem podréju so dobavitelji denarnih
sredstev razprSeni med prebivalstvom, nefnani in finaninimi institucijami.
Posamezni vdevalci nimajo véje pogajalske m®, saj si banka zagotavlja denarna
sredstva iz razinih virov. Njen glavni cilj je usklajenost teh virder moznost pridobitve
¢im ugodnejSega vira, pidemer lahko izbira med razhimi tako domaimi kot tudi
tujimi predvsem finaénimi institucijami. Za dobavitelje informacijske hieologije pa
lahko r&emo, da je le-teh v Sloveniji kar nekaj in se baréieje prosto odi@mjo. Veje
banke pa se pri zahtevnejSih projektih posodalajamjormacijske tehnologije odiajo
tudi za tuje ponudnike.

2. RazpoloZljivi substituti Varcevalci, imajo poleg bamih viog na razpolago neSteto
moznosti za vlaganja v praviloma bolj tvegane nadoki pa posledno prinaSajo visje
donose. Kot je razvidno tudi iz tabele St. 9, vrgddletih pridobivajo na pomenu v
glavnem vzajemni in investicijski ter pokojninskiadi. Njihovo Stevilo je v zadnjem letu
precej naraslo. Trenutno lahko ¥avalci izbirajo med 52 vzajemnimi skladi, ki so
pridobili dovoljenje od Agencije za trg vrednostrphpirjev. Na podrgu informacijske
tehnologije pa ni razpolozljivih substitutov.

3. Stroski spreminjanja dobaviteljanke pri spreminjanju véevalcev nimajo nikakrsnih
stroskov. Edina posebnost je v tem, da zbrana darseredstva, ki so vezana z r&zb
rocnostjo do poteka veljavnosti, ne morejo prekiniBri zamenjavi dobavitelja
informacijske tehnologije pa bi se banke &ie z izredno velikimi stroski zamenjave.
Problem bi nastopil tudi pri komitentih banke (@janje na nove aplikacije), zato taka
zamenjava ni smiselna in racionalna. S tega vidikédanke v precejsnji meri odvisne od
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ponudnikov.

. Nevarnost vertikalne integracije ¥ewalca naprej.To pomeni, da bi imel vaevalec
moznost obiti banko in sam posojati svoja prteaana denarna sredstva. Te nevarnosti
ni, saj ima banka, ki zbira denarna sredstva ikl valutah, véjih zneskih, z raztino
ro¢nostjo, v&jo moznost popolnoma zadostiti ra@rie Zelje kreditojemalca. Do posojanja
denarnih sredstev mimo banke &@no prihaja v manjSi meri, pdemer je ohiajno
prisotno veéje tveganje vawrevalca, da ne bo dobil povrnjenih sredstev. Te kebli
posojanja predstavljajo zanemarljiv delez v celotnfgnantnem posredniStvu. Tudi pri
ponudnikih informacijske tehnologije ni nevarnostg bi le-ti ponujali baine storitve
mimo bank.

. Nevarnost vertikalne integracije banke nazajGlede na majhnost slovenskegadraga

. Celotni stroSki panoge, ki jih povat@ dobavitelj. Odhodki od obresti ter odhodki za
razvoj informacijske tehnologije, predvsem pri menin vzdrzevanju informacijskih
sistemov, so izredno visokDdhodki od obresti so tako znaSali v celotnemc¢ham
sektorju v letu 2003 185,443 mia Sit, v primerjavetom 2002 pa je zaradi zmanjSevanja
pasivnih obrestnih mer opazen trend zmanjSevangho@ke iz naslova vlaganj v
informacijsko tehnologijo pa ni moge natatno dolaiti, saj so vkljieni tako med
stroSke storitev kakor tudi med neopredmetena osmeredstva.

. Prispevek dobavitelja h kakovosti Kigvega proizvodarla vpliv na batinem podrgju je

le posreden in minimalen. Banka je natnrevlogi posrednika, katerega glavni cilj je
zasluzek v obliki obrestne in neobrestne marz¢ b@itke je torej pridobiitim cenejsi vir
ter plasirati kredite $im viSjo obrestno mero. Véevalci nimajo pomembnejSega vpliva
na dol@anje obrestnih mer depozitov in tako ne morajo ¢garso vplivati na kakovost
proizvodov kreditojemalcev. Le-ti bi nandrdahko preko ugodnejSih posojil znizali
stroSke poslovanja in s tem pdeai dobéek namenili za nadaljnji razvoj lastnih
proizvodov. Vpliv uporabe informacijske tehnologie kakovost proizvodov podietij je
posreden, saj omoga nizje strosSke poslovanja.

. Pomen panoge za dobavitelj@&lede na zgoraj prikazane deleze pri ¢eaanju
prebivalstva je razvidno, da je pomen &r@@ga sektorja za wavanje velik. S padanjem
obrestnih mer ter razvojem investicijskin skladpekojninskega vaevanja ter drugih
finan¢nih institucij pa njihov pomen pada. Kljub temuna$a varevanje pri bankah
dolocene prednosti, ki se kazejo vdyielikvidnosti (moznost krajSih vezav in ugodnih
premostitvenih posojil) ter ¥ kakovost nalozb. Le-ta izvira iz usposobljendgtianja
zaposlenih in razvitega informacijskega sistema)nkba pri izbiri kakovostnih
kreditojemalcev. Banke imajo tudi moznost bistvenecje razprSitve finaénih
prihrankov vagevalcev na vge Stevilo kreditojemalcev. Za ponudnike informsakg
tehnologije pa lahko temo, da z razvojem in Siritvijo uporabe informaagdehnologije
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naraga pomen razvoja b&nega sektorja in b&nih produktov.

Dejavniki pogajalske m dobaviteljev in njihov vpliv na privinost panoge so prikazani v
tabeli St. 11 in 12.

Tabela St. 11: Ocena priviaosti panoge z vidika pogajalske &nalobaviteljev denarnih
sredstev

Dejavniki pogajalske mi dobaviteljev Privlatnost panoge
Nizka Srednja Visoka

Stevilo in koncentracija dobaviteljev X

RazpoloZljivost substitutov X

StroSki spreminjanja dobavitelja X

Nevarnost vertikalne integracije dobavitelja X
naprej

Nevarnost vertikalne integracije banke naza X

Celotni stroski panoge, ki jih povzia X
dobavitelj

Prispevek dobavitelja h kakovosti kigvega X
proizvoda

Pomen panoge za dobavitelja X

Skupna ocena X

Tabela St. 12: Ocena privlaosti panoge z vidika pogajalske &éndobaviteljev informacijske
tehnologije

Dejavniki pogajalske mi dobaviteljev Privlatnost panoge
Nizka Srednja Visoka

Stevilo in koncentracija dobaviteljev X

RazpoloZljivost substitutov X

StroSki spreminjanja dobavitelja X

Nevarnost vertikalne integracije dobavitelja X
naprej

Nevarnost vertikalne integracije banke naza X

Celotni stroski panoge, ki jih povzia X
dobavitelj

Prispevek dobavitelja h kakovosti kigvega X
proizvoda

Pomen panoge za dobavitelja X

Skupna ocena X
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4.2.5. Moznost pojava novih substitutov

V tej tocki bomo najprej analizirali obstaje substitute bamih produktov tako med
aktivnimi (krediti) kot tudi pasivnimi (depoziti)gsli. V nadaljevanju pa bomo orisali trenutni
razvoj finartnega sektorja v EU, kateremu bo zaradi vedngevepetosti Slovenije v
evropski prostor sledil tudi slovenski @an sistem. PoskuSali bomo tudi ugotoviti, kateri
novi substituti bodo najbolj konkurirali bémm produktom in jih bodo skuSali nadomestiti.
Na koncu bomo predstavili kfme zngilnosti substitutov na strani wsvanja, kreditiranja in
informacijske tehnologije.

Bankam v zadnjem desetletju 8m® konkurirajo s svojimi produkti druge finame in
nefinartne institucije. Na strani aktivnih poslov so to igertrgovin (ki prodajajo blago z
odlogom plaila), institucije zakupa, institucije faktoringai gonujajo finagne storitve ter
investicijsko banniStvo. Na strani pasivnih poslov pa bankam komkudavarovalnistvo,
vzajemni skladi, pokojninski skladi, vrednostni ppger nevtralni posli kot so procesiranje
podatkov in informacijski servisi. Zaradi pojava nkarence so bile banke prisiljene
spremeniti svojo ponudbo in se poleg fitiih storitev ukvarjati z raznovrstnimi, pogosto
tudi nebagnimi posli (npr. prometom z nepregninami, zakupnimi posli ipd.).

Izklju¢na prednost bank v primerjavi z drugimi fidgarmi posredniki, ki zagotavlja tudi
prezivetje bank in jih léuje od drugih vrst finatnih podjetij, je zbiranje prihrankov
prebivalstva, kateri dajejo podlago za odobravaaj@nih kreditov. Banke pri tem ustvarjajo
nov denar, saj zbrana denarna sredstva pri odafjrakkeeditov multiplicirajo. Drugi finaéni
posredniki ne morejo tako kot banke »ustvarjatiaslensaj lahko posredujejo samo toliko
sredstev, kolikor so jih zbrali s strani ¥avalcev.

V zadnjih letih je opazen vp pritisk ter vedno ugodnejSa ponudba financirangozb s
strani zakupnih podjetij. Le-te so bile v pretekiosjbolj prisotne pri financiranju pregmin,

v zadnjeméasu pa so svoj trzni delez peéade tudi pri financiranju neprekmin. Prednosti
zakupa pred drugimi oblikami financiranja je manjEestna udelezba zakupojemalca,
zunajbilagno financiranje pri operativnem najemu (kjer poegbot veljavnosti zakupa ne
pride do odkupa, torej gre samo za uporabo) inrpegjSi ter hitrejSi dostop do financiranja
(Pavlin, 2004, str. 37). Iz spodnje tabele je rdewiobseg lizinSke dejavnosti in stopnje njene
rasti. 1z navedenih stopenj rasti je ¢nsklepati, da postaja zakup vse bolj konkdesn
bartnim kreditom. V zadnjih letih postaja pomemben tudikup neprendnin, zlasti
poslovnih zgradb.
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Tabela st. 13: Obseg zakupne dejavnosti

Obseg Letne Delez Delez poslov vDelez poslovDelez poslov

poslov v stopnje rastiposlov v prirastu kreditovzakupa zakupa

mrd SIT  poslov BDP bank nepreménin  premgnin
2000 98,5 36,2 % 2,3 % 39,7 % 84,6 % 24,3 %
2001 124,6 26,5 % 2,6 % 44,7 % 79,2 % 20,1 %
2002 1717 37,8 % 3,3% 64,0 % 70,3 % 20,0 %
2003 232,7 35,6 % 4,1 % 69,5 % 65,5 % 20,2 %

Vir: Banka Slovenije, Pokidlo o stabilnosti, 2003, str. 99

Najveijo groznjo novih substitutov predstavlja razvoj medmrezja, saj se s prodorom
slednjega pojavljajo novi konkurenti, ki po svoginovni dejavnosti niso findni posredniki,
marve trgovska podijetja, letalske druzbe, proizvajalgiomobilov in telekomunikacijska
podjetja (Oman, 2002, str. 19). Njihova prednosv jeem, da Ze imajo Siroko bazo strank,
katerim lahko lazje in ceneje ponudijo svoje fitiam storitve. Gre predvsem za stranke, ki
uporabljajo podjetniSke kartice, s katerimi si @ zagotavljajo njihovo zvestobo in
zaupanje (npr. Petrolova kartica Magna, karticaddiar Pika).

V financnem sistemu se tako pojavljajo vedno novi ponudsilistitutov, kar je v glavnem
posledica vedno ¥ informiranosti in s tem zahtev strank. S tegdika je privlia&nost
panoge nizka.

Na kratko povzemimo nekatere Kijte znailnosti substitutov, ki smo jih analizirali na stia

zbiranja denarnih sredstev.

1. RazpoloZljivost substitutowaréevalci imajo v zadnjih letih veliko izbiro predvsema
strani dolgorénega vatevanja. Glavna prednost ¥awanja pri bankah ostaja njena
varnost in s tem poslegtio nizja donosnost. Vé&vanje v vzajemnih in pokojninskih
skladih ter razline oblike Zivljenjskega zavarovanje pri zavarovahi predstavljajo v
glavnem dolgoréne oblike vakevanja, ki ob v&ih tveganjih prinasajo viSje donose.
Varéevanje z vlaganjem v vrednostne papirje pa pretjgtavSloveniji za enkrat Se
razmeroma nizek delez.

2. Cena o0z. vrednost substitutoot je bilo Ze réeno prinaSajo substituti zaradi visje
stopnje tveganja praviloma viSje donose. S tegi&aigredstavljajo substituti veliko
konkurenco predvsem dolg@mm barénim depozitom

3. Cenovna elasthost povpraSevanj&aradi konzervativnosti in hezaupanjademalcev
predstavljajo batni depoziti Se vedno previadd obliko vatevanja. Lahko r&mo,
da je cenovna elastiost povpraSevanja srednja.

V nadaljevanju pa bomo na kratko povzeli nekatdjrteeke znailnosti substitutov, ki smo jih
analizirali na strani kreditiranja oz. finawmih nalozb.
1. RazpoloZljivost substitutow’odjetja in prebivalstvo imajo veliko izbiro razlih oblik
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zadolZzevanja. Pri tem predstavljajo raaé oblike finainih najemov najbolj poznan in
razSirjen substitut b&nim kreditom. Zaradi poenostavljenega postopkabistveno
zmanjSanih zahtev pri tej obliki financiranja ndloZe je konkuremi pritisk na banke
mocno poveal. Na strani kreditiranja prebivalstva pa je pbire omeniti Se direktno
kreditiranje s strani trgovcev z raznimi oblikanfiroinega odpléevanja. Banke pa Se
vedno ohranjajo glavno vlogo pri gotovinskih krddiin kreditih za premas&nje
likvidnostnih tezav.

Cena 0z. vrednost substitutd@ene substitutov (fingnih najemov) so se predvsem v
zadnjem letu zelo priblizale b&mh kreditom in so v primerjavi s cenami kaih
produktov v zadnjemiasu povsem konkuréne.

Cenovna elasthost povpraSevanjaCenovna elasinost povpraSevanja v panogi je
visoka, saj viSje cene bamh kreditov povzréijo preusmerjanje zadolZzevanja k
finanénim najemom.

Ob konec bomo strnjeno povzeli nekatere ddgl zndilnosti substitutov, ki smo jih
analizirali na strani neb&nih poslov.

1.

RazpoloZljivost substitutov.Razpolozljivost substitutov pri nebamh produktih
(elektronsko in mobilno b&niStvo) trenutno ni visoka, z nat@ahjem tehnolosSke
opremljenosti prebivalstva pa bodo ti substituidpbili na pomenu predvsem zaradi
nizjih stroskov, ki jih povzréajo. Na tem podgu je mozno pkiakovati najvejo
nevarnost vstopa novih substitutov.

Cena 0z. vrednost substituto€ene substitutov so nizke v primerjavi z nelvami
produkti, ki jih ponujajo banke.

Cenovna elasthost povpraSevanjaTudi na tem podiu je cenovna elasinost
povpraSevanja v panogi visoka.

Dejavnike privl&nosti panoge z vidika nevarnosti substitucije skaaani v tabeli st. 14.

Tabela St. 14: Ocena privlaosti panoge z vidika nevarnosti substitucije

Dejavniki nevarnosti substitucije proizvodov Privlatnost panoge
Nizka Srednja Visoka
RazpoloZljivost substitutov (véevanje) X
RazpoloZljivost substitutov (kreditiranje) X
RazpoloZljivost substitutov (neb&m posli) X
Skupna ocena X

4.2.6. Korna ocena privla&nosti panoge

Srednje visoka privimost je skupna ocena privleosti bakinega sektorja. Podana je na
podlagi raziskave in analize podatkov iz r&ziln virov po vseh petih dodtjivkah in njihovih
spremenljivkah. NajSibkejSa med vsemi dtjlokami je pogajalska m® dobaviteljev
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informacijske tehnologije in kupcev. NajirejSa doldljivka pa je nevarnost substitutov
bartnim storitvam, sledijo stopnja rivalstva med obalinji bankami ter pogajalska o
dobaviteljev denarnih sredstéMo¢ bartnih komitentov v panogi izvira iz velike konkurence
med bankami, razpolozZljivih substitutov in ne tolikz pogajalske m® posameznega
komitenta do bankeKomitente je namre potrebno I¢iti na tiste veéje, ki imajo dol@éeno
pogajalsko mo (ti so malostevilni), ter manjSa podjetja in preldstvo, ki te maéi nimajo.
NajviSjo oviro za vstop v panogo predstavljajo saavi izdelane analize Stevilni substituti
predvsem na strani kreditiranja in drugih nelmm poslov, ki jih ponujajo finatne in
nefinartne institucije. Zaradi relativne nerazvitosti baega trga v Sloveniji je panoga kljub
ostri konkurenci med obstajeni bankami privigna za tuje banke, ki so Ze z vstopom
Slovenije v EU v v&em obsegu vstopile na slovenski baintrg. V tabeli st. 15 smo podali
skupno oceno privtanosti panoge.

Tabela St. 15: Ocena privlaosti panoge na podlagi vseh petih dgiek

Dejavniki priviainosti panoge Privlatnost panoge

Nizka Srednja Visoka
Tekmovalnost med obst@jeni banki v panogi X
Nevarnost vstopa novih konkurentov X
Pogajalska mbkupcev X
Pogajalska mbdobaviteljev —vatevalci X
Pogajalska mbdobaviteljev —IT X
Nevarnost substitucije proizvodov X
Skupna ocena X

4.3. ANALIZA SODELOVANJA

V analizi sodelovanja bomo v prvi vrsti vkéili proucevanje trenda ustanavljanja Barh
skupin. Procesi zdruzevanja in povezovanja ftnénposrednikov so bili v devetdesetih letih
zn&ilni za EU, vendar se kljub ¥pm pricakovanjem v Sloveniji niso udejanili v
predvidenem obsegu. V drugem delu bomo izvedli plodejSo analizo b&ne skupine
NBKM in njene razvojne usmeritve glede sodelovanjdrugimi finagnimi posredniki v
Sloveniji.

4.3.1. Analiza sodelovanja in povezovanja med fing&nimi posredniki

Banke se lahko medsebojno zdruZujejo, pripajajoralidruZzujejo, za kar morajo imeti
posebno dovoljenje centralne bani&obek, 1992, str. 162). Le-ta namrekrbi, da se v
bartnem sistemu ne ustvarja monopolna ali oligopolmaksira trga. Dovoljeno pa je, da
banke sestavljajo bano skupino, ko je banka neposredno ali posredndeieea v
ustanovitvenem kapitalu druge, ali g@neposredno ali posredno upravlja z drugo banko.
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Evropske banke se povezujejo bodisi znotraj natmimaneja z bankami iz drugih drzav EU
bodisi z bankami zunaj EU. Na tujih trgih si evrk@danke prizadevajo posedi prisotnost
predvsem s prevzemi manjSih specializiranih bankzatazlicnimi sporazumi z Wgimi
partnerji (Volg, 2001, str. 380). Nekatere banke imajo globalterése, okrepila se je teZznja
nekaterih bank po nadregionalnosti, specializirhaeke pa bi si rade utrdile polozaj v
evroconi. Poleg strateSkih povezav nastajajo tudiobrambne povezave med manjSimi
bankami z namenom, da bi pdaée svojo dinkovitost z zdruzevanjem podobnih funkcij, da
bi tako reSile svoje likvidnostne probleme (\MoIR001, str. 386). Opisani procesi se kazejo
tudi v padcu Stevila kreditnih institucij v drzavatro obmdja, kar je razvidno tudi iz priloge
St. 5. Velike drzave EU imajo najmanjSo koncenjoabartnega sektorja, v manjSih drzavah
pa je delez bistveno ¥ Visoko koncentracijo bamega sektorja manjSih drzav bi lahko
razlozili s tem, da so manj$anice z namenom doseganja ekonomije obsega kdiradsi
svoj bartni sektor in ga tako obdrzale vaneski dom&i lasti.

Poleg sodelovanja in zdruZzevanja podjetij znotirzsarknega sistema pa je potrebno omeniti
Se poslovno povezovanje med ponudniki internetnih itstorin telekomunikacij pri
elektronskem in mobilnem hamStvu Banke namre skupaj s ponudniki internetnih storitev
in telekomunikacij i8ejo najboljSe resSitve za uporabnike, ki so pravaagkupne stranke. Na
ta n&in banke Sirijo svojo finamo dejavnost prek elektronskih medijev in mobilnih
telefonov.

Zadnji barni trend, ki spreminja celotni fin&ni sektor, jeuniverzalizacija bank Gre
predvsem za prodajo zavarovalniSkih storitev préelocnih poslovalnic ter povezovanje
razlicnih finarénih institucij z bankami v finatme konglomerate, ki bi imeli v svoji ponudbi
vse finagne storitve (Vok, 2001, str. 386). Banke tako prevzemajo ali ustiaga financna
podjetja, ki se ukvarjajo z investicijskim hkgmStvom, z upravljanjem s sredstvi in z
Zivljenjskim zavarovanjem. Take fin&me konglomerate v EU v glavhem ustanavljajo in
vodijo banke in oldiajno imajo v takih finatnih skupinah kljgno viogo batne institucije,
saj prevladujejo njihova sredstva in prihodki ind@e dejavnosti.

Glavni motivi zdruzevanja bank so (Grenko, 2000, 3T):
0 uresnéevanje ekonomije obsega (racionalizacija podruimiposlovalnic, ponujanje
paketov storitev ipd.);
ponujanje storitev velikim strankam zaradépeckapitalske ma;
konkuriranje tujim oziroma mednarodnim bankam;
diverzificiranje poslovanja v druge dejavnosti (npaivarovalnistvo);
poveianije rasti banke (hitrejSe Sirjenje oziroma vstamhieno industrijo);
razprsitev tveganja z uvajanjem novih produktopaarcdij;
optimiranje strukture kapitala (lastniski naspizniSkemu);
razsSiriti trg in prevzeti vodilno pozicijo na déenem podrgu.

O O O O 0O O O
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Ravno zaradi navedenega bi se v Sloveniji morat&kdyapodobno kot so to storile banke v
manjSih drzavah EU, ki Zelijo postati tudi mednarokonkuregine, v prihodnje povezati z
eno ali dvema bankama iz skupine svojih trznihvialbev na slovenskem trgu. &
zdruzitev v Sloveniji v preteklih letih namreni bilo. V letih 2002 in 2003 sta se zdruzili
Abanka in Vipa, SIB banko v likvidaciji pa je kugiNLB. Kljub navedenim zdruzitvam so
bile najbolj idealne priloznosti za povezovanje @im bank zamujene. V Stevilnih starih
¢lanicah EU je bilo zelo intenzivno takSno povezgeariasti v drugi polovici 90.-ih let, s
¢imer so okrepili dom& banke za uspesSnejSe konkuriranje na enotnemskawptrgu.

4.3.2. Analiza bargne skupine NKBM in njene razvojne usmeritve

Za bartno druzino NKBM bi lahko rekli, da je naj#a tovrstna finatina skupina v Sloveniji,
ki poleg NKBM povezuje Se deset druzb. Figraa skupina nudi razine finargne storitve —
od klasEnih bargnih in zavarovalniskih storitev, borznega posremaigprek specializiranih
finan¢nih storitev, kot so investicijsko svetovanje sjpktnim spremljanjem uporabnikov in
zakupa, do inzeniringa in prodaje nepr&mm. Finartno skupino NBKM sestavljajo poleg
NKBM Se naslednje druzbe (Bama skupina NKBM, 2004, str. 2):

0 Mariborska borzno posredniska hisa (MBH) d.o.o.je v stoodstotni lasti NKBM in
opravlja vse storitve borznega posredovanja. Njam tlelez znaSa dobre 4 %.

o KBM Infond d.o.0. Lastnistvo NKBM je 68 odstotno, njen trzni delez ppravljanju
vzajemnih skladov znasSa 7,8 %. KBM Infond uprawjaszajemne sklade: Hrast, S.P.D.
in Delniski. Druzba je zaenkrat v &emeri usmerjena na slovenski kapitalski trg.

o finanéno nepremininska druzb&BM Invest d.0.0. Je v stoodstotni lasti NKBM. NKBM
Invest se ukvarja s sletlmi dejavnostmi: strokovne storitve investicijskeigdeniringa
za dela investicijskega vzdrzevanja in ¢jee investicije NKB, upravljanje z
nepreméninami za plailo ter gradnjo in prodajo nepreénin za trg.

0o Dve zakupni druzbiKkBM Leasing d.o.o. in Gorica Leasing d.0.0.0Obe hiSi sta v
stoodstotni lasti NKBM in se ukvarjata z firsaimi najemi osebnih in tovornih vozil,
opreme za opravljanje dejavnosti in nepramm.

0o Moja naloZzba — pokojninska druzba d.d.je v 45 odstotni lasti NKBM in se ukvarja z
zbiranjem premij prostovoljnega dodatnega pokokegs zavarovanja in vodenja
osebnih raunov, upravljanje s premozZzenjem pokojninske druZbe izplatevanje
pokojninskih rent. Njen trzni delez v Sloveniji Zaall % vseh vkigenih zavarovancev
v prostovoljno dodatno pokojninsko zavarovanje.

o0 Zavarovalnica Maribor d.d. je v 49,96 % lasti NKBM in se ukvarja s sklepanjem
premozenjskih in Zivljenjskih zavarovanj, njen irdelez v dejavnosti znaSa dobrih 16 %.

o Adria bank AG, ki je osredotdena predvsem na poslovanje s podjetji. NKBM im®25,
% lastniski delez.

NKBM, Mobitel in M-Pay so skupaj v letu 2004 predstavili novo generagijgodobo
navidezne plélne kartice Moneta, ki povezuje mobilne operaténjdanke (Batna skupina
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NKBM, 2004, str. 3). Nova storitev omog opravljanje plélnega prometa z mobilnim
telefonom na raztnih prodajnih mestih in poravnavanje @laneposredno z osebnega ali
poslovnega transakcijskega ¢uaa pri NKBM. Gre za prvi delufp financho -
telekomunikacijski stebe™NKBM je tudi kapitalsko povezana z M-Pay, sajniena 50
odstotna lastnica.

Konec leta 2004 sta bili po dolgih pripravpbvezani NKBM in PoStna banka Slovenije
saj je NKBM postala 55 odstotna lastnica PoStnekéaRovezava naj bi prinesla Stevilne
sinergije s poslovnega, stroSkovnega in makroekaskega vidika, kar bo omogdo vecjo
konkurernost NBKM in PBS (Petrov, 2003, str. 23). Sinerg préakuje predvsem pri
izkoris¢anju skupne )informacijske baze, poenotenju ingirgeiji informacijskih sistemov ter
boljSi izkori&enosti kadrovskih potencialov, predvsem pa bamaobakna skupina bolje
usposobljena za obvladovanje vseh vrst tveganfalsivani sinerdini ucinek povezave na
strani NKBM je, da bo NKBM svojim strankam omaga dostop do poslovne mreze PBS in
PosSte Slovenije na obrjo vse Slovenije ter finame storitve na enem mestu, te pa bodo
zaradi poznavanja strank hitrejSe in cenejSe (Pe003, str. 23). PBS pa je pridobila
mocnega poslovnega partnerja. kuje se, da bosta obe banki znizali razvojne letr@s
strosSke zalednih sluzb. Zaradicye izkori&enosti se bodo znizali tudi stroSki vzdrzevanja
poslovne mreze PoStne banke Slovenije. Povezavamanondi oblikovanje baime skupine,

ki bo omoggala, da se bodo storitve na tem pdagroSe izboljSale, hkrati pa bo lazje
konkurirala pritiskom s strani drugih, predvsemihupank. Priakovati je tudi, da se bo
bartna skupina NKBM v naslednji fazi Se povezovala,dgsem na zavarovalniskem
podraiju (Petrov, 2003, str. 23).

4.4. ANALIZA IN ODNOS DO DRZAVNE POLITIKE

V prvi vrsti lahko vpliv drzave in njene politikebcavnavamo skozi njeno lastniStvo v
bankah. Navedeno podije bomo podrobneje obravnavali predvsem zaradi viega
lastniStva v NKBM. Analizirali bomo tudi vpliv dr¥a na slovenski b&ni sistem in njegovo
uspesnost preko drzavne politike.

1. LastniSka struktura bank

Razmisljanje o lastnistvu slovenskih bank danes iprihodnje je odlsilno povezano s
vprasanji:

- 0 zn&ilnostih slovenskega banega sektorja in

- vizije oziroma strategije razvoja harega sektorja v okviru EU, kar bomo obravnavali v
nadaljevanju. Ugotavljali bomo stanje v Baam sektorju v EU pred Siritvijo leta 2004.

Ce najprej opidemo stanje @mih sistemov v nekaterih »staritikanicah EU, lahko na osnovi
porctila Evropske centralne banke ugotovimo, da je zbagne sisteme zr#no, da je
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priblizno 23 % celotnega kapitala bank EU v lasiiht investitorjev. V glavhem so to
investitorji iz drugih drzav EU. Izjema so luksem&ke banke, kjer je 86 % bank v lasti
tujcev. Na Irskem in Finskem znaSa ta delez 40 Belgiji pa 30 %. ManjSe drzavgdanice,
so kljub temu velik delez velikih bank ohranili w&a'i lasti s pomgjo konsolidacije in s
tem veje koncentracije, ki bankam omagomednarodno konkur&most. Drugi ekstrem so
nemske, nizozemske in grSke banke, kjer je delgevumanjsi od 7 %. Delez tujcev v
kapitalu bank v ostalih drzavah EU12, torej Sparfjancija, Italija, Avstrija in Portugalska
se gibljejo med 10 in 16 9RrZavno lastniStvo danes ne predstavlja velikedezdev drzavah
¢lanicah EU, razen Gije, kjer je leta 1995 znaSal 70 %, do leta 200¢egaadel na 50 %, kar
je Se vedno velik delez. Podruznice tujih bankjikbd pravne osebe, v povppe obvladujejo
le 5 % barinih storitev, se pa ta delez pouge (Banking Integration in the Euro Area, 2002,
str. 41).

Ce primerjamo s stanjem v Sloveniji, lahko ugotovjma je v letu 2003 v Sloveniji delovalo
20 bank, od tega petérinskih bank tujih bank in ena podruZnica tujeKearPoleg Sestih
bank v veinski tuji lasti je bilo v popolni donta lasti sedem bank, prav toliko pa tudi v
vecinski domai lasti. V veinski drzavni lasti je NKBM in PoStna banka Sloyeniter
zaenkrat Se NLB. Spremembe lastniSke strukturélvdel 2000 do 2003 so razvidne iz tabele
st. 16.

Tabela St. 16: LastniSka struktura ba@ga sektorja v Sloveniji

(% v lastniSkem kapitalu 31.12.200(1.12.2001  31.12.2002 31.12.2003
Tuje osebe 12,0 % 16,0 % 32,50 % 33,7 %
Drzava v 0Zjem smislu 36,8 % 37,0% 20,3 % 19,6 %
Ostale domeée osebe 51,2 % 47,0 % 47,2 % 46,7 %

Vir: Letno porcilo BS, leto 2003, str. 37

Neposredno je v Sloveniji 25 odstotkov baega sistema v tuji lasti, kar je v primerjavi z
evropskim ba#nim sistemom velikoCe se glede na napovedi, prodata NLB in NKBM, bo 80
odstotkov bank v tuji lasti. V tem primeru bo nasxni sistem postal podoben sistemom na
Madzarskem(eSkem in Poljskem, ki nimajo samostojnega fimega sektorja, saj so skoraj
vse banke prodali (Tifengraber, 2004, str. 18).

V slovenskem baimem sistemu lahko prepoznamo vsaj Stiri oblikenigke strukture, ki
bodo zaradi spreminjanja strukture bilanc bank tem povezanimi potrebami po dodatnem
kapitalu konvergirale v tri oblike (Strategija gosiarskega razvoja, 2001, str. 83):
1. banke s prevladujo tujo lastnisko strukturo,
2. banke z v&inskim drzavnim lastniStvom, katerih trzni deleztepzmanjSeval, ter
3. banke, katerih wanski lastniki bodo predvsem dogefinartne druzbe oz. finami
holdingi z relativho veliko finaino majo, in druge pravne osebe, ki bodo bankam
uspeli zagotoviti dodatne vire kapitala in vire dotega financiranja.
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Drzava Ze od tranzicije in sanacije bankrhge njihovo privatizacijo. Izkugek iz prodaje

je predvidoma namenjen poravnavi vlozka drzavearsajo bank. Prodajna cena bank pa
zavisi od mnogih dejavnikov, kot so: cilji drzavéede nadaljnjega lastniStva, prodajne
strategije, vklj@itve tujih strateskih partnerjev, varovanje intereszave, dolgokma stabilna
lastniSka struktura ali razdrobljeno lastniStvoim@rnost tujih institucionalnih in drugih
investitorjev, vpliv priliva kupnine iz tujine nanflacijo, obrestno mero, pidno bilancno
ravnoteZje ipd. (Bukovec, 2001, str. 81).

Mnenja strokovnjakov glede lastniStva slovenskiimkpa so si nasprotuja. Zagovorniki
prodaje slovenskih bank vidijo prednost predvsemrilivu svezega kapitala, pozitivnemu
vplivu na kvaliteto upravljanja ter na p@amje obsega in izboljSano strukturo razpoloZljivih
bartnih storitev. Banke iz tujine, ki bodo zainteresgaza nakup slovenskih bank, bodo dale
glavno pozornost na mrezo poslovalnic v drzavilimfeocan »informacijski kapital«, to je
dobro poznavanje poslovnih subjektov s katerimeg poslujejo.

Po mnenju drugih strokovnjakov in analitikov pgp@membno, da ostanejo drzavne banke v
Sloveniji v ve&insko slovenski lasti. Tuji strateSki partnerji, i imeli naloZzbe v drzavah
Srednje in Jugovzhodne Evrope, bi zagotovo omejexploredne slovenske naloZzbe na teh
trgih. Slovenske banke bi se tako znasle v vliognitmic, omejene zgolj na slovenski trg in bi
sluzile zgolj kot most velikim in mimim zahodnoevropskim bankam za Siritev na nove trge
(Volj¢, 2001, str. 387)

Za zasito nacionalnega interesa je prava alternativa g&ipnotranje »prijazne« kapitalske
povezave in ohranitev vsaj ene drzavne banke, ungi dtrani pa ustvariti pogoje za nastanek
mocnih finarénih institucij (Volj¢, 2001a, str. 115). Na podija krepitve finagnih trgov in
njenih subjektov, ki bi bili kapitalsko ndni za uresnriitev prevzemov oziroma tako
imenovano navzkrizno lastnistvo, pa je Slovenija Ialost Ze veliko zamudila. Pri
zasledovanju osnovnega cilja ohranitve vsaj eneavthZ banke bi morali previadati
ekonomski interesi nad poliiimi. Osnovni motivi morajo biti zmanjSanje strosko
maksimiziranje in optimiziranje strukture kapitatdpseganje optimalne ekonomije obsega,
razprsitev tveganja, razSiritev ponudbe storitevetifikacija poslovanja v druge dejavnosti,
boljSa usposobljenost za spremljanje velikih stram#ljSa usposobljenost za konkuriranje
tujim mednarodnim bankam in paianje trznega deleza. Kljub vsemu pa problema Kigtni
strukture banke ne bi smeli analizirati le z ekoskimi merili, ampak tudi iz zornega kota
razvojne strategije drzave (Peéilo o financni stabilnosti za leto 2003, 2004, str. 125).

V tem trenutku je donta last slovenskih bank pomembna tudi zaradi vglivaadzora pri
uresnéevanju alokacije finaftmega kapitala v gospodarstvu, ki se odraza v vpliguazvoj
podjetij in na smer razvoja gospodarstva. Zaradnildamoznosti razvoja Slovenije,
izhajajatih iz viSje stopnje gospodarske razvitosti od dnuanzicijskih drzav, ni potrebno,
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da bi drzava banke hitreje prodajala tujcem tes &am prehitro odrekla bistvenim elementom
za izvajanje lastne strategije razvoja, kot statanoslovenski finaéni sektor in moéno
slovensko gospodarstvo. NejSa kot bosta slednja elementa,¢j@e moznosti in
enakopravnost z drugimi razviti drzavami bo dos&jtavenija.

Ucinkovitost poslovanja drzavnih bank je mozna klgtevilnim kritikam in pritiskom po
prodaji drzavnega premoZenja. Drzava bi morala wat@en opredeliti viogo drzavne banke
ter skupaj s strokovnjaki daliti dolgorocne usmeritve in oblikovati ambiciozno strategijo.
Vodstvo drzavne banke bi moralo biti imenovanongt bwargne stroke z jasno opredeljenimi
odgovornostmi in cilji ter sankcijami za njihovoduseganje. V vsakem primeru bi morala
drzava prepr@ti nadaljnjo prodajo bank velikim zahodnoevropskiankam, ki bi na ta kan
prihajale do vitalnega informacijskega kapitala mmitentin banke ter do Ze razSirjene in
razvite poslovne mreze na slovenskem trgu. S pootlggem postane banka sicer fitiaa
ucinkovitejSa, vendar od tega nimajo dosti ne drzaggorebivalci, ker bi se kapital sproti
odlival tujim delntarjem. Prodaja drZzavnega premozZenja d@mainvestitorjem, kar
zagovarja kar nekaj strokovnjakov, pa bi bila zgmgtveza za zagovarjanje nacionalnega
interesa. Prisotnost visokega deleza lastniStvanar@hih dom&ih druzb predstavija
potencialno verjetnost nestabilnega lastniSkegaosaln saj bi tudi donda investitorje
zanimal zgolj donos in bi ob ugodni ponudbi s straglikih tujih investitorjev svoje deleze
hitro prodali, kljub zagovarjanju nacionalnega ieta.

Zaradi vsega navedenega se postavlja vpraSangrekfihaine institucije v Sloveniji so
potencialni lastniki bank. Razlogi za dqasno poveéevanje lastniskih delezev finamh
institucij v domaih bankah ob radikalnem zmanjSevanju lastniStvawdro v slabi razvitosti
kapitalskega in denarnega trga ter zato tudi stabvitosti drugih nedenarnih finamh
posrednikov. Po obsegu sredstev, ki jih investikajgednostne papirje, S0 najpomembnejSe
nebarne finartne institucije zavarovalnice, investicijske druzpeoblageni udelezenci trga
(borzni posredniki) in vzajemni ter pokojninski a&l. V to skupino bi lahko uvrstili tudi tiste
druzbe, ki so se z dezinvestiranjem (prodajo) svognovnih dejavnosti Zale ukvarjati z
upravljanjem lastnisSkih nalozb, ki so jih pridobite reinvestiranjem kupnin (Paifito o
financni stabilnosti za leto 2003, 2004, str. 130).

2. Drzavna politika

DrZzava lahko s svojo politiko in direktivami bishe vpliva na kapitalsko ndobank. Ta se
meri z delezem kapitala v vseh sredstvih. Kapitalsiaine banke so sposobnéinkovito
servisirati gospodarstvo in lahko uspesno tekmuagiv s tujo konkurenco, sposobne so rasti
in Siriti poslovanje tudi na tuje trge. DrZzava lahk dol@anjem zahteve po minimalnem
kapitalu poveéa pritisk na povezovanje bank in to najprej v olnbarenih skupin.

Drzavna politika v Sloveniji je od druge polovicewvetdesetih let z datenimi ukrepi
bistveno vplivala predvsem na slabSanje kapitafs&& banke, in sicer (Kocuvan, 2004, str.
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40):

o dawno nepriznavanje stroSkov oblikovanja rezervadijljankah z visoko kapitalsko
ustreznostjo, kar je vplivalo na zmanjSanje dostdy@amke do dokapitalizacijskih
sredstev, hkrati pa so bankeceke izpl&evati visoke dividende in tako zavirale rast
svojega kapitala;

0o drzava je uvedla davek na bitamo vsoto bank. Najnizji delez nalozb sredstev \nera
sektorju in s tem posletiio najviSjo davno obveznost so imele ravno banke v drzavni
lasti;

o 01.01.2002 so bili sprejeti novi anovodski standardi, ki so pasadi racunovodske
dobike in s tem datne obveznosti in posleftio odliv kapitala iz panoge, realno stanje
se seveda ni spremenilo.

Posledice nizkega kapitala bank so nezmoZnost adabja novih posojil, nezadovoljivo
servisiranje gospodarstva, saj banke teZje tvegaj@zvojem novih storitev, in kar je
poglavitno, ne morejo spremljati gospodarstva péjiki naloZbah ali pri prehodu na tuje trge.
Tako je bil v Sloveniji opazen trenddega zadolZevanja naj§en podijetij pri tujin bankah v
tujini (Tifengraber, 2004, str. 18). Drzava bi mlara svojo politiko krepiti kapitalsko nio
bank, saj lahko le mime banke vzpodbujajo konkurenco in posiadizagotavljajo pestrejSe,
bolj zanesljive in cenejSe storitve gospodarstvprabivalstvu.

Glede na trend konsolidacije ldaega sektorja tako v EU kot tudi Sloveniji lahkatayimo,
da imajo drzave obajno pomembno vlogo pri odiitvah o konsolidaciji finaénih institucij.
Nenazadnje imajo regulatorne avtoritete kot podkl@rzave pravico odobravati 0z. zavrniti
zdruzitve oz. prevzeme finamih podijetij. Pri teh odlkgtvah je temeljno vodilo ocena tvegan]
in omejitev Siritve jamstvenih shem na druge sedgmdimartnih trgov (na primer bank k
investicijskim druzbam) zaradi velikosti povezamistitucij. Po drugi strani pa vlade lahko
tudi spodbujajo zdruZevanja in prevzeme v primekib, gre za slabo deluje finartne
institucije, ki jih prevzemajo mime in dobro delujge institucije. Tako je tudi na primeru
NKBM. Ker je drzava lastnica banke, NKBM brez nje more skleniti nobenega djega
kapitalskega prevzema ali zdruzitve.

Drzava vpliva na konkureénost slovenskih bank tudi preko daega mehanizma. Tako je na
primer drzava s prezgodnjo obddvijo obresti s 01.01.2005 namesto z letom 200dadioo
prispevala k prerazporeditvi v@vanja v vzajemne sklade (Tifengraber, 2004, 8. Roleg
navedenega je priSlo zaradi obdi&ave kapitalskih dolkiikov do odliva kapitala v tujino, kar
vse slabi likvidnost slovenskih bank. Drzava jei tololda\tila obresti na zadolzevanje v tujini
(slovenske banke so se nathre namenom zagotavljanja ugodnejSih tujih viroveta
zadolzevati v tujini), kar donda banke v primerjavi s tujimi postavlja v neenalewen
polozaj.

Iz vsega navedenega lahko sklepamo, da drzavamargtrategija razvoja barega sektorja
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pomembno prispeva na uspesnost bank v Slovemnijitwov konkurerni polozaj v primerjavi

s tujimi bankami, ki Ze poslujejo v Sloveniji irstimi, ki vstop Sele ratujejo. V prihodnje
lahko prtakujemo, da se bo vloga drzave in preko nje BStapesn v monetarno unijo
bistveno zmanjSala in bo podvrzena evropskim pesdpi in regulativam. Zaradi
neopredeljenosti slovenske drzave, ali bi se NKBigvijala kot drzavna banka ali pa bi jo
prepustili v last zasebnemu kapitalu, je poloZajkeanegotov, nejasne so tudi njene razvojne
usmeritve, ki jih okiajno dol@ajo lastniki. NKBM tako zaostaja v primerjavi z akiii
domaimi banki, saj ne izkori& v zadostni meri svojih konkuré&mh prednosti. S tega vidika
je nujna predvsertimprejSnja odléitev glede nadaljnje prihodnosti NKBM.

5. RAZVOJ PANOGE IN RAZVOJNE MOZNOSTI
NKBM V NJEJ

Na osnhovi izdelane analize panogéeirtem poglavju bomo v tem poglavju ocenili razwojn
trende v baétnem okolju. Glede na vpetost Slovenije v evropskistor lahko piakujemo,

da se bo razvojni trend barega sektorja v EU zrcalil tudi v Sloveniji, gemer je potrebno
upoStevati razvojno stopnjo ter posebnosti slovegakbatniStva, ki izhajajo iz njenega
preteklega razvoja. Razvojne trende bomo analizi@lposameznih konkurénih silnicah,

pri cemer bo poudarek na najpomembnejSih. Te so obatéjenkurenca, nevarnost vstopa
novih konkurentov ter nevarnost substitutov. Poded bomo ocenili tudi moZnosti
nadaljnje konsolidacije slovenskega fitaaga trga. Glede na izdelano oceno prihodnjega
razvoja panoge ter ugotovljenih moznosti in nevatinbomo na koncu tega poglavja ocenili
prihodnji poloZzaj NKBM na osnovi njenih postavljarstrateskih usmeritev.

5.1. NAPOVED RAZVOJA PANOGE NA OSNOVI PETIH
KONKUREN CNIH SILNIC

Oceno razvoja slovenskega baaga okolja lahko izdelamo na osnovi razvojnih dnv
EU. Za celotno evropsko celino je Zilao, da jo je zajel proces koncentracije in dme
konsolidacije batne industrije znotraj drzavnih meja ter prevzemzdnuzitve med bankami
iz razlicnih drzav, pospeSen razvoj elektronskih distrilskaj poti ter usmerjanje v
investicijsko batniStvo, kar bistveno spreminja podobo evropskega tmargnih storitev
(Grenko, 2000, str. 37).

Strategije evropskih bank so usmerjene predvsernobatizacijo poslovanjgiskanje novih

virov dohodkov zaradi znizevanja obrestnih marz lumsledica méne konkurence),

konsolidacijo znotraj drzavnih mejarevzeme in zdruzitve med bankami iz r&ah drzav

(znizanje stroskov, povanje kapitala, urestevanje ekonomije obsega), diverzifikacijo in

uvajanje novih finaénih storitev ob mani podpori informacijske tehnologij¢pospesen
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razvoj elektronskih distribucijskih poti), razvoatEno — finarnih skupin(zavarovalnistvo,
investicijsko banniStvo, zakup, faktoring, forfaiting, sekuritizaajj(Grenko, 2000, str. 41).
Zelo pomembna ostagvetovalna vloga bankeaj stranke kljub veliki preglednosti kaega
trga in mozni primerjavi produktov prek medmrezjatrpbujejo strokovni nasvet glede
financnih odlatitev. Na osnovi navedenih trendov v EU lahko v asmoedvidimo dogajanje
na slovenskem b&nem trgu v prihodnje. Kot Ze deno bomo razvoj b&nega sektorja
obravnavali z vidika petih konkurémih silnic.

5.1.2. Obstojefa konkurenca in nevarnost vstopa novih konkurentov

Slovenske banke so se z vstopom v EUC#e@ ostro mednarodno konkurenco fitiaim
institucij, saj so na slovenski finém trg vstopale podruznice tujih bank. Poleg navedma
podatki v prilogi St. 1 tudi kazejo, da so se slwle banke v pretezni tuji lasti pospeseno in
zelo uspesno pripravile na spremembe na fineam trgu, ki jih je prinesel vstop v evropsko
integracijo, kar je med drugim tudi pasevalo njihov trzni delez, v glavnem nacua
zniZzevanja trznega deleza ¢jia domaih bank. Navedenim zaostrenim pogojem so se
domae banke v pretezni meri prilagodile, predvsem zZewvanjem obrestnih mer ter
poveanjem kakovosti storitev. Dord@ banke so izkoristile svoje konkutee prednosti, ki
izhajajo iz obsezne informacijske baze, razvejaaecrie mreze ter razpoznavnosti na
domaem finartnem trgu.

Z vKkljucitvijo Slovenije v EU se je v b&nem sektorju zgel procesntegracijenacionalnega
bancnega sektorja v enotni trg E(domaz, Kosak, 2004, str. 66). Integracija ponustioetev
velikim komitentom se Ze dogaja in to zelo hitrdov@nski komitent je postrezen s
primerljivo storitvijo tako glede cene, roka aliude kakovosti, kot velja za primerljivo
podjetje v tujini. Tudi na podtjgu poslovanja s prebivalstvom v Sloveniji lahkocpiujemo,
da bo stanje integracije potekalo hitrejSe, kaajahz dveh dejstev (Tomaz, KoSak, 2004, str.
66). Prvo je obseg trga, ki ga vedno bolj obvlagujgartne institucije iz tujine, in drugo,
zaetna stopnja razvitosti trga »novih« &&valnih produktov Zivljenjskega in pokojninskega
zavarovanja, vzajemnih skladov in drugih deralnih produktov trga kapitala. Ta proces
integracije pa bo odvisen tudi od tega, koliko balovenske banke sposobne ponuditi
»Svojim« strankam nove produkte in ali bodo ti déemau trgu in doma& stranki bolj
ustrezali. Banke, ki v Sloveniji nastopajo kot deljih financnih konglomeratov, pa bodo
ponudile produkte, ki jih Ze danes uspesSno prodajg svojem dondam trgu ali drugih
evropskih trgih.

Dodatne pritiske na povanje konkurence lahko pakujemo ob vstopu Slovenije v
monetarno unijo. Kljtina konkuretina prednost podruznic tujih bank v Sloveniji banaerej
cenejSi tuji viri sredstev, ki jih bodo pridobivaite matiéne banke. Podige, na katerem je
vsaj v prvi fazi préakovati manjSo konkurenco tujin bank, je pagkozbiranja depozitov
prebivalstva in kreditiranje malih in srednjih petilj To pricakovanje izhaja iz dejstva, da
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obe dejavnosti zahtevata fino prisotnost banke na terenu, in pa iz Ze omemjegotovitev
iz preteklosti, ko so tuje banke vsaj v prvi fabdelovale slovenski trg predvsem v obliki
nudenja storitev neposredno iz tujine.

Iz vsega navedenega izhaja, da je na olsnjebakinem trgu mozno ptakovati zmanjSanje
Stevila obstojéih bank (v glavhem na &an prevzemov in zdruZevanj) in p@amje Stevila
tujih podruznic. Konkuretne razmere se bodo nadalje zaostrile z vstopomnetamo unijo,
saj bo zaradi enotne valute slovenski trg Se banjimiv, dom&e banke bodo izgubile del
dohodka iz naslova mednarodnih transakcij, pavese bo pritisk na zmanjSevanje
zaposlenih. Konkurenca med obstope subjekti se bo Se povala, povéalo pa se bo tudi
Stevilo novih subjektov, ki bodo v bliznji prihodstovstopili v panogo.

5.1.3. Pogajalska ma kupcev

Tudi na podr¢ju bartnih oziroma finatinih storitev lahko ugotovimo, da so se potrebengtra
spremenile. Te so se znaSle v krogu taith ponudb finatnih institucij, zato tudi vedno e
pricakujejo od finatinih servisov. Kar se nalozb fingmih sredstev e, se mnoge doma
banke Ze sedaj s@ejo s problemom izgubljanja dobrih in velikih kidlemtov med podjetji,

ki so se svojim poslovanjem s tujino preusmerikajkn bankam. Z razvojem sekundarnega
trga kapitala pa se bodo ¢j@ podjetja v véji meri financirala tudi z izdajanjem lastnih
vrednostnih papirjev. Zaradi tega je za doéendanke nujno, da razvijejo investicijsko
bartnistvo.

Tudi drzava in njene institucije so v zadnjih lespremenile néan financiranja, in sicer z
izdajo razlénih vrednostnih papirjev, s katero prevladujejo dmnaem primarnem trgu,
obveznice pa izdajajo tudi na medbaem trgu.

Na podr@ju financiranja prebivalstva pa lahko ugotovimo, s#aje zadolZevanje v zadnjih
nekaj letih povéalo. Nara&ala so predvsem potroSniSka posojila, s stanovanjakevalno
shemo pa se je posa tudi delez namenskih stanovanjskih posojil. Mstnfinanciranja iz
tujine so za prebivalstvo bistveno bolj omejene kat podjetja. Poleg tega so moznosti
zadolzevanja prebivalstva v §emeri odvisne od nekaterih makroekonomskih kaikain
(rast BDP, rast osebnih odhodkov, inflacije ipd).

Gospodarske druzbe so torej pogostejsi itme@@i pogajalci kot fizine osebe. Pogajalska

moc pa je tudi razultat njihovega poznavanja storitewrga ter splosnih razmer na trgu. Z
vecanjem konkurence med bankami se @goye pritisk komitentov na cene in ostale pogoje,
zato se bo pogajalska komitentov najverjetneje Se krepila.

62



5.1.4. Pogajalska ma dobaviteljev

Za banke pomeni selitev vwawvalcev iz bank v druge oblike wawanja, poslabSanje
likvidnosti. Slovenci so pri nalaganju tekb prihrankov dokaj konzervativni in dajejo
prednost tradicionalnim oblikam, predvsem d&ram vlogam. Spreminjanje vé&valnih navad
je postopno, v ospredju je Se vedno varnost, medi@ima préakovana donosnost manjsi
pomen. Drugéne pa so razmere pri dolgéreem vagevanju, to je varevanju za starost in pri
stanovanjskem vaevanju. Zaradi ekonomskih in danh sprememb na tem podjo gre
pricakovati, da bodo gospodinjstva pripravljena intenai preusmeriti svoje prihranke za te
namene (dodatno pokojninsko #avanje in stanovanjska ¥avalna shema). To predstavlja
poslovno priloznost bank. Glede na dejstvo, da eguk oblikovanju depozitnih obrestnih
nimajo ve&je »svobode«, med bankami veljajo d@ni »tihi« dogovori, je tudi pogajalska
mo¢ vartevalcev nizka. Kljub trendu selitve prihrankov iank v druge donosnejSe oblike
varcevanja se pogajalska khwarcevalcev zaradi moznosti zadolZevanja na drugilm tngi bo
poveala. Viri, s katerimi bodo banke nadors&& vloge nebamega sektorja, so posanje
zadolzevanja pri tujih bankah.

Pomen dobaviteljev informacijske tehnologije jeazwojnega vidika za banke velika, saj
spremembe v tehnologijah vodijo v spremembo delavaga finagnih storitev. Medmrezje
Ze danes spreminja dojemanje fityiaih storitev. Ocenjujemo, da se pogajalska¢mo
dobaviteljev informacijske tehnologije kljub velikel pomenu vlaganj v tehnoloski razvoj ne
bo poveala.

5.1.5. Nevarnost substitutov

Jedro sprememb, ki prinaSa nove trzne poti, praievio stranke, je elektronsko Kaistvo,
ki je omog@ilo vstop novim konkurentom, katerih osnovna deg@stn ni finargno
posredniStvo. Skupna zfimost teh novih konkurentov je intenzivna uporabfmrmacijske
tehnologije, ki je najpomembnejSi dejavnik sprementimarenistvu. Medmrezje kot globalni
medij je Ze od vsega &etka pomenilo ne le dodatno distribucijsko pot, akpgesno groznjo
bankam, da bi lahko izgubile posel. Le-ta nammmog@&a odpravo posredniStva, Kki
predstavlja poglavitno viogo bank, saj strankamotagja zadostne informacije ob nizjih
stroskih, tako da se wgvalci in porabniki lahko sami povezejo brez poexeshja bank.
Kljub takim trendom bodo banke zaradi svoje ediasesfunkcije multiplikacije denarja ter
Siritve storitev z nebamimi storitvami obstale in se Se naprej razvij@emaie banke so v
zadnijih letih bistveno povale vlaganja v informacijsko tehnologijo in posket v razvoj
novih storitev. Tudi v prihodnje je gakovati, da se bodo banke spopadale s vs@ ve
konkurenco s strani neb&amh posrednikov, zaradi tega se bo priviast panoge dodatno
zmanjSala.
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5.2. TREND KONSOLIDACIJE SLOVENSKEGA BAN CNEGA
SEKTORJA

Razlog za vedno g pritiske po konsolidaciji bank je v pasani konkurenci v bamem
sektorju, zaradikesar morajo banke pré&ti vse moznosti za povanje winkovitosti in
zmanjSanje stroSkov. S povezovanjem banke dosegj@oomije obsega, in sicer prek
zdruzevanja podpornih sluzb ter odprave @dite poslovnih procesov in podruznic.

Za Evropo so zridne povezave med bankami in zavarovalnicami tevpemi manjSih
investicijskin bank. Pomembne povezave potekajpodraiju elektronskega b&nisStva —
povezave med bankami, ki imajo te storitve¢nm razvite, in med bankami, ki ne vlagajo
veliko sredstev v razvoj sodobnih trznih poti, yvezave med bankami, ki so strogo
usmerjene v poslovanje prek sodobnih trznih pobljs/ Sega, 2001, str. 113). V svetu je
priSlo do Stevilnih povezav med bankami irtjmi trgovskimi mrezami. S tem so pridobili
vsi trije — banka z vpogledom v bazo podatkov tgoin z novimi strankami, trgovec s SirSo
ponudbo storitev na enem mestuiraer pridobiva nove kupce in stranke, ki lahko oo
ved storitev na enem mestu (ValjSega, 2001, str. 113). Druge povezave nastajajo z
namenom oblikovanja razZhih paketov storitev, npr. povezave med podjetiiizkiajajo
kreditne Kartice, letalske druzbe, hoteli ter drymgpaljetja, ki so usmerjena neposredno na
stranko.

Tudi v Sloveniji lahko v prihodnje pfakujemo nadaljnjo konsolidacijo v barem sektorju,
ki bo med drugim dokena z naslednjimi dejavniki (KoSak, KoSak, 2002, 59):

0 z nadaljevanjem zdruzevan; v Kaem sektorju in s tem po¥@njem trzne
koncentracije, kar bo pomenilo tudi zmanjSanjeitgodruznic;

o vstopanjem novih tujin bank, ki bodo skuSale prbodrea trg prek prevzemov
obstojeih bank, predvsem tistih z &@mi trznimi delezi;

o ve¢jo konkurernostjo na trgu bamih storitev, ki ne bo prihajala zgolj od samih
bank, p& pa ve&inoma od nebamih finartnih institucij (npr. vzajemni skladi,
pokojninski skladi,...);

0 z vstopanjem tujih nebanih institucij, ki bodo ponudbi obstajé bank konkurirale z
lastnimi finarénimi produkti;

0 z nadaljnjim razvijanjem in Sirjenjem uporabe noyitodajnih poti, ki temeljijo na
novih tehnologijah;

0 z uvajanjem in razvijanjem novih storitev, ki dgsteso bile v ospredju ba&ne
ponudbe (npr.svetovanije, investicijsko &@aistvo) in bodo lahko pomembno doéte
sposobnosti bank za nadaljnji razvoj.

Za slovenske banke bi bila najustreznejSa stratggivezovanja, iskanja &tie razvojne

tocke in skupnega posodabljanja informacijske tehn@pgaj je to povezano z visokimi

stroski, ki jih posamezne banke sedaj pokrivajo esa¥h prihodnosti bo torej potrebno Se
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dodatno spodbuditi banke k medsebojnemu zdruzevanju

Tabela st. 17: Ocena prihodnjega trenda razvojagema podlagi vseh petih doljovk, ki
dolocajo privliainost panoge

Dejavniki priviainosti panoge Privlatnost panoge

Nizka Srednja Visoka
Tekmovalnost med obst@gjeni bankami V &
panogi

Nevarnost vstopa novih konkurentov —

Pogajalska mbkupcev &

Pogajalska mbdobaviteljev denarnih sredstev —

Pogajalska mbdobaviteljev IT —

Nevarnost substitucije proizvodov &

Skupna ocena &

Na splosno lahko pfakujemo povéanje tekmovalnosti med obstojai bankami v panogi in

s prevzemom evra dodaten pritisk na @ewvge ponudbe s strani podruznic tujih bank. Glede
na ve&jo ponudbo lahko p¥akujemo tudi powv&anje pogajalske nid vedjih in bolje
informiranih komitentov, medtem ko paianje pogajalske nid dobaviteljev kljub véanju
pomena informacijske tehnologije ne greipkiovati. Z razvojem elektronskega baistva in
Siritvijo uporabe medmrezja pa se bo tudi v h@dpoveala ponudba drugih nebamh
posrednikov in njihovih produktov. Na splosno lahkd®emo, da se bo privtaost panoge v
prihodnje Se zmanjSala. Trendu konsolidacijechaga sektorja v Evropi bo v glavhem zaradi
poveanja stroskovnedinkovitosti sledil tudi slovenski b&ni sektor.

5.3. RAZVOJNE MOZNOSTI NKBM

NKBM mora kot druga najwga banka v slovenskem barem prostoru in kot banka v
izklju¢ni drzavni lasti izkoristiti prednosti, ki jih tivee dejstvi prinaSata. Poleg tega je NKBM
S svojo batino skupino edinstvena v Sloveniji. V bagobi morala v v&i meri poskrbeti za
uresntitev zastavljenih strateskih ciljev, saj zgolj mjuo opredeljevanje zadostno za uspesno
poslovanje in dolgor@en obstoj. NKBM je hamgev svojem strateSkem razvojnem programu
iz leta 2004 dolaila naslednje cilje (Bama skupina Nove KBM, 2005, str. 2):

1. do leta 2008 skupaj s finamo skupino postati prepoznavna kot vodilni ponudnik
celovitih in kakovostnih finaimih storitev v Sloveniji za afane ter mala in srednja
podjetja.

2. vzpostaviti sistem izkor&anja sinergij na podigu navzkriznega informiranja,
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razvoja in trzenja integriranih produktov ter nanizRega prodajanja.
3. Vzpostaviti proces optimizacije poslovanja in ra@bzacije stroskov.
4. Imeti winkovit sistem vodenja skupine, ki bo podprt s pmenimi tokovi pordanja.

K cilju racionalizacije poslovanja je NKBM resno igiopila. Opazno je predvsem
zmanjSevanje Stevila zaposlenih ter omejevanjeé pat zaposlenih, omejevanje izplka
bonitet ter omejevanje sredstev za izobrazevargediigi strani pa je NKBM \wesredstev
namenila za diverzifikacijo in diferenciacijo kgwh produktov, razvijanje novih produktov
ter Siritvi bargne mreZe na obndju celotne Slovenije. Veliko sredstev namenja pastjenju
in poenotenju informacijske tehnologije na nivoglatne banke, gimer bo lahko dosegala
tudi cilj uc¢inkovitega vodenja celotne bare skupine in vseh njenih podruznic.

Glavni cilj banke je postati vseslovenska banka. dip nacrtuje NKBM dose€i z
izkoris¢anjem sinergijskih &inkov zdruZitve s PBS in sodelovanjem s Posto Sigeder
nadaljnjim povezovanjem z zavarovalniskim sektorj®NKBM je v zaetku tega tisdletja v
primerjavi z ostalimi bankami v Sloveniji zaostajat uvajanjem novih prodajnih poti in
produktov, ki jih je omogeala informacijska tehnologija. Zato pa je v zadmgtih z uspesno
migracijo tako pléilnega prometa za pravne osebe kot tudi uvajanjansakcijskih r&unov
za prebivalstvo ponovno utrdila svoj polozaj v €logkem prostoru.

NKBM se zaveda pomena prihodnjih tehnologij terdoiesti, ki jih prinasa hitro uvajanje le-
teh. Zato je vodilna banka na podto uvajanja mobilnega ptavanja (M-pay) v Sloveniji
(projekt Moneta). Prizadeva si postati aktivni stk sistema mobilnega glevanja. Skupaj
s partnerji (Ultra in Mobitel) se namerava Sinitdt na tuje trge.

Glede na navedene strateSke cilje lahko sklepameedNKBM zaveda velikih sprememb, ki
se dogajajo v bamem sektorju. NKBM se bo morala v prihodnje zaraelike ponudbe
raznih oblik financiranja nalozb ter vedno nizjibrestnih marz usmeriti v storitve, ki niso
tipicno barne in pri katerih lazje dosega ekonomijo obsegéa,nkkoprimer doma placilni
promet, Sirjenje elektronskih distribucijskih pati karticno poslovanje. Bolj kaze izkoristiti
tudi alternativne in bolj donosne oblike dolgémega vatevanja, kot so upravljanje
pokojninskih in vzajemnih skladov. NKBM bo lahkooge konkureino prednost ustvarjala s
proznostjo in hitrostjo odzivanja na spremembe otrgbe komitentov ter utrjevanjem
svetovalnih storitev za komitente. Zaposlene boataoustrezno usposobiti in motivirati k
vedno boljSemu zaznavanju potreb strank — kako isao, kaj potrebujejo in kako se
obnaSajo. V ta namen NKBM ze sedaj izvaja Steakté/nosti, kot so:

- svoje zaposlene usposoblja za prodajo enot Infahdeajemnih skladov na bamih
okencih. V ta namen je NKBM Zze pridobila dovoljeB8 za trzenje vzajemnih skladov
h¢erinske druzbe KBM Infond.

- izvaja Stevilne programske reSitve (stanje riama z SMS, Moneta, posebne poloznice
na bankomatih, dokumentarna @la — nostro akreditivi preko spletne aplikacije,
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dostop zaposlenih do interne baze bilanc podjetizasebnikov, spletna aplikacija
STEP2 za odlivne ptdne naloge, namenjene za tujino in podobno);

uvaja storitev Kredit na mestu in usposabljanje@adisikov;

pospesuje prodajo rentnegaderanja na bammih okencih.

V prihodnje gre tudi ptiakovati, da bodo pooblé&ne druzbe za upravljanje, zavarovalnice,
pokojninski skladi, razéine parabatne in nebafne organizacije, finame svetovalne
organizacije in podobno, vse #rejSi posredniki v finalnem sistemu, katerih dejavnost bo
konkurergna tudi bankam. Zaradi navedenega je eden temetjijgv NKBM nadaljnja
krepitev in povezovanje obstégbarne skupine.

Na koncu lahko na osnovi izdelane analize panogeagojnih trendov v bamem sektorju
povzamemo moznosti, ki jih okolje nudi, ter nevatndki iz tega okolja izhajajo za NKBM.
Moznosti, ki jih nudi okolje za razvoj NKBM:

1.

NKBM mora izkoristiti prednosti informacijskega ktgla — podatkov o svojih
komitentih in lojalnosti obstofgh komitentov ter tistih, ki dajejo prednost in pol
zaupajo domam bankam pred tujimi;

kot banka v doma lasti mora izkoristiti moznosti lastninjenja zrdetim kapitalom in
postati finakni steber v Sloveniji v dontalasti;

z razSirjeno mrezo poslovalnic po celi Slovenijtiako trziti bartne produkte ter s
trznimi aktivhostmi véati prepoznavnost banke;

vecje izkori&anje sinergijskih &inkov celotne batne skupine NKBM — ponujanje
popolne palete banih, zavarovalniskih, pokojninskih storitev in stev
investicijskega bamisStva — ter izkori&nje skupnih prodajnih poti s poudarkom na
elektronskem poslovanju;

s trzenjskimi akcijami pow&nje prepoznavnosti banke v celotni Sloveniji irsaeno na
Primorskem in Stajerskem:;

NKBM mora ohraniti viogo trznega vodje tudi na pagu uvajanja novih produktov;
intenzivnejSi pristop h konsolidaciji oziroma proyezovanju z drugimi finamimi
institucijami v Sloveniji.

Nevarnosti, ki prihajajo iz okolja za NKBM:
1. vefina nevarnosti izhaja iz negotovosti pri lastnifjemanke, saj banka zaradi tega

zamuja pri izvajanju nekaterih razvojnih projektdkot so Siritev na trg nekdanje
Jugoslavije;

manjSa dinkovitost in donosnost poslovanja NKBM v primeiljas povpréjem v
bartnem sektorju ogroza velikost trznega delez bang®veniji;

NKBM mora kot druga najwga banka v Sloveniji zaradi velike ponudbe nenehno
razvijati nove produkte in posodabljati obstge predvsem s pomjm sodobne
informacijske tehnologije. NKBM je Se do nedavnegastajala v tehnoloSkem razvoju in
s tem povezano ponudbo storitev elektronskegarigina za drugimi bankami.
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6. ZAKLJU CEK

Ekonomske razmere so se v podjetjih in okoljihatekih delujejo, v zadnjih letih pomembno
spremenile. Vedno ¥g@ konkurenca in internacionalizacija t&igh sili k iskanju sodobnih
oblik in metod poslovodenja z nhamenom doseganjgeveoslovne uspesnosti. Stranke
postajajo vedno bolj selektivne pri svojih nakupmbamerah in zahtevajo za svoj denar
najboljSo kakovost proizvoda oz. storitve. Bainsektor pri tem ni izjema, saj deluje v
pogojih intenzivne konkurence. Globalizacija, kotosledica skokovitega razvoja
informacijske druzbe in nove ekonomije, narekujmpge dogajanja na gospodarskem in
financnem podrgju. Vse to pa sili banke, da optimizirajo stroSke izboljSajo kakovost in
raznovrstnost storitev. Zaradi vedna@jgeosvesenosti potrosnikov so se banke preusmerile v
zadovoljevanje potreb in zahtev strank s ponudb@ le-te zelijo. Banke so storile premik
od ponudbe storitev k ponudbi celovitih reSiteviperi posameznega komitenta.

Na baknem trgu igra pomembno vlogo razvoj informacijs&krologije. Razvoj tehnologije
je glavna gonilna sila sprememb v baem sektorju in na fin&nih trgih. Njen hiter razvoj
zahteva tudi hitro odzivanje na spremembe vébam okolju. Spremembe, ki jih prinasa
tehnologija, se kazejo v novih oblikah:

- komunikacije med bankami in njihovimi strankami,

- trzenja finadnih storitev in distribucijskih kanalov in

- organizacije baimih operacij.

To zahteva v§o prilagodljivost potrebam kupcev s hitrim vstopan na trg z vedno novimi
konkurergnimi proizvodi. Barnistvo izrablja novo ekonomijo z uvajanjem novianih poti

in novih pristopov pri prodaji storitev. Zelo pomlena komunikacijska vez ter distribucijski
kanal med bankami in strankami postaja elektronskaniStvo. Medtem ko se mreza
poslovalnic k&, se dejavnosti bank vse bolj usmerjajo v svetoeabtoritve, ponudba
osnovnih storitev in poravnava @i transakcij pa vse bolj poteka s pafjoelektronskega
bartniStva. To je pripeljalo do v preglednosti ponudbe storitev, geografske meje
poslovnega delovanja pasi izginjajo, povéuje se konkurenca. Nove tehnologije in
naragajoca raznolikost ponudbe produktov zniZujejo vstopneireo in poveujejo
konkurergnost. HitrejSa dinamika razvoja trga bo stopnjevalziike v razvitosti bank, saj
bosta kljina dejavnika uspesnosti bank hitrost in proznastgivanju na konkurenco.

Poleg hitrega tehnoloSkega razvoja je posleali na batnem trgu zaslediti trend
konsolidacije batnega sektorja. Med fin&nimi institucijami postajajo bolj konkuréne
univerzalne finaéne institucije nasproti majhnim, ozko usmerjenimbjektom. Vzroki
zdruZevanja bank ter bank in zavarovalnic, ki vodij nastajanju vse ¥gh finan¢nih
konglomeratov, so Stevilni: prevelike zmogljivosdtiagmentirani trzni delezi, premajhna
stroSkovna ¢&inkovitost, nove tehnologije in potrebna vlagan@emajhna donosnost,
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naragajoca konkuregnost znotraj panoge in vstopanje novih konkuremavtrg, ki niso
financne institucije (zlasti s podém maloprodaje in telekomunikacij), ter zahteveskr po
dostopnosti SirSe palete finamh storitev in moznosti nakupa le-teh na enem mest

Zaradi vseh sprememb, ki se dogajajo vébam sektorju, bodo gidkovanja glede povane
kreditne aktivnosti bank, povane winkovitosti poslovanja, W&nja trzne m& bank in
Siritve poslovanja na druga podja financnih trgov zaradi diverzifikacije tveganj, vplivatea
spremembo v strukturi lastniStva in nalozb v bankéartnem sektorju EU sta ztitna dva
modela lastniStva; anglosaksonski in nemski. Poemrvso lastniki bank in firaih
konglomeratov posamezniki oz. investicijske druzledrugem pa gre za navzkrizno
lastnistvo med velikimi gospodarskimi subjekti, aeawalnicami in bankami. Pomembno
vlogo ima tudi drzava. V obeh modelih so lastnikiezji meri domai subjekti.

Spremembe in razvojne trende, ki se dogajajo najunisvetovnega b&nistva, zasledimo
tudi v Sloveniji. Prilagajanje in spreminjanje sbmskega bamega sistema pa se zaradi
specifcnega preteklega razvoja, ki je zZien za vse tranzicijske drzave, razlikuje od
evropskih modelov in trendov. Velika razhajanjeogitna predvsem na podijol lastninjenja,
kjer obstaja Zelja po dordam lastninjenju drzavnih bank. Igesno pa se boji razprodaje
tujcem, kar se je Ze zgodilo z ostalimi tranzidipskdrzavami in njenimi bankami. Poudariti
namre velja, da so v v@ni starih¢lanic EU banke v dongalasti.

K zgradbi mdénega finatinega sektorja v Sloveniji bi nedvomno prispevalatjave
ucinkovitost in mednarodna konkur&rost slovenskih bank in ustrezni ukrepi viadnih in
monetarnih oblasti (zlasti predpisi glede konsdigabank, pripajanja in privatizacije). Tudi
ob pogledu na dosedanja dogajanja v slovenskeknbanprostoru lahko iz izbranegacima
sanacije bank (privatizacija kot zakipa faza sanacije bank) povzamemo, da le-ta ponuja
pomembno podlago za izbor modelov privatizacijekbdn bi spodbujale nastanek in razvoj
mocnih slovenskih bank.

V Sloveniji so Se velike moznosti za razvo] taega sektorja s povanjem finaknega
posredniStva oziroma predvidenim figamrm poglabljanjem. V kolikShem obsegu bodo to
financno posredniStvo opravljale finame institucije s slovenskim domicilom, je odvisno
predvsem od njihovih razvojnih sposobnosti in anpbod strategije tujih finagnih institucij,

ki lastniSko bodisi kontrolirajo ali obvladujejocsienske banke, in od pogojev poslovanja
bank v obdobju do vkigitve v monetarno unijo.

Po vstopu Slovenije v EMU se bo Se nadalje sprafainjastniSka struktura slovenskega
gospodarstva. Riékovati je, da bo v nekaj letih tretjina pomembife@ovenskih podjetij v
tuji lasti in vklju¢enih v mednarodne korporacije. To dejstvo bo nedwvmimelo za posledico
zmanjSano vlogo slovenskih bank pri njihovem fineargu. Poslovno bodo tu utrpele najve
vecje banke, ki danes v poslovanju z njimi dosegajaon@mbne obsege. Bitka med
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slovenskimi bankami naj bi se zato predvsem bilfizanciranje malih in srednjih podjetij ter
prebivalstva.

Sorazmerno veliko bank, ki delujejo na majhnem ahmkem trgu, sili nekatere banke k
osvajanju trga z nizkimi obrestnimi merami in prenmnjem v&ih tveganj (ta pa niso v
zadostni meri vkljiena v obrestni meri{eprav so nesporne objektivne razlike med bankami
v izhodi€nem poloZzaju boja za trg (razn obseg cenovno relativno ugodnih virov
financiranja, razline moznosti pridobivanja novih virov, delez varnih iz zdajSnjega
zornega kota visoko donosnih nalozb iz preteklpbtiy njimi tezko pojasnili sedanje izredno
nizke obrestne mere. Posledicacpkiovanega vstopa Slovenije v ERM 2 bo vplivala na
nadaljevanje upadanja obrestnih mer, prevzem esrd@ prinesel izgubo prihodkov od
deviznega trgovanja in delno mednarodnegatilplega prometa. Banke bodo morale
prenehati z zniZzevanjem obrestnih marz, saj sins dedatno zniZujejo obrestne prihodke.
Marsikateri komitent namezdaj pri slovenski banki dobi npr. kredit po pagpki so boljSi

od tistih, po katerih se zadolZujejo podjetja Z&mwboniteto pri bankah v drzavah EMU.

Na podr@ju poslovanja s prebivalstvom bodo v prihodnje ptadjale hudo konkurenco
nebane finarkne institucije, kar se Ze zdaj kaze na primer vi hiasti vatevanja v
investicijskih skladih in delno tudi na podjo Sirjenja zavarovalnih produktov. S pojavom
Stevilnih neba&nih institucij, zlasti borznih hiS, zavarovalniczajemnih in pokojninskih
skladov, se relativho zmanjSuje pomen bank.

PoloZzaj NKBM v slovenskem banem prostoru je zaradi svoje lastniSke struktueesigen.
Drzavno lastniStvo in velikokrat javno izrazena meamdrZzave glede odprodajecireskega
deleZza vnaSa negotovost glede nadaljnega weasmja strategije razvoja banke in njene
prihodnje vlioge NKBM ne izkori&a v zadostni meri svojih konkuré&mh prednosti. S tega
vidika je nujna predvsendimprejSnja odlditev glede nadaljnje prihodnosti NKBM, naj
ostane drzavna ali se privatizira.lzkuSnje ravategeta nameekazejo, da so banke tako v
drzavni kot v zasebni lasti lahko uspeSne. PredN&EM izhaja iz dejstva, da je v Sloveniji
zelo dobro uveljavljena ter da lahko svojo prisstntako regionalno kakor SirSe Se precej
povea. Prednost banke je njena vpetost v regijo (ManbdNova Gorica). Izkoristiti bi bilo
potrebno naklonjenost slovenskih komitentov predetiankam v dongalasti. Banka ima Se
rezerve pri znizevanju stroskov in racionalizag@pslovanja, uvajanju novih produktov,
potreben pa bo tudimprejsSnji prodor na tuje trge.
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PRILOGE

Priloga St. 1: Trzni delez bank v Sloveniji

Bilan¢na vsota v mio Sit Trzni delez v % Sprememba trenda

Banka Trend glede na trend 2002-
31.12.2003 30.06.2004 31.12.2003 30.06.2004 2003
NLB 1.693.190 1.744.029 33,6 32,7 4 Enak
NKBM 544,035 578.620 10,8 10,8 - Pozitiven
Abanka Vipa 432.426 494.990 8,6 9,3 1 Enak
SKB banka 391.675 389.205 7.8 7,3 4 Enak
Banka Koper 324.648 330.853 6,4 6,7 iy Enak
Banka Celje 305.985 359.611 6,1 6,2 1 Enak
Gorenjska banka 245.749 257.282 4,9 48 O Pozitiven
Skupaj najvegjih 7 bank  3.937.708 4.154.590 78,2 77,8
BA Ca 229.214 255.400 4,6 4,8 i) Enak
R. krekova banka 126.872 137.931 2,5 26 1 Enak
Probanka 102.162 111.112 2,0 2,1 i) Enak
Postna banka Slovenije 101.215 107.220 2,0 20 o Negativen
Hypo-Alpe-Adria Bank 87.338 112.481 1,7 2,1 i Enak
Banka DomZale 77.493 79.946 15 15 - Pozitiven
Volksbank-Ljud. banka 71.439 76.598 1.4 14 o Enak
SZKB 67.506 67.121 1,3 1,3 - Pozitiven
Koroska banka 67.436 70.257 1,3 13 o Pozitiven
Factor banka 55.133 64.898 11 1,2 i) Enak
Karatner Spar. AG 47.937 55.466 1,0 1,0 il Negativen
Banka Zasavje 43.368 46.242 0,9 09 o Enak
SIB 18.982 / 0,4 /
Vse banke skupaj 5.033.805 5.339.262 100,0 100,0

Vir: Letno por@ilo BS, leto 2003, leto 2004, str. 41

Priloga 5t. 2: Sestava ba#énih nalozb med leti 2002, 2003 in 2004

Delez Nominalna rast v %
31.12.02 31.12.03 31.12.04 02/01 03/Q 04/03

Dolgovi do bank 12,8 16,5 19,3 29,1 42 9 30,1
Dolgovi do strank, ki niso 69,1 65,1 62,4 14,0 4,6 7,0
banke

Dolzniski vrednostni 3,9 4,3 4,0 59,0 22,6 4,0
papirji

Durge obveznosti 5,8 8,3 8,2 11,2 9,3 19,8

Vir: Letno por@ilo BS za leto 2003, str. 46
Vir: Letno porailo BS za leto 2004, str. 49



Priloga St. 3: Povpr&ne obrestne marze na letni ravni

—e— % glede na povpre¢no
obrestonosno aktivo % glede
na povprecno celotno aktivo

—m— % glede na povpre¢no
obrestonosno aktivo % glede
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Vir: Finantna statistika, september 2004, str. 27

Priloga St. 4: Banke in dovoljenja za opravljanje dugih finan ¢énih storitev

Dovoljenje za opravljanje dejavnosti

NLB 1 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 14 15
NKBM 1 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 14 15
Abanka Vipa 1 3 4 5 6 7 8 9 10 12 13 14 15
SKB banka 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 14
Banka Koper 1 3 4 5 6 8 9 10 12 13 14 15
Banka Celje 1 3 4 5 6 8 9 10 14
Gorenjska banka 1 3 4 5 6 9 10 14

BA Ca 1 3 4 5 6 8 9 12 14 15
R. krekova banka 3 4 5 6 9 10 12 14
Probanka 1 2 3 4 5 9 10 12 14
Postna banka Slovenije 1 3 4 5 9 14
Hypo-Alpe-Adria Bank 1 3 4 5 6 9 10 12 14
Banka Domzale 1 3 4 5 8 9 10 14
Volksbank-Ljud. banka 1 3 4 5 6 8 9 14
Dezelna banka 1 3 4 5 7 9 12 14
Koroska banka 1 3 4 5 8 9 10 14
Factor banka 1 3 4 5 6 7 9 12 13 14
Banka Zasavje 1 3 4 5 8 9 10 14

Vir: Abecedni seznam vseh bank v Sloveniji, www.bsitsil/povezave/seznam_bank.html, 22.03.2005

Finartne storitve po Zakonu o trgu vrednostnih papirjev (&\becedni seznam vseh bank v Sloveniji,
www.bsi.si/html/povezave/seznam_bank.html, 22.03520

1. factoring

2. finan¢ni zakup (leasing)

3. izdajanje garancij in drugih jamstev



© No o

10.
11.
12.
13.
14.
15.

kreditiranje, vkljuno s potrosniSkimi krediti, hipotekarnimi kreditn ifinanciranjem komercialnih
poslov

trgovanije s tujimi pléilinimi sredstvi, vkljino z menjalniskimi posli

trgovanje z izvedenimi finamimi instrumenti

zbiranje, analiza in posredovanje informacij o krdsposobnosti pravnih oseb

posredovanje pri prodaji zavarovalnih polic, po aak ki ureja zavarovalniStvo; izdajanje
elektronskega denarja

izdajanje in upravljanje drugih gignih instrumentov

oddajanje sefov

posredovanije pri sklepanju posojilnih in kreditpitslov

storitve v zvezi z vrednostnimi papirji, po zakoRuureja trg vrednostnih papirjev

upravljanje pokojninskih skladov po zakonu, ki arppkojninske sklade

opravljanje storitev pldlnega prometa

opravljanje skrbniskih storitev

Priloga $t. 5: Stevilo kreditnih institucij v EU ob koncih let 1995, 2000 in 2003

1995 2000 2003
Belgija 145 118 108
Nentija 3785 2742 2225
Greija 53 57 59
Spanija 506 368 348
Francija 1469 1099 939
Irska 56 81 80
Italija 970 861 801
Luksemburg 220 202 172
Nizozemska 102 586 481
Avstrija 1041 848 814
Portugalska 233 218 199
Finska 381 341 366
Evro obmdaje skupaj 8961 7521 6592

Vir: List of Monetary Financial Institutions and dtitutions Subject to Minimum Reserves, 2004, &0;
Banking Integration in the Euro Area, 2002, str, SBuctural Analysis of the EU Banking Sector, 206tr. 52




