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UVODNIK

Ali vlada hoée?

mag. BRANE LOTRIC
predsednik UO GZS PTZ

Slovenska vlada se v tem trenutku do gos-
podarstva obnada zelo nespretno. Krava
se molze pri gobcu! Ce ji ne da krme, ne
pricakuj mlekal

Dvomim v podjetniske spretnosti 3e tistih
nekaj €lanov vlade, ki se imajo za podjet-
nike. TeZzko ocenim ministra za gospo-
darstvo, je podjetnik ali tajkun? Vsekakor
pa v njegovi ekipi manjka razumevanja
za gospodarstvo, Se posebej za mala pod-
jetja.

Mikro in mala podjetja zaposlujejo skoraj
enak delez zaposlenih kot velika pod-
jetja. Vecina velikih podjetij (3e posebej v
drzavnem upravljanju) nima vec manevr-
skega prostora za rast, so prezadolZena
in okorna, malim pa slovensko poslovno
okolje ne daje priloznosti niti za obstaj,
kaj Sele za rast. Realna nezaposlenost se
povetuje, podjetniki pa zapirajo podjetja
in s. p-- je.

Strodek javne porabe je obupno previsok
glede na dodano vrednost, ki jo Slovenija
sploh Se ustvarja. Vlada ne prilagaja po-

rabe, obsega in aktivnosti javnega sek-
torja zmanjsevanju gospodarstva, to pa ne
zmore vec financirati javnega potrosnika.
Procedure, ki jih izvaja javni servis,
vkljuéno z javnimi zavodi in agencijami,
so prepocasne, nezivljenjske in pogosto
odsevajo zgolj Zeljo javnih usluzbencev po
opravicevanju lastnega obstoja — »bolj ko
zapletam, dlje bomimel petega (ne petnaj-
stegal) v mesecu placo.. .«

1 Stroskov dela ne moremo
nacrtovati, na primer zaradi bolniskih, saj
se po 30 dneh, ki jih placa delodajalec,
delavec vrne za dva dni na delo, potem pa
bolnisko zaradi istega razloga spet nad-
aljuje do 30 dni. Primer kaZe na neposlov-
no obnasanje drzavnih institucij, saj gre
za veCinoma neupraviceno pridobivanje
koristi za proracun. Zahtevamo, da gre vsa
bolniska zaradi istega zdravstvenega ra-
zloga po 30 dneh v breme ZPIZ

2 Ena vedjih anomalij javnega
sektorja je prikrita korupcija, ti. »brezo-
varjenje«, visjih javnih usluzbencev, ki
kot »strokovnjaki« sodelujejo pri nasta-
janju predpisov, povezanih z gospodarst-
vom, pidejo izvedbene akte, se imenu-
jejo v razne komisije, po moznosti celo e
sodelujejo pri raznih usposabljanjih pod
okriljem zasebnih organizacij, ki jim mora-
jo vse seveda tudi drago placati (energe-
tika, promet,...). Nekateri v javni sluzbi
sprejemajo projekte, ki jih popoldne preko
»Zeninega« podjetja prodajajo za lasten
zep. Ne splaca se biti minister, splaca se biti
javni usluzbenec, ki letno preko zasebnih
podjetjih izvlece Se nekaj deset tisocakov
na racun gospodarstva in zasebnih pod-
jetij. Zahtevamo, da se omeji delo javnih
usluzbencev na delovnih podrodjih v za-
sebni sferi, kjer lahko izkoriscajo svoj javni
polozaj,

3. Pri poslovanju podjetij ni tezava
pri izvajanju upravnega postopka. Ovira
za gospodarstvo so razni zavodi, stro-
kovni sveti, agencije, komisije in podobne
zdruzbe, ki ovirajo izdajo mnenj in sogla-
sij pred pridobitvijo upravne odlocbe. Ti
Zivijo v svojem iluzionisticnem svetu, ki ga
opravicujejo s »strokovnostjo«.

Zakaj imajo zeleni Awstrijci kopico vetrnih
elektrarn, pri nas pa to ne gre? Zakaj je la-
hko v sosednjih drzavah poslovni objekt
postavljen v nekaj mesecih, pri nas pa
po vec letih potencialni investitor obu-
pa? Zakaj si po Evropi zasebne in javne
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izobrazevalne in zdravstvene ustanove
ter instituti - konkurirajo po kakovosti,
za proracun pa so zasebne organizacije
vsekakor bistveno cenejie?

Zakaj kljub nasemu »nacionalnemu in-
teresu« (kaj to pomeni, nam je jasno na
primerih mercatorjev, bank, Zeleznic, tele-
komov ipd....) raje obiskujemo zasebnega
zohozdravnika, dajemo otroke v zasebne
vrtce in bi jih raje dali tudi v zasebne $ole,
ce bi nam bile te cenovno blizu?

Zal so »Strukljastic argumenti o kako-
vosti nadega 3olskega sistema zgolj
zascita uciteljev, katerih celotna tedenska
povpretna delovna obveza ne dosega niti
30 ur (skupaj po 45 minut je to dobrih
22 ur dela tedensko) — so pa stroiek, ki
ga izropano gospodarstvo in zaposleni v
gospodarstvu preprosto ne moremo vec
pokrivati z dajatvami. Zahtevamo, da se
da mikro in malim podjetjem priloznost,
da s kakovostjo in niZjimi stroski posezejo
v vse dejavnosti, ki jih javni servis opravlja
predrago. Javni usluzbenci naj z osebno
odgovornostjo stojijo za prepoznimi,
napacnimi, zavajajocimi ali nestrokovnimi
odlocitvami, tako kot zaposleni v zaseb-
nem sektorju.

4, Ne glede na vladine floskule o
uvajanju ukrepov za zaposlovanje, je v
malih podjetjih prisotna moéna tendenca
po zmanjevanju zaposlenih. Statisticno
se to skoraj pokriva z rastjo samozapo-
slenih, ki pa ne prinasajo dodane vred-
nosti niti sredstev v proracun, temvec le
skrbijo za lastno eksistenco. Ukrepi, ki
se uveljavljajo za podjetja, tudi za spod-
bujanje samozaposlitve, bi se morali
najprej testirati na vseh mikro in malih
podjetjih. Rast mikro in malih podjetij je
popolnoma onemogocena, pravzaprav
nezazelena.

O popolnoma neprimernih pogojih za
poslovanje govori tudi dejstvo, da se tuje
druzbe, namesto da bi vstopale, umikajo iz
Slovenije.

Nam res ne more biti vseeno, kdo je lastnik
podjetja? Podjetje naj Zivi in se razvija, naj
zaposluje in placuje davke. Je odpor pred
tujimi lastniki nevoscljivost ali le krinka
za prikrivanje drZavne podjetniske nes-
posobnosti? Od ljudstva izbrani politiki
ravnajo z drZavo kot svinja z mehom. Smo
mar Slovenci sploh sposobni imeti svojo
drzavo?
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IS5 PTZ izjavlja, da je gradive pripravila z vso dolino skrbnostjo
in opozarja uperabnike, da so wsa besedila avtorsko zaSditena.
GZ5 PTZ izjavija, da za vsebino avtorskih prispevkov ne odgo-
varja. Prav tako opozarjama, da besedila avtorskih prispevkoy
nisa lektorirana, za kar GIS/PTZ ne prevzema nikakrine odgov-
ornosti, Avtorji prispevkoy jamcijo, da njihova dela ne posegajo
¥ kakrinekoli druge pravice tretjih oseb in da ne vsebuje nicesar
takeqa, kar bi bilo v nasprotju z veljavno zakonadajo v Repub-
liki Sloveniji. RazmnoZevanje po delih ali v celoti na kakrienkoli
natin in s katerimkoli sredstvom ni dovoljeno brez pisnega so-
glasja avtorja posameznega teksta
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Proizvodni program (avtomobilska industrija, bela tehnika, elekiro- in strojna industrija):
* Kabelska konfekcija

- Senzorika

- Tehni¢no zahtevni produkii iz plastike

* Tehnologija metdlizacije

* Kompleksni montazni sestavi in sklopi
Druzinsko podjetje: ELVEZ, d.o.0., Ul. Antona Tomsica 35, 1294 VISNJA GORA.




 1ZZIVI DRUZINSKEGA PODJETNISTVA

13. november 2013 ob 13.00 do 17.00, na Gospodarski zbornici Slovenije,
Dimiceva 13, Ljubljana (dvorana B)

I PROGRAM POSVETA:

Marko CURAVIC, Head of Unit Enterpreneurship — European Commission
Pomen druZinskega podjetnistva v EU

mag. Sabina KOLESA, generalna direktorica Direktorata za podjetnistvo, MGRT
Kaj lahko stori drzava za spodbujanje druZinskega podjetnistva v Sloveniji?
mag. Brane Lotri¢, B&B d.o.o, predsednik upravnega odbora GZS PTZ

Pomen druZinskega podjetnistva v Sloveniji

Uros Kavs, Finanéni center, d.o.o

Druzinsko podjetje-med podjetjem in druzino

Igor Knez, pravna sluzba GZS

Prenos druZinskega podjetja s pravnega vidika

Nara Petrovic

Trajnostna kultura bivanja in druZinsko podjetnistvo

Katarina Jagi¢, Hrvatska unija malih poduzetnika (HUMP)

Podjetnistvo v turizmu

B Kako tujina podpira druzinsko podjetnistvo?

Tina SOMMER, velika Britanija
Castna predsednica, ESBA (Evropska konfederacija malih podjetij)

Giuliano NADRAH, 1talija
Clan Slovenskega dezelnega gospodarskega zdruZenja v Trstu

Seren BOUTRUP SORENSEN, Danska

Enterpreneurial Bureaucraft, Danish Business Authority, Ministry of Business and Growth

Il OKROGLA MIZA -
Kaj $e lahko stori drzava v podporo druzinskemu podjetnistvu?

Tina SOMMER, velika Britanija
Castna predsednica, ESBA (Evropska konfederacija malih podjetij)

Giuliano NADRAH, italija
Clan Slovenskega deZelnega gospodarskega zdruzenja v Trstu

Seren BOUTRUP SORENSEN, Danska
Ministry of Business and Growth

Marko CURAVIC, turopean Commission

Head of DG Enterprise, Brussels

Trivo KREMPL, slovenija
direktor, AJM okna - vrata - senéila, d.o.o., podpredsednik UO PTZ

PARTNERJI / PARTNERS:



! FAMILY BUSINESS CHALLENGES

13 November 2013, from 1 to 5 p.m. at the Chamber of Commerce and Industry of Slovenia
(CCl), Dimiceva 13, Hall B

I PROGRAMME:

Marko CURAVIC, Head of Unit Entrepreneurship - European Commission

The importance of family business in the EU

Sabina KOLESA, MSc., Director General of the Enterprise and Competitiveness Directorate, MGRT
What can the state do to promote family business in Slovenia?

Brane LOTRIC, MSc., B&B d.0.0, President of the Management Board of the Chamber of Small Business
and Trade

The importance of family business in Slovenia

Uros KAVS, Finanéni center d.o.o.

Family business - between business and family

Igor KNEZ, CCIS Legal Service

Transfer of family business from the legal point of view

Nara PETROVIC

Sustainable culture of living and family business

Katarina JAGIC, Croatian Small Business Association (HUMP)

Entrepreneurship in tourism

Il How is family business supported abroad?

Tina SOMMER, Great Britain

Honorary President of the ESBA (European Small Business Alliance)

Giuliano NADRAH, italy
Member of Provincial Business Association

Seren BOUTRUP SORENSEN, Denmark
Danish Business Authority, Ministry of Business and Growth

Il ROUND TABLE -
What can the state do to support family business?

Tina SOMMER, Great Britain
Honorary President of the ESBA (European Small Business Alliance)

Giuliano NADRAH, Italy
Member of Provincial Business Association

Seren BOUTRUP SORENSEN, Denmark
Erhervsstyrelsen

Marko CURAVIC, £u commission

Head of Unit Entrepreneurship - European Commission

Trivo KREMPL, siovenija
Director, AJM, d.o.0.Vice-President of the Management Board of the Chamber of Small Business and Trade

Gospodarska
;Ibormca and enterprise
lovenije BE R Elropa u
I EEF network Bummrins Sras Bosberis ALliases

Padjetniike trgovska rharmica PPN e ?



MEDNARODNI| POSVET -

IZZIVI DRUZINSKEGA PODJETNISTVA

VETER ;

/ november 201

Mag. Sabina Kolesa: Novim uspesnlm zgodbam nasproti

Mag. SABINA KOLESA

generalna direktorica Direktorata za
podjetnistvo, konkurenénost in tehnologijo
Ministrstvo za gospodarskl razvo] in tehnelogijo

Druzinska podjetja imajo $tevilne razvojne
posebnosti. Tako po eni strani govorimo o
druzini, osnovni enoti, ki deluje na podlagi
specifi¢nih druzinskih povezav in odnosov,
po drugi strani pa je to podjetje, katerega
cilj je predvsem vecanje dobitka. Zato je
za uspeh v druzinskem podjetju potreb-
no zagotoviti usklajeno razumevanje in
delovanje obeh osnovnih komponent -
druzine in podjetja.

Druzinska podjetja se pri svojem delovan-
ju soocajo tako s prednostmi kot tudi sla-
bostmi. Predanost sodelovanja druzinskih
¢lanov pri poslu kot tudi v privatnemu
Zivlienju, vedja lojalnost, medsebojno
zaupanje, hitrejse in enotnejse reakcije,
odlocitve in ukrepanja v kriznih situaci-
jah so nekatere pomembne prednosti
teh podjetij. Prav te pa lahko na neki tocki
postanejo tudi slabost druZinskih pod-
jetij - €ustveni vplivi vkljucenih na celotno
poslovanje, nejasno opredeljeno vodstva

podjetja, prepletenosti tako druzinskega
in poslovnega okolja so le nekateri izmed
njih. Vedno pogosteje pa je izpostav-
lieno tudi vprasanje nasledstva v okviru
druzinskih podjetij.

Na Ministrstvu za gospodarski razvoj in
tehnologijo smo v okviru svojih ukrepov
podprli vec druzinskih podjetij, izmed
katerih so nekatera Ze vrsto let med vo-
dilnimi v svoji panogi. Zato bomo tudi v
prihodnje nadaljevali z ukrepi za spod-
bujanje mikro, malih in srednje velikih
podjetij na nacin, da si bomo prizadevali
za ¢imbolj uéinkovito podporno okolja za
peodjetnistvo in inovativnost, da bomo za-
gotovili sirok nabor financnih spodbud za
podjetnistvo in inovativnost ter da bomo
nadgradili ukrepe za izboljsanje odnosa
do podjetnistva in posebnih ciljnih skupin.
In prepri¢ani smo, da nam bo s skupnimi
mocmi tudi v prihodnje uspelo pisati nove
zgodbe o uspehu.

-. ZDRUZENI SMO MOENEJSI!

Uros Kuvs Strateskl naért za prenos druZinskega podjetia

avtor Janez Zega

Vendar se zadeva najveckrat zaplete,
¢e je naslednikov (prevzemnikov) vec.
Upostevati je namre¢ potrebno, da so
otroci med seboj zelo razli¢ni in zato je e
kako smiselno, da druzina v celoti dorete
zadeve oz. se prenos stratesko nacrtuje.
V prvi vrsti moramo lociti poslovodsko in
lastnisko funkcijo. Lastniki podjetja so la-

hko tudi otroci, ki v podjetju ne Zelijo biti
zaposleni. Ker ni veliko uspesnih podjetij,
ki bi imela ve¢ enakovrednih direktorjev,
je potrebno poslovodske funkcije razde-
liti in tudi primerno nagraditi oz. placati
ucinkovito delo. Na eni strani imamo to-
rej izplacilo dobickov po delezih, na drugi
strani nagrado za uspeino opravljeno
delo. Na videz enostavno, vendar praksa
kaze, da vetina prenosnikov pri tovrst-
nem razdeljevanju naredi klju¢ne napake,
ki bistveno poslab$ajo odnos v druzini in
pripeljejo do propada podjetja ter odhoda
katerega od potomcev. Da bi se izognili
konfliktom, je potrebno prenos stratesko
nacrtovati, smiselno pa je tudi oblikovati
druzinsko ustavo, kjer opredelimo vse
pravice in obveznosti posameznika tako z
lastniskega vidika, kot z vidika poslovan-
ja ter tudi z vidika zaposlovanja ostalih
druzinskih clanov. Vse to in Se vec si lahko
ogledate na www.pi yod]

3




MEDNARODNI POSVET - IZZIVI DRUZINSKEGA PODJETNISTVA

VETER / november 2013

Igor Knez: Pravni vidiki prenosa druzZinskega podietja

Zakon o gospodarskih druzbah (Url. RS,
it. 42/2006 in spremembe) je leta 2012 z
novelo ZGD-1Gv 72.a ¢lenu uredil moZnost
prenosa podjetja na podjetnika prevzem-
nika. Gre za prenos »s.p.« na druzinskega
¢lana. Mozno je opraviti tudi samo prenos
dela podjetja na druzinskega clana.
Podjetnik lahko prenese podjetje na
zakonca, izvenzakonskega partnerja,
na otroka, na posvojenca, na starsa, na
posvojitelja, na vnuka, na brata ali ses-
tro. S prenosom preideje na podjetnika
prevzemnika tako podjetje, kot tudi vse
pravice in obveznosti v zvezi s podjetjem.
Poleg lastnistva prevzame tudi morebitne
dolgove podjetja.

Prenos podjetja se opravi s pogodbo o
prenosu podjetja, ki mora biti sestavljena
v obliki notarskega zapisa in mora vsebo-

IGOR KNEZ
namestnik direktorja Pravne sluzbe za
zakonodajo s podrodja gospodarstva pri GZS

vati podatke o podjetju (firmo in sedez
podjetja), morebitno izrecno soglasje
glede uporabe imena in priimka podjet-
nika v firmi podjetnika prevzemnika in
morebitno izrecno soglasje glede uporabe
maticne Stevilke podjetja, izjavo o prenosu
podjetja in pa navedbo vrednosti podjet-
ja. Podjetnik mora o prenosu na primeren
nacin obvestiti upnike in druge poslovne
partnerje ter navesti datum tega prenosa.
Podjetnik prevzemnik je dolzan vioZiti pri-
javo za vpis prenosa podjetja pri AJPES-u,
predlogu za vpis prenosa podjetja pa mora
priloziti tudi pogodbo o prenosu podjetja.
S tem trenutkom podjetje preide na pod-
jetnika prevzemnika.

Prenos podjetja na prevzemnika je
neobdavcen, vendar morajo biti za to iz-
polnjeni pogoji. Podjetnik prenosnik lahko
prenese podjetje neobdavéeno samo na
enega druzinskega ¢lana, ki mora biti ose-
ba iz prvega dednega reda. Prevzemnik
mora dejavnost opravljati Se vsaj pet let.

Smo druzinsko podietie, ki Ze od leta 2000
uspesno deluje na podroéju below-the-line
marketinga:

* Direkini marketing

* POS materiali in reklamni materiali

* Organizacija dogodkov, promocije in degustacije
* Pospesevanje prodaje (merchandising)

* Pakiranje (fudi s termo-skréljivo folijo)

MALA EKIPA ZA VELIKE RESITVE

* Grafiéno oblikovanje (s podporo pri izbiri pravega fiskarja in organizacija fiskanja)

* Organizacija nagradnih iger (od ideje do izvedbe, usklajeno z zakonodajo)

Nasi naroéniki so tako velike mednarodne korporacije, kot tudi manjsa
podijetja. Odlikujejo nas izkusnje, inovativnost, profesionalen nastop in
hitrost izvedbe, ki postaja vse pomembneijsi element sodelovanja.
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Nara Petrovi¢: Trajnostna kultura bivanja in druzinsko

podjetnistvo

NARA PETROVIC
podjetnik in avtor

Katarina Jagié: Druzinsko podijetnistv

KATARINA JAGIC
Predsednica Hrvaske zveze malih podjetnikov
HUMP/CROSBU, Zagreb

GEW Croatia Host it

Clanica odbora ESBA - European Small Busi-
ness Alliance (Evropska konfederacija malih
podijetij), Bruselj

Druzine in lokalne skupnosti so vse bolj
na udaru posledic kratkovidnih pravil igre
globalnega gospodarskega sistema. Zato
vse vec ljudi iS¢e preZzivetveno trdnost v
druzinskem podjetnidtvu in podobnih
oblikah gospodarskega povezovanja, ki
prinasajo v ospredje socialne, eti¢ne in
trajnostne prvine.

Kriza je vedno Cas inovativnosti. Zato ni
nenavaden trend novih idej in reditev.
Takrat se zavemo napak in razmiéljamo o
trajnostnih resitvah, ki nas ne bodo vnovic
pahnile v krizo.

Vedno imamo na voljo dva pristopa: la-
hko ¢akamo na zaostritev krize in potem
resujemo probleme, ki so nastali, ali pa
smo proaktivni in preprecujemo nastanek
tezav.

Zgledi iz sveta pricajo o tem, da
povezovanje v lokalne podjetniske kole-
ktive (druZinske ali skupnostne), prinasa
dvig kakovosti zivljenja. Clovek je nav-

DRUZINSKO PODJETNISTVO NA
HRVASKEM

Okoli 50 % zaposlenih na Hrvaskem dela v

druzinskih podjetjih.

Turizem in gostinstvo, dve izmed oblik

druzinskega podjetnistva, urejajo zakoni o

gospodarskih druzbah, obrti, gostinski in

turisti¢ni dejavnosti.

Tri vrste gostinskih storitev se lahko oprav-

ljajo brez ustanovitve gospodarske druzbe

oziroma obrti:

- v gospodinjstvu (opazen porast
druZinske nastanitve v gospodinjst-
vih, ki je 49 %, istoCasno obstaja e
neizkoridcen potencial)

- v turisticno-kmetijskih gospodarstvih

- na plovilih

sezadnje druzabno bitje, bitje skupnosti. V
strogo poslovni, izklju€no pridobitno nara-
vnani organizaciji, je posameznik koristen
v smislu pridobitnosti, pri cemer je glavna
motivacija financna. S tem je poistoveten-
je s podjetjem nizja, da ne govorimo o
dusevni izpolnjenosti in obéutku socialne
vkljucenosti.

Druzinsko podjetnistvo  pokriva ta
podrodja in prinasa dodano vrednost, e
se zna izogniti nekaterim pastem tovrst-
nega poslovanja. Pri tem ni zadostna
tehniéna podkovanost, ampak tudi kako-
vostna, poglobljena komunikacija, skrb za
urejene odnose in transparentnost. To so
dimenzije, ki so v gospodarstvu pogosto
spregledane med kazalniki uspesnosti.

Druzine so temeljne nosilke trajnosti v
druzbi, saj zagotavljajo nadaljevanje vrste.

o v turizmu

Novi obeti se porajajo v: zdravstvenem tur-
izmu, kolesarskem turizmu, gastronomiji
in enologiji, podezelskem in planinskem
turizmu, golf turizmu, pustolovskem in
$portnem turizmu ter ekoturizmu.
Turisticne storitve, ki so ugodne za
druzinsko podjetnistvo, so: storitve poto-
valne agencije, storitve v navticnem turi-
zmu in storitve turisti¢cno-kmetijskih gos-
podarstev,

Uvedeni so bili tudi razni programi/spod-
bude in izobrazevalni programi.

STRATEGIJA RAZVOJA HRVASKEGA
TURIZMA DO LETA 2020

Hrvaska je v strategiji opredeljena kot sve-
tovno prepoznavna turisti¢na destinacija,
konkurencna, privlatna za nalozbe in
ustvarjanje delovnih mest. Na trajnosten
nacin upravlja razvoj svojega celotnega
ozemlja. Neguje kulturo kakovosti. Gos-
tje celo leto uZivajo gostoljubnost, var-
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nost in edinstveno raznovrstnost pristnih
dozivetij in ponudbe.

RAZVOJNA NACELA HRVASKEGA TUR-
IZMA DO LETA 2020

-Kultura kakovosti

-Partnerstvo

-Deregulacija

-.Zeleno”

Vet od sonca in morja

-Celotni prostor

-lzvirnost in ustvarjalnost

-Hotelirstvo kot gonilo nalozb

-Inovativen trZni nastop

-Proizvodnja in turizem

Vir: Institut za turizem

Nacrtuje se

- odprtje 200 majhnih druzinskih hotelov
oz. penzionov ob obali oz. v zaledju

- izgradnja 100 manjsih plovil, ,plavajoci
hoteli”

Vir: Ministrstvo za turizem

AKTIVNOSTI HUMP

2012 - 2. okrogla miza na visoki ravni v Du-

brovniku: v sodelovanju z OECD uvedba

pobude ,International Centre for SMEs in

Tourism - ICST* (Mednarodni center za

MSP v turizmu), priprava strategije.

2013 - 3. okrogla miza na visoki ravni

v Dubrovniku, Podjetnistvo v turizmu:

vkljucevanje lokalnega partnerja v pobu-

do ICST. Podpora ES/GD za podjetnistvo in

industrijo.

V pripravi:

- 1. Mednarodni kongres ICST, 2014

- sodelovanje s StudioCentroVeneto,
projekt,Generational Changeover”
(Generacijski prehod)

enterprise
europe
network

Poslovni nasvet pred vasimi vrati
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Tina Sommer: Pomembna viloga
gospodarske diplomacije

TINA SOMMER
Castna predsednica, ESBA (Evropska
konfederacija malih podjetij)

Giuliano Nadrah:

Samo v Zdruzenem kraljestvu je 3 milijone
druzinskih podjetij, ki poslujejo predvsem
v kmetijstvu in industriji érpanja oz. prido-
bivanja, hotelirstvu in gostinstvu ter pro-
daji na debelo in drobno.

Spopadajo se z mnogimi izzivi, ki jih lahko
razdelimo v 3 kategorije: okoljske spre-
membe, notranje zadeve in izobrazevanje.
Natancneje, med drugim imajo tezave
z dostopom do sredstev financiranja in
nacrtovanjem nasledstva. Vendar veljajo
za gonilno silo podjetnistva.

Kako se tem podjetiem pomaga v
Zdruzenem kraljestvu in EU? Pomembna
je vloga gospodarske diplomacije.

Pojmi druZinskega podjetja

GIULIANO NADRAH
Clan Slovenskiega dezelnega gospodarskega
zdruZenja v Trstu

Revizor
Davcni izvedenec
Svetovalec za delo

- Druzinsko podjetje sestavlja podjet-
nik, ki je obicajno tudi ustanovitelj,
soprog/a in sorodniki do tretjega
kolena ( otroci, starsi, bratje, dedici, itd.)
in pridobljeni sorodniki do drugega
kolena ( tast, tasca. svaki, zetje, itd. ).

- Med druzinske ¢lane se poraz-
deli maksimalno 49 % podjetniskega
dohodka, nikakor se ne porazdeli
izguba.

- lzpod davénega vidika ureja poraz-
delitev dohodka 4. odstavek 5. lena
enotnega besedila davéne zakonodaje
(TUIR), ki napoveduje dolocene for-
malnosti:

~DruZinsko podjetje mora biti ustanov-

lieno z notarskim aktom ali z overovljeno

zasebno pogodbo leto pred porazdelitvijo
dohodka in davéne prijave.
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Seren Boutrup Sorensen: "Zgodnje opozarjanje”
pomo¢ podijetiem v krizi — izkusnje z Danske

EBTiTail K

S@REN BOUTRUP SORENSEN
Enterpreneurial Bureaucraft, Danish Business
Authority, Ministry of Business and Growth

ZAKAJ SMO OBLIKOVALI PROGRAM
ZGODNJEGA OPOZARJANIJA ('EARLY
WARNING')

Cilj programa zgodnjega opozarjanja je
ustvariti veCje 3tevilo hitro rastocih pod-
jetnikov. Veliko raziskav je pokazalo, da
podjetnike skrbi predvsem to, da ne bi éli
v stecaj.

Analiza razmer na Danskem v letu 2005 je
pokazala, da moramo, ¢e Zelimo imeti veé
hitro rastocih podjetnikov, izvesti dve po-
budi.

1. Sprememba zakona o stecaju

S spremembo smo Zeleli zagotoviti, da
stecaj ne bi bil vel tako katastrofalna
moznost. Med drugimi dejavniki smo
uvedli mozZnost hitrejSega odpisa dol-
gov (tri leta proti prejsnjim petim letom)
v sprejemljivejsih pogojih, s cimer smo
zagotovili, da lahko poslovni subjekt v
stecaju hitreje resuje zadeve in tudi usta-
novi popolnoma novo podjetje.

2. Financiranje programa zgodnjega
opozarjanja

V raziskavi smo ugotovili, da za podjetja
v krizi ni bilo nobenih primernih splosnih
svetovalnih pobud, kljub temu da je bilo
povprasevanje po nepristranskem sve-
tovanju veliko.

Od zacetka leta 2008 je bilo v program
vkljuéenih veé kot 3.300 podijetij. Stevilo
novih povprasevanj je bilo med 600 in 700

podjetij na leto.

Cilji zgodnjega opozarjanja

Cilji zgodnjega opozarjanja so naslednji (v

nakljuénem vrstnem redu):

= pomagati delujolim podjetjem
premagati krizo in ponovno dosegati
rast,

= hitre in uéinkovito zapreti nedelujoéa
podjetja ob <im manjsi skodi za
druzbo, upnike in lastnike,

» spremeniti splosno stigmo, ko se pod-
jetje znajde v krizi, da se priblizamo
ameriskemu modelu, kjer ste¢aj nima
tako negativnega predznaka,

= povrniti lastnikom zaupanje in jim
odpreti pot v prihodnost brez nenehne
zadolZenosti. Ponudi se jim priloznost,
da se ponovno uveljavijo na dostojen
nacin, v nekaterih primerih pa dobijo
priloZznost za ustanovitev novega pod-
jetja v bliznji prihodnosti.

ORGANIZACIJA ZGODNJEGA
OPOZARJANJA IN BAZA ZNANJA
Prizadevanja v okviru zgodnjega opo-
zarjanja podpirajo naslednji trije stebri.

1. Deset svetovalcev programa zgod-
njega opozarjanja je razporejenih po
vsej Danski

Svetovalci imajo zelo veliko izkusenj, kako
opraviti prvi pogovor z lastnikom podjetja
v krizi. Njihova naloga je na dveh ali treh
srecanjih dobiti vpogled v razmere v pod-
jetju, oceniti mozne reditve in pripraviti
nacrt za reSevanje krize.

2. Okrog 110 izkuSenih prostovoljnih
svetovalcev

Svetovalci so obicajno starejsi in izkuseni
vodstveni delavci. V' skupini sodelu-
jejo sedanji in nekdanji direktorji velikih
korporacij, sedanji in nekdanji lastniki
manjsih podjetij, ¢lani in predsedniki up-
rav in odborov ter nekaj strokovnjakov
(ratunovodje, pravniki, financni svetovalci,
psihologi, instruktorji itd.)

3. Sodelovanje s 15-20 najboljsimi
pravniki s podrocja placilne nesposob-
nosti na Danskem

Uporabnikom nudijo brezplaéno pomoc,

dokler ne pripravijo posebnega nadrta
za redevanje razmer, obicajno takrat, ko
potrebujejo sodno izvedensko mnenje ali
ko z upniki sklepajo izvensodne porav-
nave. Pravniki niso financirani iz projekta.
Pladilo za njihovo sodelovanje izhaja iz
sodnega primera, ki pogosto nastane kot
posledica njihovega predhodnega sve-
tovanja.

NAJPOMEMBNEJSE ZNANJE,
PRIDOBLJENO V OKVIRU PROJEKTA
Interdisciplinarne veséine so klju¢ do us-
peha. Pri reSevanju podjetij v krizi in sode-
lovanju z njihovimi lastniki so pomembna
razlicna podrodja znanja.

« Krizni management

Katere pobude lahko zagotovijo, da pod-
jetje hitro izboljsa svoj prihodek in likvid-
nost? Lastniki, ki so obenem tudi direktorji
podjetja, pogosto potrebujejo povratne
informacije na tem podrodju, da lahko
zacnejo razmisljati drugace.

+ Krizno vodenje

Kako lahko lastnik-direktor, ki se znajde
tudi v hudi osebni krizi, zagotovi svojo
predanost, samoiniciativnost in podjet-
nost ter tudi predanost svojih zaposlenih?
+ Financiranje oz. upravljanje finanéne
institucije

Za vecino malih in srednje velikih podjetij
jefinanéna institucija njihova edina resitev.
Kako lahko lastnik (ponovno)} vzpostavi
zaupanja vredno sodelovanje? Kdaj nas-
topijo primerne okolis¢ine za pogajanja o
poravnavi, sanaciji itd.?

+ Pregled zakonodaje s
placilne nesposobnosti

Ker svetujejo, kateri ukrepi so v danem tre-
nutku najprimernejsi, je za svetovalce pro-
grama zgodnjega opozarjanja bistvene-
ga pomena, da imajo dober pregled nad
najpomembnejsimi pogoji v zvezi z zako-
nodajo s podrodja placilne nesposobnosti,
vkljuéno s stecajem, sanacijo in odpisom
dolgov.

+ Srecanje s posamezniki v krizi

V vecini primerov se lastniki malih in
srednje velikih podjetij v krizi znajdejo
tudi sami v hudi osebni in Zivljenjski

podrodja
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krizi. Ko se srecamo z lastnikom v krizi, je
kljutnega pomena, da dobro poznamo
najpogostejie odzive in tudi tipicne razvo-
je dogodkov v zvezi s krizo. Bistveno je, da
se lastnik sreca s svetovalci, ki so sposobni
in dovolj pogumni, da mu v zelo tezkih
razmerah pomagajo tudi s ¢loveske plati.

POTEK TIPICNEGA PRIMERA
ZGODNJEGA OPOZARJANJA

1. korak

+ Svetovalec programa zgodnjega opo-
zarjanja oceni trenutno situacijo in pri-
pravi nadrt za resSevanje krize
Svetovalec dobro preuti razmere, v katerih
se je znasel lastnik skupaj s svojim pod-
jetjem (financne, poslovanje, likvidnost,
zavarovanja, odgovornost, garancije, dol-
govi, sredstva itd.), glavne tocke pa nato
izpostavi v dolgorotnem nacrtu. V nekat-
erih primerih svetovalec v okviru zgodn-
jega opozarjanja, po moznosti s pomodjo
banke, podjetju pomaga, da si opomore
po zacasni krizi v sorazmerno kratkem
¢asu. Ce to ni mogoce, se izvede eden od
naslednjih ukrepow.

2. korak

+ lzvede se: pojasnjevalni
oz. finanéni sestanek s pravnikom s
podrodja insolventnosti

Preuci se moZnost poslovanja celotnega
podjetja ali samo enega dela podjetja v
novih pravnih okvirih. Druge moznosti
so tudi nova poravnava in nacrt, kaj naj
lastnik skupaj s svojo druzino stori, e se
znajde v osebnih dolgovih, ki jih ne zmore
odpladati.

- Ali pa se v resevanje primera vkljuci
prostovoljni svetovalec

Svetovalec mora imeti ustrezno znanje
in izkuinje za redevanje nastale situacije.
Svetovalec se vetinoma vkljudi v primerih,
ko obstaja moznost prezivetja, svetovalni
postopek pa obicajno traja od nekaj mese-
cev do vec kot leto dni od datuma zacetka.

pravni

V praksi obstaja veliko razlicic zgoraj
omenjenega ukrepanja. Na primer, v ve-
like primerih prostovoljni svetovalec red-
no sodeluje in pomaga lastniku, ko ta ze
prejme sklep o zacetku ste¢ajnega postop-
ka, dokler ni na voljo sklep o odpisu dolga.

MERJENJE UCINKA
Opravljeni sta bili dve meritvi ucinkov,

v katerih smo podjetja, vkljucena v pro-
gram zgodnjega opozarjanja, primer-
jali s kontrolno skupino. Meritve so bile
zgolj statisticne in so temeljile na uradno
porocanih podatkih, pokazale pa so
naslednje:

- podjetja, vklju¢ena v program zgod-
njega opozarjanja, ki prezivijo, so spo-
sobna ohraniti ali povecati svoj promet,
ekvivalent polnega delovnega casa in
izvoz;

» podjetja, vkljucena v program zgod-
njega opozarjanja, ki so v stecaju, pa
imajo na koncu manj dolgov do javnega
sektorja kot kontrolna skupina (davek
na dohodek po odbitku in DDV). Tako
danski javni sektor prihrani okrog 7 do
12 mio DKK na leto (933.000 do 1.600.000
EURJ.

Strodki poslovanja programa zgodn-
jega opozarjanja skupaj znasajo okrog 1
mio EUR. Ogromna druzbena korist, ki jo
prinaa program zgodnjega opozarjanja,
pa ni bila ovrednotena.

NADALJNJI RAZVOJ POBUDE

Z obravnavo vec kot 3.300 podjetij smo
izoblikovali trdno in ucinkovito organizaci-
jo ter obSirno bazo znanja. Kar je izjemno
pri svetovanju podjetjem v krizi ter nji-
hovim lastnikom in druZinam pa je to, da
svetovanje obsega dve povsem loceni
podrodji: svetovanje podjetju in svetovan-
je lastniku. Obe podrodji vodi istocasno isti
svetovalec.

Kot je bilo Ze omenjeno, to zahteva inter-
disciplinaren pristop, ki se dopolnjuje z
obsirnim znanjem iz najrazlicnejiih strok.
To celostno in vecdisciplinarno svetovanje
je edinstveno v zgodnjem opozarjanju
in je zelo pomembno za vecino ljudi, ki
svetujejo podjetjem, ki jih upravlja lastnik.
Zato je pomembno, da na podlagi
obstojetega znanja vse to razsirimo na
naslednja podrodja.

« Raziskave na podlagi statisticne anal-
ize velikega stevila strank, ki jih dopol-
njuje poglobljena analiza stevilnih pod-
jetij

Kaksni so splodni trendi v krizah in kaj so
glavni vzroki krize? Poleg prava, ekonomi-
je, managementa itd. je treba upoitevati
tudi znanje s podrocij psihologije in soci-
ologije.
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+ Izoblikovanje subjekta, ki zbira, raz-
vija in spodbuja znanje

Sedanje znanje mora biti izoblikovano in
formalizirano, da se ga lahko ucinkoviteje
posreduje drugim enotam, ki svetujejo
lastnikom-direktorjem in njihovim pod-
jetjem.

PRENOS PROGRAMA ZGODNJEGA
OPOZARJANJA V DRUGE DRZAVE
CLANICE EU

Uspedna izvedba pobude zgodnjega
opozarjanja v drugih drzavah zahteva
osredotocenost na naslednje izzive.

+ Geografsko celovita organizacija

Ker je osebni obisk podjetja nujen, je izred-
nega pomena, da so svetovalci razporejeni
po vsem geografskem obmocju.

« Interdisciplinarno in celostno priza-
devanje je najzahtevnejse podroéje

Za svetovalce programa zgodnjega opo-
zarjanja, katerih naloga je pripraviti prvo
oceno stanja v podjetju, je zlasti ppomemb-
no, da dobro obvladajo vsa glavna poslov-
na podrocja. Svetovalci morajo znati upor-
abiti vse svoje sposobnosti in morajo biti
ves Cas prisotni, zlasti ko postane pogovor
zelo oteZen.

+ Oblikovanje skupine prostovoljcev
Pomembno je takoj na zaletku razjas-
niti, kak3ne koristi prostovoljcem prinasa
sodelovanje v programu. Povrnejo se jim
doloceni stroski, kot so na primer stroski
prevoza, niso pa upraviceni do placila za
opravljanje dela. Po drugi strani pa so del
priviacne skupine, v kateri obicajno izva-
jajo zapletene in zahtevne naloge ter so
poleg tega zelo zagnani, saj se zavedajo
svoje vloge. Na zacetku je treba skupino
dati zagon, potem pa se lahko sama Siri s
pomodjo informacij od ust do ust, ce ves
cas skrbimo za to, da se skupina ohranja in
razvija.

+ Vzpostavitev tesnega sodelovanja
ustreznega Stevila usposobljenih
pravnikov s podrodja pladilne nespo-
sobnosti

Lokalni pravnik obicajno ponuja storitve
tipicnemu malemu ali srednje velikemu
podjetju v tezavah, kljub temu da mor-
da nima obsirnega pravnega znanja s
podrogja pladilne nesposobnosti. Stranke,
vklju¢ene v program zgodnjega opo-
zarjanja, pa imajo na voljo strokovno
svetovanje pravnika, ki je specializiran za
pravo s podrodja placilne nesposobnosti.
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Janez Ajlec: Nase druzinsko podjetie AJM okna -
vrata - senéila je kot nas otrok

P Aviorica: Vida Petrovéic

odjetje AJM okna - vrata - sencila d.o.o. in njegov »oce« Janez Ajlec, ki je eden najbolj uspesnih slovenskih podjetnikov, sta
Pprejela v 23 letih, odkar podjetje obstaja, Ze vrsto nagrad, certifikatov in priznanj. Omenimo le nekatere: oceno bonitetne
odlicnosti AAA, »Znak kakovosti za montaZo stavbnega pohistva AJMc, nNaj direktor leta« in »Naj podjetje leta za mala in sred-
nja podjetja« po izboru revije Mariborcan ter polni certifikat »Druzini prijazno podjetje«. Upraviceno. Janezu Ajlecu, ki je sicer

Ze stiri leta upokojen, je uspelo v piclih 23 letih od nastanka, popeljati AJM okna - vrata - sencila d.o.0. med najpomebnejse
igralce v svoji panogi v Sloveniji in v tem delu Evrope. Janez Ajlec govori o svojem podjetju kot o svojem otroku. »Ko otrok
dopolni 20 let, velja za polnoletnega in samostojnega, pa ga starsi kljub temu ne zapustijo. Nase druzinsko podjetje je nas
otrok,« pripoveduje ponosno. Pa poglejmo, kako se je vse skupaj zacelo.

JANEZ AJLEC: »Z mirno vestjo lahko
re¢em, da smo nase podjetje ustvarili
iz ni¢. Danes imamo 227 zaposlenih,
zaceli pa smo z zgolj desetimi. Leta
1990, ko sva se s soprogo za vedno
vracala z dela v Nemdiji, sva od takrat
propadlega Agrokombinata Maribor
kupila stari hlev v Kozjaku nad Pesnico,
tu, kjer danes stoji na 14 tiso¢ kvadrat-
nih metrih na%a proizvodnja. Najprej
sva celo razmisljala, da bi na tej lokaciji
uredila diskoteko. V Nemdiji, kjer sem

delal vrsto let kot kljucavnicar, kas-
neje pa sva s soprogo odprla gostilno
na nemsko-nizozemski meji, so bile
diskoteke zelo razsirjene, pri nas pa
jih v tistih €asih Se ni bilo. Vendar so se
stvari zasukale drugace. Odlocil sem
se za proizvodnjo oken. Zaceli smo s
plasticnimi okni, danes pa proizva-
jamo, prodajamo in vgrajujemo vse -
plastiéna, lesena in aluminijasta okna,
plasti€na in aluminijasta vhodna vrata,
fasade in zimske vrtove.«

Qdlic¢en dizajn, odsoten okvir krila, ekstremne steklene
povriine, energetska ucinkovitost in kakovost so prvic
tako harmoniéno zdruZene v celoto; v okno, ki odpira
nove dimenzije v oblikovanju in izdelavi stavbnega
pohistva.

Vidni okvir okenskega krila nadome3séa neprekinjena
steklena povrsina, ki je za petnajst odstotkov vecja, kot
pri primerljivih sodobnih oknih z okvirjem.

Ravnini krila in okvirja sta lahko na notranji strani
popolnoma izravnani, kar daje piko na i vrhunskemu
dizajnu. Po Zelji lahko Zero Sash izdelamo tudi z nepo-
ravnanima ravninama med krilom in ok-

virjem.

Krilo je dobavljivo v ¢rni in beli barvi.
Emaijliran rob stekla je lahko v razli¢nih
odtenkih barvne lestvice RAL.

4 Vasa novost in inovacija je okno
AJM Zero Sash.

JANEZ AJLEC: Razvili smo posebno okno
- AJM Zero Sash, ki je novost na domacem
in tujem trgu. Gre za okno z lesenim ok-
virjem in krilom, ki je brez okvirja in torej
prakticno v celofi iz stekla. To pomeni, da
je njegova zastekljena povriina za osem
odstotkov vecja, kot pri ostalih oknih z
okvirjem na krilu. Okno je izjemno ener-
getsko ucinkovito in, verjamem, da bodo



v prihodnosti zelo iskana oprema pasivnih
his. Veliko zanimanje zanj smo pozeli Zze na
lanskem sejmu Bau v Minchnu. Prijavili
smo tudi patent na okvir okna tako za Ev-
ropo kot tudi za Japonsko, kjer je za Zero
Sash kar nekaj zanimanja. Viden interes
izrazajo tudi Kitajci, Svedi, Svicarji.

4+ Kako ste sploh prisli na zamisel
za izdelovanje oken pred 23 leti?

JANEZ AJLEC: Imam to sreco, da imamo
v druZini obcutek za podjetnistvo v krvi.
Moja mama prihaja iz velike kmetije,
njena druzina, pisali so se Zemlji¢, je bila
zelo podjetna. Materina sestra je Ze pred
vojno imela pletilni stroj. Moj dedek na
primer je bil najvegji sadjar na Stajerskem.
Znal je tudi cepiti sadje, nekaj dreves je
celo imenovanih po njem. Dedov ded je
bil glasbenik. Kot organist in komponist
je deloval na Dunaju. Verjamem, da sem
podedoval nekaj tega dobrega obéutka za
posle. Svojo pot sem zacel v Neméiji, na-
jprej kot strojni kljucavnicar, pozneje kot
gostinec. Ko sva se s soprogo vrnila, sva se
spustila v posel z nizkimi gradnjami, a km-
alu ni bilo vec dela, zato sem to dejavnost
zacel opuscati in iskati nove priloznosti. V
Avstriji sem v nekem salonu povsem po
nakluéju zagledal plasticna okna. Spom-
nim se, bilo je bele okno z zelenimi polkni
in belimi krizi. Bila je ljubezen na prvi po-
gled. Odlocil sem se, da bom to spravil tudi
v takrat Se skupno domovino Jugoslavijo.

Po tedaj veljavnih zakonih smo ustanovili
skupno podjetje z avstrijskimi partnerji.
Najprej sem prevzel predstavnistvo za
prodajo oken, ki je kmalu preraslo v naso
lastno proizvodnjo, prodajo in vgradnjo.

4 Ali ste v teh 23 letih neprestano
rasli?

JANEZ AJLEC: Rasli smo prakti¢no ves cas,
Z izjemo leta 2009, ko je zaradi krize nasa
prodaja nekoliko padla, a se zdaj spet po-
bira. Vrhunec poslovanja smo dosegli v
letu 2008, ko smo imeli 300 redno zapo-
slenih in 200 pogodbenih delavcev. Pred
23 leti smo zaceli z desetimi ljudmi in z
78.000 evrov letnega prometa. Potem smo

vsako leto prodajo povecevali po 1000
odstotkov. Tako smo vse do leta 2008 let-
no ustvarili za 34 milijonov evrov prometa.
Danes vecino svojih izdelkov izvozimo v
Avstrijo, ki je s pet milijoni evrov nas prvi
izvozni trg. Sledijo Italija, Neméija in Svica.
Nas izvoz raste tudi na racun nekoliko nizje
prodaje na domacem trgu. Lani smo ust-
varili nekaj manj kot 26 milijonov evrov
prometa.

+ Kaksen je recept za osvojitev
tujih trgov? Ali prodajate tudina
Hrvaskem?

JANEZ AJLEC: Seveda smo prisotni tudi
na hrvaskem trgu. V Zagrebu imamo po-
slovne prostore, feprav héerinsko pod-
jetje, ki smo ga tam ustanovili, trenutno ne
posluje v skladu z nasimi pricakovanji. Na
Hrvaskem nam ni steklo po pricakovanjih
predvsem na racun visokega davka na
dodano vrednost. Pa tudi zaradi poslovne
kulture, ki vlada pri juznih sosedih. Imeli
smo veliko Zelja strank za prodajo brez
racuna. To ni v skladu z naso poslovno
politiko in se tovrstnega sklepanja poslov
ne posluzujemo.

Kako priti na tuji trg? Najprej potrebujete
kompententen izdelek, ki bo zanimiv tudi
za tujce. Brez inovativnega, trzno zanimi-
vega izdelka ne bo ni¢. Drugi¢, morate biti
konkurencni, tako v kakovosti kot v ceni
v primerjavi z najboljim domadim po-
nudnikom, ki je Ze na tem trgu. Skratka,
izdelek, ki je inovativen in konkurencen v
kakovosti, dobavnih rokih in ceni bo tudi
uspesen.
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* Na podroéju oken se je zgodila
prava revolucija. Kaksni so danes
trendi?

JANEZ AJLEC: Nada okna so danes
pretezno trislojna in imajo steklo lep-
lieno v krilo. Tehnika lepljenja stekla je
prinesla precbrat v sistemu proizvodnije.
Prej je okvir okna nosil steklo, zdaj zaradi
tehnike lepljenja stekio nosi okvir in mu
daje dodatno staticno trdnost. To je zares
preobrat in revolucija. V nasem podjetju
izdelujemo okna s profili energeto, ki smo
jih, z nemskim partnerjem, a po moji za-
misli, naredili brez zZeleza, ki je tezko in
hladno. Kot izku$eni klju¢avnicar vem, da
Zelezo izzareva hlad. To pa je nezdruZljivo
s toplotnimi izboljsavami. Po moji zamisli
smo v nasih okenskih profilih zamen-
jali Zelezne okvirje z visokokompozitnimi
umetnimi materiali , ki lahko v celoti
nadomestijo jeklo. Tak3na okna imajo la-
hke okvirje, ki poleg tega niso hladni in
ne predstavljajo toplotnega mosta. Ti ok-
virji so tudi oZji in posledi¢no v prostor
spuscajo vec svetlobe. Izolacijska vrednost
pri takih oknih znasa do 0,6 W/m?K. Izo-
lacijska vrednost stekel, ki jih vgrajujemo
v okna, pa je od 0,4 W/m’K do 0,5 W/m’K,
kar so rezultati, ki zagotavljajo odli¢no
energetsko ucinkovitost oziroma vidne
prihranke energije. Naj povem, da imamo
za nasa okna vrsto tujih in domacih certi-

fikatov. Sodelujemo pa tudi z gradbenim
inititutom ZRMK.

4+ Obstaja ocena: ée bi v Sloveniji
toplotno sanirali vse objekte, bi
imela gradbena operativa delo do
leta 2042, ali je to realno?

JANEZ AJLEC: Ce bi vse sanirali je to
mogoce res, vendar je realno po moji
oceni skoraj polovica oken Zze zamenjanih.
Res pa je, da je napredek v nasi panogi,
sploh zadnja leta, izjemen, zato so mnoga
nova okna danes Ze v zaostanku s trenut-
nimi zahtevami. Danasnja trislojna okna
so namrec veliko boljsa kot okna ki so se
proizvajala pred leti, saj je nasa industrija
v zadnjih letih dosegla izreden napredek.

4 Kako bi vi sanirali nase
gradbenistvo, ki je v krizi?

JANEZ AJLEC: Po mojem mnenju je veliko
ze zamujenega. Imeli smo odli¢ne kadre
iz velikih propadlih gradbenih podjetij.
Drzava pa na Zalost ni znala poskrbeti za
svojo lastnino. Danes tako nimamo no-
bene operative s primernimi referencami
za velike projekte, le nekaj manjsih in sred-
nje velikih gradbenih podjetij. Tako se bo
to podroije pobiralo dlje asa. Poleg tega
tudi pravna drzava ne deluje. Drzava je
dopustila, da je propadlo veliko dobrih
podijetij zaradi placilne nediscipline, ki je

Janez in Marija Ajlec, ustanovitelja in solastnika druzinskega podjetja
AJM okna-vrata-sentila d.o.o.

ni nihce saniral.
+ Kaj pa ekonomska politika in
visanje davkov?

JANEZ AJLEC: Vidanje davkov ni dobro.
Zivel sem v Neméiji. Tudi tam so imeli in
imajo sivo ekonomijo. Ampak Nemci so
jo do neke mere dovoljevali, saj je ta de-
nar najhitreje krozil. Ni pametno zapirati
krogotoka denarja. Ce se to zgodi, se ljudje
zatnejo bati in ne trosijo. Napacno je, da
mediji nenehno pisejo o tem, da je kriza.
To ima izredno negativne posledice, saj
se potrodniki ujamejo za Zepe in nehajo
trositi. Drzava bi dosegla ve¢, ¢e bi spod-
bujala izdajanje racunov tako, da bi se ti
steli v davcne olajsave.

% Alinas prihod trojke v Slovenijo
lahko resi?

JANEZ AJLEC: Mislim, da je tudi za trojko
ze dve leti prepozno. Nasa tezava je, da
smo samozadostni in da nimamo dovolj
razvitega obcutka odgovornosti. Vsakdo
bi moral biti odgovoren do drzave, druzine
in do sebe. Ce me vprasate, kdo vodi to
drzavo, je moj edgovor: sindikati. Naspro-
tujejo vsem spremembam, Ze leta stojijo
trdno na svojih okopih neozirajoée se na
dejansko stanje v druzbi in drzavo postav-
ljajo v pat polozaj. V Nem¢iji sem bil élan
najmocnejiega sindikata IG Metal in tam
je veljajo, da e stavka traja vec kot 20 dni
sindikati krijejo placo. Delodajalec ne nosi
stroskov stavke. Pri nas pa ravno obratno,
delodajalec placa vse.

+ Kdaj nastopi trenutek, ko
druzinsko podjetje preraste iz obrti
v veliko druzbo, ki mora najeti zu-
nanjega menedzerja?

JANEZ AJLEC: Tudi pri nas smo se pred
leti Ze odlocili za zunanjega menedzerja,
a smo imeli pri tem slabo roko. Ni delal v
korist nasega podjetja, zato sem se moral
celo za 5tiri leta vrniti iz upokojitve, da sem
podjetje redil. Danes naso druzbo vodijo
moje tri héere ter njihovi soprogi. Osebno
prisegam, da druZinsko podjetje vodi, tako
kot pove ime, lastniki oziroma druzina. Ce
pa Ze najamejo zunanjega menedzZerja,
morajo ostati lastniki v nadzomih svetih.
Tudi sicer je treba zunanjega direktorja na-
jmanj pol leta vpeljevati v posel. Nikakor



ne mores nekoga kar vreci v vodo.«
1997

+ Kaksna bo po vasem mnenju
Slovenija éez pet let?

1998

1999

JANEZ AJLEC: Ob osamosvojitvi sem de-
jal. da smo lahko v dveh letih uspe3ni kot
Svica, pa sem se zmotil. Lahko bi bili, &e nas
ne bi navzdol potegnil balkanizem. Nekoc
smo v Zahodni Evropi imeli sloves pridne-
ga, delovnega naroda, a smo ta svoj sloves
zapravili. No Se vedno sem prepriéan, da
ima Slovenija potencial, da postane nova
Svica. Treba je le drzavo na novo postaviti.
Imamo ideje, pa jih ne znamo speljati. Bolj
bi morali stopiti skupaj.

2002

2004

2005

2007
2009

AJM NAGRADE:

2010

1990 Ustanovitev podjotja
1994 »nPodjetniska druzina lefa«

1996 »nlzjemni desezki trajnejfega pomena v
podjetnistvue, podeljuje GZS

Cortifikat »1SO 9001:2000«
»Znak kakovesti v graditeljstvux

Priznanje »Urejeno poslovno in de-

lovne okolje«

»Znak kakovesti za montazo stavb-
nega pohistva AJM«

»Naj direldtor leta« in »Naj pedjstje
lota za mala in srednja podjetja« po
izboru revije Mariboréan

Rim — mednarodna nagrada za pe-
slovno uspesnest in rast »International

Throphy For Quality«
Cortifikat » DruZini prijazno pedistje«
Cortifikat »1SO 9001:2008«

Trajni certifikat » DruZini prijazne
podjetje«, obnovljen »Znak kakovosti
v graditeljstvux in »Naj malo in sred-
nje valike pedjetijs« po izboru revije
Mariberéan

Prejem ocene bonitetne odlicnosti
AAA, »Znak kakovesti za montaze
stavbnega pohistva AJM«, »Naj direk-

2012

2013

tor leta« in »Naj podjetie lota za mala
in srednja podjetja« po izboru revije
Mariboréan in polni cortifikat »DruZini
prijazno podjetis«

Prejem znaka »Zaupanja vredna bla-
govna znamka 2012« po izboru bral-
cov rovije Reader's Digest, »Zlati znak
kakovesti v graditelistvue za montaZo
stavbnega pohistva, »Zlato priznanje«
druzbe Coljski sejom za leseno okno
AJM pasiv 90 (v okviru sejma MOS),
Cortitikat »Konzoreij pasivna hifa« za
sistem AJM 8000 energeto®

»Zaupanja vredna blagovna znamka
2013« po izboru bralcov rovije
Reader's Digest, priznanije »Zlati Coh«
za okno Zero Sash, ki ga podeljuje
Obrtno-podjetniska zbornica Slovenije
fv okviru sejma MOS), »Srebrna na-
grada« druzbe Celjski sejem za okno
Zoro Sash (v okviru sejma MOS),
»Zlato priznanje za inovativnost« za
okno Zero Sash, pedslila Stajerska
gospodarska zbornica, »Srebme
priznanje za inovacijo« za okno Zero
Sash, pedslila GZS, nagrada/naziv
»Oblikovanie leta« za okno Zero Sash,
v okviru Meseca oblikovanja podsljuje
Zaved Big

OSNOVNIH DIVIZ1J:

MEROSLOVNE RESITVE

PROGRAMSKE RESITVE (IKT)
M & Q AKADEMIJA
SERVIS IN VZDRZEVANJE

PRODAJA

MEROSLOVNI FORUM

MERJENJE MERIL IN VZORCEV

Ve< o nas najdete na www.lofric.si

AKREDITIRAN LABORATORIJ LOTRIC METROLOGY NA
PODROCJU MEROSLOVJA DELUJE CE PREKO 20 LET.
DEJAVNOSTI PODJETJA SO OPISANE V KROGU

ZAUPANJA, RAZDELJENEM VY SEDEM
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Luka Fojkar: Nasa prepoznavnost je zrasla s
cokoladnicami in PreSernovimi kroglicami

P Aviorica: Vida Pefrovéic

udi ¢okolada je lahko dober posel. Tako je Ze pred dvajsetimi leti razmisljal solastnik in soustanovitelj druzbe Benedikt
d.o.0. Luka Fojkar. Letos so praznovali 20 - obletnico delovanja. Zaceli so kot majhno druzinsko podjetje, kar so Se vedno,

Ceprav imajo deset zaposlenih in 800 tisoc evrov letnega prometa. Kako so torej zaceli?

LUKA FOJKAR,
lastnik in direktor druzbe Benedikt d.o.o.

LUKA FOJKAR: »Zaceli smo leta 1993,
predvsem je bilo to druzinsko podjetje.
Zaceli smo s prodajalno cokoladnih iz-
delkovinbonbonovnatrZnicivKosezah,
Eni prvih smo uvozili v Slovenijo sistem
»Pick and mix«. Gre za bonboncke v
posodicah, ki jih je mogoce mesano na-
brati v vrecko. Torej gre za nakup bon-
bonov »na vagoc, Ta sistem smo potem
razvili tudi za kinematografe in sejme.
Leta 1997 smo v pasazi neboticnika
odprli prvi cokoladnico. Naslednja pre-
lomnica se je zgodila konec leta 2002,
ko smo zaceli s proizvodnjo Presernovih
kroglic. Takrat je nasa prepoznavnost
zrasla. Leta 2004 in 2005 pa smo svojo
proizvodnjo zacdeli Siriti tudi na ostale
izdelke. Danes ponujamo okoli 500
proizvodov, od cokoladnih tablic in
Preiernovih kroglic, prek cokoladnih
spominkov, kot so ljubljanski zmaj,
cloveska ribica, Presernov profil, do
pralinejev in drugih cokoladnih izdel-
kov, ter otro3ki program cokoladnih
figuric in podobno.«

<+ Vas letni promet znasa 800
tisoc evrov. Ali se posel s éokolado
splaca, $e posebej v Ljubljani?

LUKA FOJKAR: Svoje ¢okoladnice imamo
samo v Ljubljani, izdelke pa posiljamo tudi
drugim prodajalnam. Naceloma se ta po-
sel izplaca, ceprav so bili casi pred krizo ve-
liko bolj$i. Zadnja tri do stiri leta nam posel
letno pade za okoli pet odstotkov.

4 Ste lokalni trgovecv
sredisu Ljubljane. Ali je Center
problematicen za prodajo?

LUKA FOJKAR: Delno je. To res. Poleti
naceloma ni tezav s prodajo. Najvet tezav
imamo v zimskih mesecih, od januarja
do aprila. Turisti¢na sezona se v Ljubljani
zacne 3ele z Veliko nocjo. Slaba meseca za
prodajo pa sta tudi oktober in november.
Imamo $tiri prodajalne, tri v ljubljanskem
Centru in eno v Mercatorjevem centru v
Sigki.

<+ Kaj bi lahko naredili, da bi ohra-
nili in ozivili lokalne trgovce v stari
Ljubljani?

LUKA FOJKAR: 'Mislim, da bi morali pre-
strukturirati trgovine. Po mojem mnenju
je v stari Ljubljani premalo ponudbe sadja
ali izdelkov, po katere bi ljudje prisli pose-
bej v mestno sredidéce. Mesto potrebuje
trgovine, ki jih ljudje obiskujejo vsak dan,
ne pa obrtnikov, denimo cevljarjev, ki jih
mogoce obiicejo enkrat letno. Tudi pozi-
mi je Ljubljana polna zaradi trznice, temu
bi morale slediti tudi ostale trgovine, den-
imo z ekoloskimi izdelki ali s ¢&im podob-
no ekskluzivnim, vendar bi morala biti ta
ponudba stalna. Trgovine z oblekami, ki
jih je ze povsod dovolj, ne bodo dovolj za
ozZivitev mesta.

+ Zakaj pa se vi niste odloéili, da
bi odprli prodajalno v BTC-ju na

obrobju mesta?

LUKA FOJKAR: Mislim, da je tam kupna
moc kupcev manjia, kot v srediscu Lju-
bljane, V sredis¢u mesta nam veliko pro-
meta ustvarijo turisti, ki jih v BTC-ju ni.«

< Kaj bi Ljubljana e lahko storila,
da bi ozivila staro mestno jedro?

LUKA FOJKAR: Zadnje leto se je veliko
spremenilo na bolje, videz je veliko lepsi
kot nekot. Kot receno, pa sam predvsem
pogresam dogajanje od januarja do aprila.
Osebno tudi mislim, da je cona za peice
prevelika in trgovcem preprecuje vedji
zasluzek. Ljudje potrebujejo moznost dos-
topa do trgovin z vozili, e Zelijo nakupo-
vati. Od parkirne hise na Kongresnem trgu
do sredisca potrebujejo ljudje kar 15 minut
hoje. To pa je za nakupe prevec. Zato si ve-
liko obetam od garazne hide pod trinico.

<+ Kaj vam pomeni élanstvo v PTZ?
Zakaj je pomembno?

LUKA FOJKAR: Mislim, da smo s tem
Zdruzenjem zadnji dve leti veliko pripo-
mogli k prepoznavnosti. Nade akcije so
opazili ne le trgovci ampak tudi ostali
Ljubljancani. Veliko pa si obetamo tudi od
mestne menedzerke, Predvsem si Zelimo,
da bi nam pomagala pri odpravi admin-
istrativnih ovir. Do zdaj namrec tezko
dobimo dovoljenje za deljenje letakoy, za
cvetliéne loncke pred vhodom v trgovino
ali za preprogo. To, upamo, se bo v prihod-
nje spremenilo.

Clani zdruzenja Ohranimo lokalnega
trgoveca pri PTZ dobimo po novem te
cvetlicne loncke zastonj. Po novem ima-
mo, ¢e imamo odprto trgovino v soboto in
nedeljo, v teh dneh stojnico pred trgovino
brez placila takse. Mestna oblast nam gre
vse bolj na roke. Clanstvo v Podjetnisko
trgovski zbornici je za nas zelo pomembno.



Podjetje Span d.o.o. je zasebno podjetje s 30 letno tradicijo. Nasa danasnja

ponudba je plod vizije, ki ji sledimo Ze od samega zacetka — lastnikom vozil
ponuditi celovito paleto kakovostnih storitev na enem mestu.

Naga ponudba obsega:

prodajo pnevmatik in platisé
vulkanizerske storitve
optiéne nastavitve podvozij
avtosalon Volkswagen, Skoda, Seat in Volkswagen gospodarska vozila
prodajo rabljenih vozil

pooblaiéeni servis Mercedes-Benz

pooblas&eni servis Volkswagen, Skoda, Seat in Volkswagen gospodarska vozil
cenitev poskodovanih vozil in avtokaroserijska popravila
avtematsko in samopostrezna roéna avtopralnica
prodajo in montaZa izpusnih sistemov

hitri servis

popravila platisé

hrambo vozil

tehniéni preglede in registracija vozil

sklepanje avtomobilskih zavarovan

odjava in odvoz izrabljenega motornega vozila AVTOCENTER
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Upokojitev in prenos dejavnosti samostojnega
podjetnika na sina - posledice pri DDV

» Pripravila: Aleksandra Heinzer, davéna svetovalka - Pakta svetovanje d.o.o.

VPRASANJE: Samostojni podjetnik, iden-
tificiran za namene DDV, izpolnjuje pogoje
za upokojitev in namerava svojo dejavnost
prenesti ha svojega sina. Samostojni pod-
jetnikima med sredstvi tudi nepremicnino,
ki jo je pridobil Ze leta 2005 z obracunanim
davkom na promet nepremicnin, kasneje
pa jo je adaptiral in od vhodnih racunov
uveljavljal pravico do odbitka DDV. To
nepremicnino Zzeli samostojni podjetnik
$e naprej oddajati v najem sinu, s kat-
erim pa hameravata podati izjavo po 45.
¢lenu ZDDV-1, da bo taksen najem lahko
obdavcen z DDV. Samostojnega podjetni-
ka zanima, ali lahko tudi po prenosu svoje
dejavnosti ostane identificiran za namene
DDV in od najemnine obracunava DDV.

ODGOVOR: V nadaljevanju si poglejmo,
kaksne so DDV posledice v obravnavanem
primeru.

IDENTIFIKACIJA ZA DDV IN NADALJNJE
IZPOLNJEVANJE ADMINISTRATIVNIH
OBVEZNOSTI

Davéni zavezanec mora davénemu or-
ganu prijaviti vsakrino spremembo v
zvezi z dejavnostjo in prenehanje oprav-
ljanja dejavnosti. Ker namerava samostojni
podjetnik prenehati z opravljanjem svoje
samostojne dejavnosti (se izbrisati iz regi-
stra samostojnih podjetnikov), hkrati pa
Se vedno prejemati dohodek iz oddajanja
premozenja v obdavten najem, je o tej
spremembi dolzan pravocasno obvestiti
davcni organ.

Ker namerava samostojni podjetnik v
zadevnem primeru nadaljevati z oprav-
ljanjem obdavéljive dejavnosti (torej nam-
erava oddajati nepremicnino v obdavéen
najem), je zadrzanje DDV Stevilke nosilca
dejavnosti mozno. »Davcni zavezaneck je
namrec vsaka oseba, ki kjerkoli neodvisno
opravlja katerokoli ekonomsko dejavnost,
ne glede na namen ali rezultat opravl-
janja dejavnosti. Ekonomska dejavnost

pa med drugim obsega tudi izkoris¢anje
premoZenja in premozZenjskih pravic,
ce je namenjeno trajnemu doseganju
dohodka. Taksna oseba pa se obravnava
kot davéni zavezanec ne glede na to, ali
je vpisana v sodni register oziroma drug
ustrezen register ali predpisano evidenco.
Vsak davcni zavezanec mora davénemu or-
ganu predloZiti obracun DDV, ki mora vse-
bovati vse podatke, potrebne za izracun
davka, za katerega je nastala obveznost
obracuna, in za odbitke, kakor tudi skupno
vrednost transakcij v zvezi z obracunanim
davkom in opravljenimi odbitki ter vred-
nost vseh oproscenih transakcij. Tudi, e
bo samostojni podjetnik obdrzal svojo
DDV stevilko, ker bo opravljal obdavéen
promet, bo moral slednji oddajati DDV-O
obrazec pod enakimi pogoji, kot ga je bil
dolZan oddajati do sedaj.

Ob tem velja poudariti da je najem
nepremicnin oproicen placila DDV po 2.
tocki 44. clena ZDDV-1. 45. ¢len ZDDV-1 v
nadaljevanju sicer doloca, da se davcni za-
vezanec, ki opravlja transakcije, za katere
je oprostitev DDV doloéena med drugim v
2. tocki 44. ¢lena ZDDV-1, lahko dogovori
z najemnikom — davénim zavezancem, ki
ima pravico do odbitka celotnega DDV,
da bo od navedenih transakcij, ki bi mo-
rale biti oproicene placila DDV, obracunal
DDV po predpisani stopnji. Na podlagi na-
vedenega torej sin v zadevnem primeru z
otetom izjavo po 45. ¢lenu ZDDV-1 lahko
podpiie le v primeru, da je identificiran
za DDV in ima pravico do odbitka celot-
nega DDV.

PRENOS DEJAVNOSTI IN DDV

Skladno z 10. ¢lenom ZDDV-1 se pri preno-
su podjetja ali dela podjetja na drugega
davénega zavezanca, ne glede na to, ali
gre za odplacni ali neodplacni prenos ali
kot vlozek v podjetje, steje, da dobava bl-
aga ni bila opravljena.V tem primeru se za
potrebe DDV prevzemnik Steje za pravne-
ga naslednika prenosnika. Ne glede na

ALEKSANDRA HEINZER

navedeno, mora prevzemnik, ki uporablja
prevzeta sredstva za druge namene kot
Za tiste, za katere ima pravico do odbitka
DDV, placati DDV v skladu z dolocbami
tega zakona, ki veljajo za obracun DDV
od uporabe blaga in storitev za zasebne
namene.

Omenjeno dolocbo podrobneje opre-
deljuje 8. ¢len PZDDV, ki doloca, da se
pri prenosu podjetja ali dela podjetja na
drugega davénega zavezanca Steje, da
dobava blaga ni bila opravljena samo, ce
prevzemnik podjetja ali dela podjetja kot
pravni naslednik prenosnika nadaljuje
dejavnost (navedeno se nanasa tudi na
samostojne podjetnike).

V primeru, da bi oce (samostaojni podjet-
nik) prenesel podjetje na svojega sina (sa-
mostojnega podjetnika), taksen prenos ne
bi bil predmet DDV izklju¢no pod pogo-
jem, da bi sin kot prevzemnik nadaljeval
dejavnost. V nasprotnem primeru bi bilo
ta prenos treba obravnavati kot obdavcljiv
promet blaga. Prav tako opozarjam, da bi
imel sin kot pravni naslednik enake ob-
veznosti v zvezi z morebitnimi kasnejSimi
popravki odbitka DDV pri prenesenih os-
novnih sredstvih, ¢e bi naknadno prislo do
kakinih sprememb, oziroma prenehanja
opravljanja dejavnosti.

Aleksandra Heinzer, davéna svetovalka
Pakta svetovanje d.o.o0.



Hrvaske izkusnje koristne tudi za slovenske male

trgovce

P Avtorica: Vida Petrovéic

Na povabile Zdruzenja malih trgov-
cev pri PTZ so se njihovega letoinjega
spomladanskega zbora udelezili tudi
predstavniki Zveze zdruzenj ma-
lih trgovcev Hrvadke, da bi izmenjali
izkusnje pri oblikovanju nabavno proiz-
vodne trgovske verige, ki na Hrvaskem
uspesno deluje Ze nekaj let.

| @

Predsednik upravnega odbora zveze
zdruzenj malih trgovcev Hrvaske

IVAN CIBALIC: » Slovenskim partnerjem
Zelimo predstaviti zvezo zadrug malih

trgovcev Hrvaske, to, kako smo orga-
nizirani in Zelimo si, da bi prenesli svoje
izkusnje kolegom v Sloveniji.«

Zvezo zdruzenj malih trgovcev Hrvaske
tvori pet prostovoljnih zdruZzenj Zveza je
bila ustanovljena maja leta 2009 in ima
danes ze 313 ¢lanic s prek 615 proda-
jalnami. Pet zdruZenj tvorijo: zdruzenje
trgovcev zadarske Zupanije z 91 trgov-
inami, zdruzenje trgovcev 051 Rijeka z 33
trgovinami, zdruZenje trgovcev Zagreb s
206 trgovinami, med katerimi je tudi ve-

liko kioskov, in zdruzenje trgovcev Sisak
z 165 trgovinami ter zdruZenje trgovcev
MedZimurje s 120 trgovinami. ZdruZenja
trgovcev splitsko dalmatinske Zupanije
pa ni v tej zvezi. »To je skupaj 615 trgovin.
Pet zdruzenj ima pet predsednikov, ti pa
tvorijo nas upravni odbor, profesionalnih
zaposlenih nimamo. Cilj zveze je, da si
prizadevamo, da bi zdruzevali tudi ostale
regije, kjer ni zdruZenj , denimo v Slavoniji,
Istri in na jugu Hrvaske proti Dubrovniku.
Na$ cilj je, da bi jim naSa zveza poma-
gala z infrastrukturo. Torej s statutom in
z izkusnjami jim bomo pomagali, da se
bodo organizirali, » poudarja Ivan Cibali¢.

VSAK KUPUJE SAM ZASE, RABATI PA
SO SKUPNI

<t In kaj pridobi nekdo, ki se vélani
v vaso zvezo?

CIBALIC: Clani - trgovci imajo dodatne
bonuse pri mnogih proizvajalcih. Samo-
stojni trgovec tezko dobi posebne komer-
cialne popuste in druge ugodne nakupne
pogoje. Vsak clan sicer kupuje zase, vendar
so rabati — popusti in drugi pogoji prodaje
dogovorjeni za vse ¢lane skupaj. Prav tako
je tudi s etrtletnimi in letnimi popusti.

4+ Kdo vse vam prodaja?

CIBALIC: Trenutno ima nase zdruzenje
podpisane pogodbe z druzbo Metro, v kat-
eri kupujemo blago Siroke porabe, dober
dogovor imamo podpisan tudi z Merca-
torjem, dogovarjamo se z Agrokorjem, do-
govorimamo podpisan zVindijo za mleCne
in suhomesnate izdelke ter z Gavrilovicem
in z mnogimi lokalnimi proizvajalci. Nas
cilj je, da bi z malimi druzinskimi kmetijs-
kimi podjetji in proizvajalci kupovali blago
neposredno za konénega uporabnika.
Nas$ cilj je tudi, da se osredotocimo na
manj vecjih dobaviteljev in s tem znizamo
strodke za nade Clane.«

4+ Kakdni so vasi nacrti pri
povezovanju s slovenskimi part-
nerji?

CIBALIC: Nas cilj je, da se zdaj, ko je tudi
Hrvaska postala clanica EU, povezemo
s trgovci iz Slovenije. Imamo skupne in-
terese. Nas cilj je, da ponovno pripeljemo
kupce k majhnim trgovcem. Ko kupec
kupuje v velikem trgovinskem centry,
potrebuje avto in celoten spisek stvari, ki
jih Zeli kupiti. Ob tem pa kupi stvari, ki jih
sploh ne potrebuje.

Mali trgovci predstavljajo danes ponudbo,
ki je podobna ali celo enaka velikim trgovi-
nam, pri ¢emer lahko pri nas kupujejo kup-
ci v copatih in z majhnimi vreckami. Cene
pa so zelo primerljive in konkurencne. Po-
leg tega je prodaja v majhnih trgovina pri-
jazna do kupcev, saj jih trgovci vecinoma
poznajo. V velikem trgovinskem srediscu
pa je kupec samo Stevilka.

Vse te svoje prednosti bomo v prihodnje
propagirali tudi prek nasih spletnih strani.
Povezati pa se nameravamo tudi s slov-
enskim zdruZzenjem majhnih trgovcev,
da bi izmenjali izkuinje, podatke in bi se
povezali tudi pri dogovarjanju o enakih
pogojih prodaje pri nasih skupnih dobavi-
teljih, kot je denimo Mercator.

4 Svoje clane in tudi vso 3irSo ja-
vnost obvescate tudi prek spleta.
Torej je vase delovanje popolnoma
transparentno za vase clane, kaj pa
za ostale?

CIBALIC: Ze danes pogoje prodaje ob-
javljamo na na3i spletni strani, ki so na
voljo vsem nasim ¢clanom na Hrvaskem,
v prihodnje pa bodo lahko na voljo tudi
slovenskim clanom zdruZenja malih trgov-
cev, Ce se bomo povezali. Pri tem je treba
poudariti, da se pri nas v nasih zdruzenjih
zdruzujejo le trgovci s prehrano. Podobno
ppa se za bolj3e pogoje poslovanja in kred-
itiranja dogovarjamo kot zdruZenje za
vse clane tudi z bankami. V prihodnje pa
nacrtujemo tudi dogovore z zavarovalni-
cami in prodajalci naftnih derivatov. Vec
kot dovolj razlogov torej za sodelovanje in
povezovanje.

www.savez-udruga-trgovaca.hr
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LIUBLIANA

» Besedilo in fotogratije: Vida Petrovéié

Irena Razpotnik:

Ljubljana naj bo Zivahen in
nepozaben javni prostor za vse

IRENA RAZPOTNIK, mestna menedZerka
v kabinetu ljubljanskega Zupana

IRENA RAZPOTNIK: »Imenovanje je rezul-
tat dveletnega projekta uvajanja mestne-
ga marketinga, ki je potekal pod vodstvom
PTZ pri Gospodarski zbornici Slovenije.
Glavne naloge mestnega menedZerja
so skrb za marketing trgovin na drobno,
gostincev, upravljanje praznih prostorov
ter povezovanje med mestom, podjetniki
in turizmom. Dela je veliko. Zato so pred
mano veliki izzivi in priloznosti, predvsem,

da tvorno povezem vse deleznike, da bi se
zadeve izboljsale.

- Ali imate Ze kak3ne konkretne rezul-
tate?

IRENA RAZPOTNIK: »Konkretno smo z
zdruzenjem trgovcev mestnega sredisca,
ki deluje v okviru PTZ pri GZS, uspeli
podaljati obratovalni ¢as trgovin v
sredis¢u mesta Ljubljane tudi ob viken-
dih in praznikih. Ob sobotah so trgovine
v sredis¢u mesta odprte od 10h do 20h
in v nedeljo od 11h do 18h, ob praznikih
pa se prilagajamo glede na potrebe. Taki
izjemni dogodki so prireditve, kot sta bili
Eurobasket ali No¢ v stari Ljubljani, ¢akata
pa nas 3e Vinska pot in Veseli december
Ljubljani. Poleg tega smo v ZTML pridobili
Ze 35 trgovcey, s ¢lani Trgovske zbornice
(vedji trgovci kot so Nama, Maxi, Empo-
rium) pa se dogovarjamo posebej za iz-
brane dogodke.«

- Menda ste ze predstavili program. Kat-
eri so glavni poudarki v njem?

IRENA RAZPOTNIK: »Najprej je bila nare-
jena analiza SWOT, v kateri smo ugotovili
prednosti in slabosti. Potem smo si post-
avili kratkorocne cilje do konca letoidnjega
leta in seveda dolgoroéne cilje. Ti so trije:
dvig kakovosti za prebivalce in obiskov-
alce, kot si jo mestno sredid¢e zasluzi,
zagotavljanje ustreznih pogojev za delo,
oskrbo, nakupe, zabavo in aktivnosti v
prostem casu kot tretje ustvariti Zivahen,
nepozaben javni prostor za vse, ki obisku-
jemo Ljubljano ali v njej zivimo.«

- Kak3ni so vasi cilji za naslednje leto?
IRENA RAZPOTNIK : »Predvsem bi radi
na enak nacin kot smo povezali trgovce
(Zdruzenje trgovcev mesta Ljubljana)
povezali tudi gostince. Dosegli smo tudi,
da se bodo vsi trgovci oglasevali v vseh
izdajah In Your Pocket ter Shopping in
Ljubljana, pri ¢emer se nam je uspelo do-
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KUPUJ & UZIVAJ | SHOP & ENJOY

govoriti za precej dobro ceno. To glasilo,
ki izide v 20 tiso¢ izvodih, dostavljajo na
letali3¢a in v hotele po Sloveniji. Podatki
pa so dosegljivi tudi prek pametnih tele-
fonov in spleta. Dogovorili smo se tudi,
da imajo lahko trgovci v €asu prireditev,
pomembnih za obdino - kot so No¢ v stari
Ljubljani, Vinska pot, Veseli december in
letos seveda najpomembnejsi Eurobasket
— pred trgovinami stojnice, brez placila
uporabnine, da bodo svoje izdelke lahko
ponujali blize obiskovalcem. Za cas evrop-
skega prvenstva v kosarki so si clani ZTML
na enoten nacin »okrasili » izloZzbe, do-
govarjamo se za okrasitev izloZb v decem-
bru ter obelezitev 2000 obletnice Emone
2014. Poskrbeli pa bomo tudi za druge
dogodke, kot so »Late Night Shoppinge,
»ZTML se predstavi« (vsak drugi mesec),
»modna revija ZTML pomladi 2014,...
Predvsem pa bomo skrbeli za vec na-
menskost prostorov, kar pomeni polnitev
vseh razpoloZljivih prostorov s ponudbo
usluznostne, vendar visoko kvalitetne po-
nudbe, s katero se meicani in gostje iden-
tificirajo in v njej uzivajo.«

- Kaj pa druga turisticna ponudba?
IRENA RAZPOTNIK: »Nas interes je zdruZiti
vse kljuéne deleznike v mestnem srediicu.
Izredno pemembno je tvorno sodelovanje
z Zavodom Turizem Ljubljana, ki skrbi za
turistitno ponudbo.«

- Boste tudi promovirali slovenske iz-
delke in spodbujali podjetnike, da bi
napolnili lokale v sredi3cu prestolnice?
IRENA RAZPOTNIK: »Zelo si prizadeva-
mo, da bi promovirali slovensko hrano
v restavracijah, denimo meso, prazen
krompir, bogra¢ in podobno. Nasa uni-
katna ponudba je tudi trznica - »odprta
kuhinja« na Pogacarjevem trgu, ki jo orga-
niziramo vsak petek od 11h do 19h zvecer.
Zelimo si, da bi tudi trgovine ponujale veé



slovenskih izdelkov. Pregledali bomo ce-
lotno ponudbo in razloge, zakaj se selijo
trgovine v trgovinske centre na obrobje
Ljubljane. V prazne lokale bomo sku3ali
dobiti nove najemnike. MOL-ovi lokali so
zasedeni skoraj vsi, zasebni lokali pa so
zelo dragi za najem.

- Kakina je povprecna cena najema za-
sebnega lokala v sredis¢u Ljubljane ta
hip?

IRENA RAZPOTNIK: »Za 45 kvadratnih me-
trov znasa mesecna najemnina tudi vec
kot tri tisod evrov, kar je vsekakor prevec.
Na MOL-u zato razmisljamo, da bi zaseb-
nim lastnikom lokalov ponudili neko njim
bolj sprejemljivo sodelovanje, da bi v vse-
stransko korist uspeli napolniti lokale v
srediscu Ljubljane.«

- Se torej v prvi vrsti osredotocate na
turiste ali tudi na lokalne prebivalce?
IRENA RAZPOTNIK: »Na vse. Turisti ne

poznajo dovolj dobro Ljubljane; pozna-
jo Tromostovje, Frandiskansko cerkev,

dele ob Ljubljanici. Zato jih je treba 3e
temeljiteje informirati. Drugacne tezave
pa imajo prebivalci sredi$ca Ljubljane.
Opazamo, da v mestnem srediicu ni obrt-
nih dejavnosti. Nekdo, ki tu Zivi, se mora
odpeljati v nakupovalno sredi3ce, da dobi
zebelj, zarnico ali kaj podobnega. Zato
Zelimo najprej zadovoljiti staroselce in
vse, ki stanujejo v Ljubljani, da jim ne bo
treba v nakupovalno srediic¢e na obrobju
mesta, ampak da bodo lahko vse opravili
v sredidcu. Nas cilj je, da bi dvignili ka-
kovost Zivljenja v Ljubljani za njene pre-
bivalce. Zelimo si, da bi z vsemi delezniki
vzpostavili stik in plodno sodelovanje.
Potrebno je zgraditi zavedanje o soodgov-
ornosti za privlatno, povezovalno, cisto
in socialno ter gospodarsko spodbudno
okolje v mestnem sredidcu.

- Kje smo na tem podrocju v primerjavi
z Avstrijci?

IRENA RAZPOTNIK: » Faktor uspeinosti,
h kateremu stremimo, se imenuje: »6 K«

- »Keulinarika — »Keultura — »K«reativnost
- »Keomunikacija -»Kekomfort -in
»Keupovanje. 6K bomo po tem plodnem
sodelovanju z mestnim menedZmentom
iz Avstrije vsekakor prenesli tudi v Slo-
venijo. Pri primerjavi s podobnimi mesti
v sosednji Avstriji smo ugotovili, da smo
v nekaterih segmentih zelo uspesni (celo
uspesnejsi), pri nekaterih pa moramo $e
marsikaj postoriti. Nobene primerjave pa
ne odtehtajo realnega Zivljenja, zavedanja
in zadovoljstva Zivecih v mestu in njihovih
gostovs.

-. ZDRUZENI SMO MOCNEJSI!

DHRANIMD

LOKALNEGA TRGOVGA
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CELJE

Tadeja Falnoga: V Celju imamo bogato zgodovino, ki jo
Se premalo ponujamo obiskovalcem

Tadeja Falnoga je ze veé kot leto mest-
na menedzerka Mestne obéine Celje.
Tudi v Celju so se z njenim prihodom

na to pomembno funkeijo naértno lotili
ofivljanja starega mestnega jedra.
Kaksni so njihovi naérti, kaj poénejo?

TADEJA FALNOGA: » Ustanovili smo
stratesko skupino za ozivitev mestnega
Jedra. V skupini so strokovnjaki iz razliénih
podrocij, tvorci starega mestnega jedra,
obcinske sluzbe, druzbe ter zavodi in os-
tale institucije, kulturniki, predstavniki
prireditey, turizma, predstavniki obrti in
gospodarstva ter zbornic - skratka — vsi
delezniki, ki oblikujejo Zivljenje in podobo
mestnega jedra. Skupino smo oblikovali z
gospodom Murauerjem iz CIME iz Avstrije,
s katero sodelujemo prek Podjetnisko
trgovske zbornice pri GZS in organizirali
prvo delavnico na to temo. Sicer pa teZzimo
k &im bolj raznovrstnim povezavam s tu-
Jino, tako glede izobraZevanja kot dobrih
praks na tem podroéju, saj lahko le tako
zagotovimo, da se Celje na tem podroéju
¢im hitreje razvijalo (ter seveda na ta naéin
resevale morebitne ovire).

- Ste prisli do kaksne nove zamisli?
TADEJA FALNOGA: »Zelo zanimiva zamisel
je, da bi uvedli mestne placilne bone, ki bi
jih izdajali zainteresirani ponudniki v okvi-
ru mestnega marketinga. Z njimi bi se lah-
ko vkljuili v SirSe lokalno gospodarstvo.
Veliko pa si obetamo tudi obnove mestne-
ga jedra Celja, katere prvo fazo smo prav
letos zakljudili.«

- Kaj si pravzaprav Zelijo trgovci v sta-
rem mestnem jedru Celja in kakine so
zelje obiskovalcev ter prebivalcev? Ali
imate dovolj parkiris¢?

TADEJA FALNOGA: »Po mojem mnenju
imamo v srediscu Celja parkiris¢ dovolj in
Jje omenjanje parkiris¢ bolj izgovor ljudi,
zakaj ne obiskujejo mestnega sredisca in
trgovin v njem. Vedji problem je ponudba
lokalov, ki je premalo raznolika in celo-
vita, da bi privabila ve¢ kupcev v srediice.
Ponudba bi morala biti dovolj posebna,

TADEJA FALNOGA,
visja svetovalka za staro mestno jedro v Celju

hkrati pa taka, da ne bi konkurirala naku-
povalnim centrom.

Opravila sem vec strandardiziranih in-
tervjujev, ki sem jih razdelila po dejav-
nostih med ponudniki gostinskih storitev,
med zivilskimi trgovinami in ostalimi obrt-
niki. Rezultati kazejo, da nam manjka, kot
reCeno, kakovostne ponudbe, denimo
gastronomije in trgovin Siroke potrodnje
popularnih blagovnih znamk, ki privablja-
jo druzine z otroki. Manjka nam buti¢na
ponudba. Manjkajo trgovine z roéno iz-
delanimi slovenskimi izdelki.«

- Kaj pa si zelijo podjetniki? Ali je mes-
tna obcina storila dovolj? Kaj pripravi-
jate?

TADEJA FALNOGA: »Podjetniki si zelijo
projekt s strani mestne obcine, ki bi
Jim prinesel skupno ogladevanje, pred-
stavitve na skupnih dogodkih in akcijah
ter hitrejSo pridobitev dovoljenja za spre-
membo namembnosti lokala in logistiéno
pomoc. Ena mojih osrednjih nalog bo zato
usmerjena prav v hitrejde pridobivanje
dovoljenj. V naértu imamo, da bi bila kot
mestna menedzerka skrbnica teh vlog
podjetnikov, ki jih vlagajo na mestne up-
ravne organe. Gre denimo za podaljianje

obratovalnega ¢asa, dovoljenja za pri-
reditve ali za spremembo namembnosti
lokala. Skratka gre za popoln nadzor nad
redevanjem vlog, vzpostavitev zbirnega
mesta, kar seveda posledicno pomeni,
da pridobimo na hitrosti. Pridobi pa tudi
koordinacija med oddelki, saj bi se na
enem mestu zbirale in redevale vse dopol-
nitve. V prihodnje pa bomo pripravili tudi
posebne pakete za podjetnike, v katerih
Jim bomo ponudili storitve mestnega mar-
ketinga, oglasevanje, razna izobrazevanja,
marketing in franizne delavnice.«

- Zakaj turisti in drugi obiskovalci priha-
jajo v Celje? Kaj jim ponujate?

TADEJA FALNOGA: »V Celju imamo bogato
zgodovino, kipa jo Se premalo izkoris¢amo,
Najvec obiska imamo na Starem gradu. Za
te dogodke skrbi Zavod Celeia. Dogodkov
Je sicer veliko, tradicionalnega dogodka,
ki bi se odvijal v mestnem jedru pa ni-
mamo. Imamo pa srednjeveski dan na
Celjskem gradu, ki se odvija zadnji vikend
v mesecu avgustu, in je zelo obiskan zato
in razmisljamo, da bi en del tega dogodka
preselili tudi v mestno jedro. Eden izmed
srednjerocnih projektov pa je, kako bi na-
polnili lokale v sredii¢u Celja. Kako najti
trzno zanimive prostore, da bi jih ponudili
investitorjem. Tu nas caka najvec dela.«

T




KOPER

Miran Kospenda in Jana Tolja: V Kopru smo ubrali svojo

vmesno pot

MIRAN KOSPENDA, koordinator mest-
nega menedimenta:

»Mestna obéina Koper (MOK) za sedaj
ie nima mestnega ménedierja. Pri
ozivljanju mestnega jedra je bila spre-
jeta odlogitev o neke vrsti vmesni poti.

Poglavitno vlogo ima zdruzenje trgov-
cev, gostincev in ostalih ponudnikov
mestnega jedra, ki so zdruZeni v Za-
vod Koper Otok. Pri tem me je MOK za-
poslila kot koordinatorja med obéino in
zdruZenjem trgovcev, ki je nosilec mest-
nega menedZmenta.

Kot vezni ¢len med obema skrbim za
tekoco in konstruktivno komunikacijo ter
za izvajanje projektov, ki so si jih trgovci
zastavili pri oZivljanju mestnega jedra. Pri
tem Mestna obéina Koper aktivno pomaga
z vkljucitvijo Zavoda Koper Otok v razne
promocijske aktivnosti, s tehni¢no pod-
poro, kot tudi s sofinanciranjem prireditev.
Zavod Koper Otok ima tako stalen dostop
do predstavnikov obcine, na katere naslav-
lja tako kritike kot pohvale in predvsem
predloge za izboljsave.

V preteklih mesecih je Zavod Koper Otok
izvedel vrsto uspesnih projektov, kot na
primer prireditev Otroski festival in natis
skupne bro$ure trgovcev. Zelo aktivno je
potekala koordinacija v ¢asu EuroBasketa
glede odpiralnih ¢asov in poenotenega vi-
deza izlozb in ulic. V prihodnjih mesecih v
Kopru nacrtujemo izvedbo pilotnega pro-
jekta nudenja brezplatnega parkiranja za
nakupovanje v mestnem jedru, postavitev
lastne spletne strani in vpeljavo kartice
zvestobe. Za oZivitev mestnega jedra bo
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pomemben tudi projekt skupne mes-
tne vstopnice, ki bo obiskovalcem nudila
brezplacne oglede znamenitosti, degus-
tacije tipicnih istrskih izdelkov in popuste
pri mnogoterih storitvah. Verjamem, da
bo slednja zadeva Se enkrat potrdila do-
bro sodelovanje, v tem primeru, Mestne
obcine Koper, Turisticne organizacije Ko-
per in Zavoda Koper Otok.
Nadaljevali bomo tudi s dcezmejnim
povezovanjem z zdruZenjem trgovcev iz
Trsta, pri ¢emer si obetamo tudi evropska
sredstva. Tako povezovanje je pomembno,
saj se na obeh straneh meje soocamo z
enakimi problemi. Z izmenjavo najboljsih
praks primerjamo nacine relevanja le-
teh, hkrati pa strmimo k temu, da bo bolje
zazivela vzajemna promocija med Koprom
in Trstom. S pomodjo svetovalke Zupana,
gospe Jane Tolja, ki je odgovorna za
mednarodne odnose obcine, smo v stikih
tudi z nosilci mestnega menedZzmenta iz
razlicnih krajev po Evropi.

V Kopru za sedaj ostaja odprto vprasanje,
kdaj bomo dobili pravega mestnega
menedzerja. Na krajsi rok ostajamo na
nasi vmesni poti, ki ima s samostojnim
zdruZzenjem trgovcewv in koordinatorjem
nedvomno nekatere prednosti, kot na
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primer deljena odgovornost pri uprav-
ljanju z nekaterimi zadevami v mestnem
jedru in manjsi obseg stroskov. Vseka-
kor pa pozorno spremljamo dogajanje in
izkuinje iz Celja in Ljubljane ter se hkrati
ucimo. Ravno na podlagi njihovih izkuienj
in rezultatov lastnega dela, kot tudi na
podlagi nadaljnjega utrjevanja odnosov in
zaupanja, bo tudi Koper prisel do svojega
mestnega menedzZerja.«

JANATOLIA, svetovalka Zupana:

»V Kopru so se pri oZivitvi mestnega
jedra odloéili za vmesno pot. Trgovei in
ostali ponudniki iz centra so organizira-

ni v samostojen zavod in sicer Zavod
Koper otok, pri éemer je Mestna obéina
Koper (MOK) zaposlila posebnega koor-
dinatorja, ki sluzi kot vezni ¢len med
obcino in trgovci.

Trgovci so na ta nacin vpeti v vzajemno
sodelovanje z Mestno ohcino Koper, ki
jim nudi raznovrstno podporo. Poleg
strokovne pomodi pri izvajanju lastnih
aktivnosti, so trgovci redno vkljuceni v pri-
reditve, ki jih organizira MOK, kakor tudi v
promocijske dejavnosti obcine. Skupaj in
preko koordinatorja se i3¢ejo predlogi in
reditve za zadeve vezane na staro mestno
jedro, pri ¢emer tripartitni sistem (trgovci
— koordinator - MOK) zagotavlja utecen
kanal komunikacije. Nad tem procesom
bdi svetovalka Zupana, ga. Jana Tolja. Kot
je sama povedala, bo na osnovi rezultatov
tega sodelovanja in na osnovi izkuienj
iz Celja in Ljubljane sprejeta odlotitev o
morebitnem nastanku funkcije mestnega
managerja tudi v Kopru.«

i
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