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POVZETEK

Raziskovalna naloga z naslovom Mednarodna vpetost podjetij sekundarnega sektorja z
obmocja Celja in vpliv gospodarske krize na njihovo poslovanje je narejena na podlagi analize
petih mednarodno usmerjenih podjetij iz Celja, ki so bila nakljuéno izbrana. Pod
drobnogledom so bili MIK Celje, Etol (Fruitarom) Celje, Aero Celje, Cinkarna Celje in EMO
FRITE Celje.

V prvem delu naloge so predstavljene teorija vstopa na tuje trge in pravilne izbire
poslovanja, ki bi kar najbolje pripomogle k obstanku podjetja na trgu in doprinesle k
poslovanju z dobickom. Zapisanih je tudi nekaj klju¢nih informacij o gospodarski in financni
krizi svetovnega nivoja.

V drugem delu naloge, ki je raziskovalnega znacaja, sta predstavljeni analiza vprasalnika in
analiza poslovnih porodil za vsako podjetje v ¢asovnem obdobju 200622011. Pri analizi
posameznih podjetij oziroma njihovih letnih poslovnih porocilih so izpostavljeni doloceni
kazalci poslovanja, na primer Stevilo zaposlenih, Cisti dobi¢ek poslovnega leta, Cisti prihodki
od prodaje, Cisti prodajni prihodki, primerjava prodaje na domadem in tujem trgu ter
spremembe v menedZmentu.

Analize so bralcu grafi¢no in tabelarno nazorno prikazane ter s pomocjo letnih porocil tudi
konstruktivno komentirane in razlozene.

Kljucne besede: internacionalizacija, gospodarska kriza, mednarodne menjave, ekonomski
odnosi, uspeh poslovanja, gospodarski trg.
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SUMMARY

Research paper entitled International integration of secondary sector companies and the
effect of economic crisis on their business is based on the analysis of five internationally-
orientated companies from Celje that were chosen by random. | closely examined MIK Celje,
Etol (Fruitarom) Celje, Aero Celje, Cinkarna Celje and EMO Frite Celje.

In the first part of the project the theory of appearance on foreign markets are presented as
well as the right selection of business that would aid to existence of the company on the
market, and contribute to profitable business. There is some key information about
economic and financial crisis on international level.

In the second, investigative part, analysis of survey and analyses of annual reports for every
single company in period from 2006 to 2011, are represented. Concerning annual reports
there are some certain business indicators exposed, as for example number of labour force,
net profit of business year, net sales revenue, comparison of sale on domestic and foreign
markets and changes in management.

Results are shown through tabular and graphic charts, and are constructively commented
and explained by annual reports.

Key words: internationalisation, economic crisis, international exchanges, business success,
economic market
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1 UVODNIDEL

1.1 Opredelitev naloge
“You know what's truly weird about any financial crisis? We made it up. Currency, money, finance,
they're all social inventions. When the sun comes up in the morning it's shining on the same physical
landscape, all the atoms are in place.”

(Bruce Sterling)

Odkar je Slovenija leta 2004 vstopila v Evropsko unijo (EU), se govori o tem, katere ugodnosti smo
pridobili. Pa ne samo mi, tudi ostale ¢lanice skupnosti. Omenjajo se razne zakonodaje in poskusi
gospodarske politike, predvsem pa se izpostavlja enotni trg, ki predstavlja Stiri svoboscine: prost
pretok blaga, storitev, kapitala in ljudi. Ravno z vidika prvih treh je nastala ta raziskovalna naloga.
Zanimivo je, koliko novih vrat se je odprlo nasi podalpski deZelici, ko smo postali del evropske
skupnosti, koliko bolj je vidno sodelovanje med drzavami ter podjetji, kako se morajo slednja
prilagajati drug drugemu in skupnim razmeram na trgu ter se podrejati konkurenci, e si Zelijo
obstoja. Postali smo odvisni drug od drugega, tako na regionalni kot nacionalni ravni. Vendar ta
odvisnost pomeni tudi to, da ko je ekonomska kriza zajela EU, je zajela vse drzave, vendar v razli¢ni
meri. Ker smo si v skupnosti kakor bratje in sestre, moramo pomagati ostalim drzavam, ki so na robu
propada ali se spopadajo s hudimi financ¢nimi tezavami in proracunskim primanjkljajem. Nastala
situacija je mocno vplivala na podjetja, predvsem na manjsa in novoustanovljena. V krizi se je
konkurenca Se bolj zaostrila, pogoji za vstop na trg so postali zahtevnejsi, boj za obstanek pa vse tezji.
Zanimalo nas je, kako so se celjska podjetja sekundarnega sektorja znasla v tej situaciji in kako se z
njo Se vedno spopadajo. Kar nekaj njih je bitko za obstoj izgubilo, a vseeno obstajajo svetle izjeme, ki
so se znasle in uspele.

1.2 Namen in cilji raziskave

Ideja za to nalogo je nastala v lanskem Solskem letu, ko sem pripravljala raziskovalno nalogo z
naslovom Potrebe po znanju nemskega jezika v podjetjih celjske regije. Ugotovila sem, da so podjetja
z obmodja Celja v najvecji meri odvisna od nemsko govorecih trgov, pri ¢emer izstopa predvsem
Nemcija, sledita pa ji Avstrija in Svica. Pri tem so se hkrati s vprasanjem s podro¢ja jezika porajala
vprasanja, zakaj ravno Nemcdija in ne katera druga velesila, na kakSen nacin se podjetja med seboj
povezujejo in kako na tuje trge vstopajo ter na njih obstanejo.

Poleg vprasanj, ki so logi¢na posledica prve raziskovalne naloge, pa so se porajala Se vprasanja, kako
je na celjska podjetja sekundarnega sektorja vplivala financna kriza, ali je pomenila upad narocil,
man;jsi izvoz, zniZanje cen izdelkov ali kaj popolnoma drugega.
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Postopoma smo oblikovali razlicne namene in cilje te raziskave:

ugotoviti, na kaksSen nacin celjska podjetja vstopajo na tuje trge ter kako se na njih
uveljavljajo;

ugotoviti, kaj je glavni predmet menjave;
raziskati, kako in na katerih podrocjih je gospodarska kriza najbolj udarila in zakaj;

potrditi lastno prepri¢anje, da je Nemcija glavna trgovinska partnerica ne zgolj Slovenije,
temvec tudi celjskih podjetij.

1.3 Hipoteze raziskovalne naloge

Pri pisanju naloge sem si postavila naslednje hipoteze:

1.

hipoteza: I1zbrana podjetja poslujejo na najmanj desetih tujih trgih, pri ¢emer v vseh primerih
izstopajo trgi Evropske unije.

hipoteza: Med izbranimi podjet;ji jih je vsaj 70 % izrazito izvozno usmerjenih, na tujih trgih pa
prodajo vec kot 50 % vseh izdelkov.

hipoteza: Med drzavami, ki niso ¢lanice EU-27, a podjetja z njimi trgujejo, je na prvem mestu
Rusija, takoj za njo pa drzave Balkana.

hipoteza: Financna kriza se je pri podjetjih v vseh primerih odrazala v zmanjsanju prodaje in
posledi¢no obcutno v znizanem dobicku.

hipoteza: Za preprecevanje krize so se podjetja posluzevala povecane internacionalizacije
oziroma mednarodne prisotnosti.

Mestna obcéina Celje, Mladi za Celje, marec 2013



1.4 Metode dela

Naloga je razdeljena na teoreticni in prakticni del.
Pri raziskavi je bila uporabljena:
a) literatura iz razlicnih virov,
b) metoda anketnega vprasalnika, uporabljena skozi intervju,

c) analiza letnih porodil podjetij med letoma 2006 in 2011.

S pomocjo razli¢nih knjiznih in spletnih virov sem najprej napisala teoreti¢ni del naloge. Sproti sem si
oblikovala okvirna vprasanja za izbrana podrocja raziskave v podjetjih, na osnovi katerih sem zapisala
hipoteze ter izdelala vprasalnik. Vsako hipotezo sem Zelela potrditi ali ovreci na podlagi vsaj dveh
vprasanj iz vpraSalnika. Da bi bile hipoteze Se verodostojnejse, pa sem pri vsakem izmed podjetij v
raziskavo vkljucila tudi podatke iz letnih porocil za obdobje med leti 2006 in 2011. Na koncu sem
pridobljene rezultate obdelala, jih analizirala ter statisti¢no prikazala v obliki grafov in tabel.

1.5 Omejitve

Pri raziskavi sem se omejila krajevno, vsebinsko in ¢asovno:
e Krajevno [ za raziskavo sem uporabila samo podjetja z obmocja Celja.

e Vsebinsko B podjetja, ki so bila vklju¢ena v raziskavo, so bila omejena glede na sektor, v
katerem proizvajajo. Anketirana podjetja so izkljuéno sekundarnega sektorja.

e Casovno [ zanimale so me spremembe v podjetjih med letoma 2006 in 2011, saj menim, da
se je v tem obdobju finanéna kriza najocitneje odrazala.
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2 TEORETICNI DEL

2.1 MEDNARODNO POSLOVANJE?

Mednarodno poslovanje ali poslovanje s tujino vklju€uje vse poslovne transakcije oziroma opravila, ki
na trgovinski (premiki izdelkov, storitev, znanja, kapitala in tehnologije) ali na netrgovinski nacin (npr.
proizvodnja v tujini) zajemajo dve ali ve¢ drZav. Tako zajemajo mednarodni ekonomski odnosi tokove
proizvodov in proizvodnih dejavnikov: blaga in storitev, kapitala, tehnologije in znanja, delovne sile,
denarja, vrednostnih papirjev, finan¢nih proizvodov itd. Potekajo v obliki svetovnega trga,
transnacionalnih korporacij, mednarodnih ban¢nih in finan¢nih ustanov ter regionalnih gospodarskih
povezav.

transnacionalne
korporacije

0]:10] (3

MEDNARODNIH regionalne

mednarodne

bancne in financne EKONOMSKIH gospodarske
ustanove ODNOSOV povezave

svetovni trg blaga in
storitev, kapitala,
tehnologije, denarja ...

Slika 1: Oblike mednarodnih ekonomskih odnosov

Vir: Razvoj in delovanje gospodarstva (Fortic, 2012).

Danasnja globalizacija oziroma svetovni razmah mednarodnih ekonomskih odnosov je s tisto trgovino
v 19. stoletju prakti¢no neprimerljiva. Podjetje dandanes poslje e-povprasevanje na drug konec sveta
in takoj prejme odgovor — stevilni delujejo kar na daljavo, lastniStvo podjetij pa je prepleteno po
vsem svetu. Res pa je, da globalizacija povezuje svet v dobrem in slabem — ¢e na nasih zunanjih trgih
upade gospodarska dejavnost, se bodo zmanjsali nas izvoz, proizvodnja, zaposlenost in kupna moc.
Nase gospodarstvo je odvisno od dogajanja na tujih trgih, s katerimi smo posredno ali neposredno
povezani.

!1zbrani vidiki mednarodnega poslovanja in financ za mala podjetja (Dubrovski, 2000).
Razvoj in delovanje gospodarstva (Fortic, 2012).
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Mednarodna trgovina zajema izvoz in uvoz blaga ter storitev. Prevladujejo izdelki, pomembnejse
storitve pa so transport, turizem, bancnistvo, zavarovalnistvo in poslovne storitve. Predmet trgovanja
med drZzavami so tudi znanje in tehnologija, informacijsko-komunikacijska oprema, patenti in licence.

Izvozno (ali uvozno) poslovanje je sestavni del mednarodne menjave ali Se SirSega mednarodnega
poslovanja. lzvoz je bistven dejavnik stabilnosti in razvoja vsakega narodnega gospodarstva. Delez
izvoza v bruto domaéem proizvodu je po posameznih deZelah sicer razlicen, vendar je pri tem
pomembno predvsem to, da predstavlja izvoz v razmerju z uvozom dejavnik ucinkovitega
vkljuevanja neke dezZele v tokove mednarodne menjave in mednarodne delitve dela, s ¢imer si
deZela zagotavlja lasten razvoj. To pomeni, da se na izvozni strani praviloma pojavljajo predvsem tisti
izdelki in storitve, ki so nosilci konkurencnih prednosti, na uvozni strani pa izdelki, ki jih domace
industrijske (ali storitvene) organizacije ne morejo proizvesti ali je proizvodnja teh izdelkov povezana
z ogromnimi stroski, neustrezno kakovostjo, tehnolosko zastarelostjo itd.
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2.2 TEORIJE IN DOKTRINE MEDNARODNE MENJAVE?

Mednarodna menjava proizvodov in storitev med ekonomskimi prostori poteka na osnovi enakih
ekonomskih motivov kot menjava znotraj gospodarstva. Podjetja kot posamezniki trgujejo oziroma
menjajo proizvode in storitve zato, ker Zelijo s tem pridobiti neko ekonomsko korist, po navadi glavno
vlogo igra dobicek oziroma profit.

Skozi stoletja so se tako razvile razlicne teorije in doktrine, ki nam pomagajo razumeti posebnosti
mednarodne menjave glede na ekonomske rezultate, ki jih pri¢akujejo razliéni udelezenci v
mednarodnih ekonomskih odnosih. Te doktrine so se razvile kot posledica iskanja splosno veljavnih in
sprejemljivih odgovorov na vprasanje tipa, kakSne so in kako ucinkujejo posebnosti menjave med
razlicnimi gospodarstvi (prostori) na obseg in znacilnosti ekonomske koristi tako za posameznika kot
za celotno gospodarstvo (ekonomski prostor).

Z ekonomskim in druzbenim razvojem je nastalo nekaj doktrin, ki glede na gospodarske in tudi
druzbene razmere opredeljujejo vrsto in obseg ekonomskih koristi, ki nastanejo z menjavo, ter
pogoje, ki so predpogoj za optimalne koristi od gospodarskega sodelovanja. Razvile so se Stiri
doktrine, ki jih lahko po ¢asu nastanka razdelimo na merkantilizem, zunanje ekonomski liberalizem,
protekcionizem in intervencionizem.

2.2.1 Merkantilizem

Merkantilizem je sploSna ekonomska doktrina, ki je sluZila kot podlaga teoriji in praksi mednarodne
menjave med 15. in 17. stoletjem, uveljavila pa se je v ¢asu prehoda fevdalizma v zgodnje oblike
industrijske druzbe oziroma kapitalizma. Temeljila je na tem, da je vrednost blaga izrazena z
denarjem oziroma zlatom, ki je veljalo kot univerzalno sredstvo za trgovanje (menjavo), ter na
prepricanju, da je denar (zlato in srebro) edino pravo bogastvo drzave in njenih posameznikov; tezila
pa k neprestanemu povecevanju denarja, kar lahko drZava stori s proizvodnjo te kovine, odraza pa se
tudi kot rezultat razvoja zunanje trgovine.

Merkantilisti so bili prepric¢ani, da izvoz (prodaja blaga v tujino) omogoca priliv dodatnega denarja v
drZavo, torej izvoz povecuje bogastvo drzave. Nasprotno izvozu bi vsak nakup blaga v tujini (uvoz)
znizal obseg denarja (bogastva) v drzavi. Da torej drZava ne bi postala revna, je skladno z
merkantilisticno doktrino koristi potrebno omejiti oziroma prepovedati uvoz. Da bi to dosegli, so
merkantilisti povzrodili rabo razliénih uvoznih omejitev, predvsem carine, prepovedi, kontingente,
dovoljenja ipd.

2 Mednarodna ekonomika (Kumar, 2007).
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2.2.2 Liberalizem

Temelji za liberalizacijo trgovine so bili postavljeni v 18. stoletju, ko se je kapitalizem dodobra
uveljavil. Gre za doktrino, ki temelji na svobodi (tako ekonomski kot politi¢ni) vseh posameznikov,
povecevanju druzbenega bogastva, ki temelji na podjetniski svobodi odlo¢anja in delovanja, in na
popolnem nevmesavanju drzave v gospodarsko delovanje posameznikov ter celotne druzbe, kar je
temeljni pogoj za efektivno delovanje trinega gospodarstva. Za liberalizem veljajo tudi vsa nacela
popolne trine konkurence — ekonomskih subjektov je veliko, informiranost je popolna, proizvodi
homogeni in ekonomsko odlo¢anje racionalno.

Zagovornik tega rezima je bil Adam Smith, ki je s svojo teorijo absolutnih prednosti pokazal, da je za
drzave nesmiselno proizvajati dobrine, ki jih lahko uvozi po znatno nizjih cenah in stroskih. Tako je
zagovarjal mednarodno delitev dela, kjer se naj vsaka drzava specializira za proizvodnjo tistih dobrin,
drzavah. To teorijo je nekoliko pozneje dopolnil David Ricardo, ki pa je postavil teorijo primerjalnih
prednosti. Z njo je dokazal, da ima lahko drzava, ki nima v proizvodnji nobenega proizvoda absolutne
prednosti od ostalih drzav, korist od mednarodne menjave, ¢e imajo drzave razlicne relativne stroske
proizvodnje.

2.2.3 Protekcionizem

Protekcionizem je tista vrsta ekonomske doktrine, ki je posebej usmerjena na zunanjo trgovino in
mednarodno menjavo, predvsem v primerih manj razvitih gospodarstev, ki stremijo k temu, da se
povzpnejo na raven razvitih drzav. Temelj nauka o zasciti (protekciji) domacega gospodarstva je
trditev, da v mednarodni menjavi proizvodna specializacija omogoca ugodne rezultate v obliki
povecanja blagostanja posameznika in drzave samo takrat, kadar so ekonomski prostori oziroma
proizvodnje med njimi enako razviti.

Drzave so vecinoma uporabljale zascito za mlado industrijo, ki se je ravno zacela razvijati, znani pa so
tudi protekcionizmi na podrocju kmetijske proizvodnje in razlicnih drugih, ozZje opredeljenih,
gospodarskih dejavnosti.

Protekcionizem se je v praksi z dolzino uporabe pogosto krepil in prerascal v avtarkijo, torej v obliko
skoraj v celoti zaprtega ekonomskega prostora. Posledi¢no so tako bili bolj nedostopni za tuje
proizvajalce.
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2.2.4 Intervencionizem

Najpogosteje je usmerjen v zagotavljanje polne zaposlenosti in stabilno gospodarsko rast. Vse do
sedaj nastete doktrine neposredno predvidevajo, da je gospodarstvo v pogojih polne zaposlenosti, v
kar pa intervencionizem dvomi, zato so potrebni ukrepi usmerjanja, ki pripeljejo gospodarstvo v
pogoje polne zaposlenosti.

Intervencionisti¢na doktrina ne poudarja prednosti izvoza, prav tako ne zagovarja popolnoma prostih
mednarodnih ekonomskih odnosov in ne $¢iti domacih proizvodov zaradi njihove manjse
ucinkovitosti, kot to priporoca protekcionizem. Usmerjanje je v intervencionizmu povezano z izvozom
in uvozom, ki morata prispevati k uresnicitvi gospodarskih ciljev ekonomskega prostora.

2.3 VECSTRANSKI SPORAZUMI TER VKLJUCEVAN]JE V POLITICNE IN
GOSPODARSKE INTEGRACIJE3

Za internacionaliziranje poslovanja so posebnega pomena razlicne vrste ekonomskih in drugih
integracij, ki na eni strani olajsujejo in spodbujajo trgovino znotraj takSne integracije, na drugi strani
pa Clani integracije skupaj dolocajo pogoje za mednarodno poslovanje z drugimi drzavami ali celo
integracijami.

Vecdstransko urejanje gospodarskih stikov je logi¢na posledica potrebe, da stopajo drzave v posebne
stike ne le v dvojicah, ampak tudi v kombinaciji velstranskih povezav med drzavami. Da bi
vecstranska povezovanja postala ekonomsko zares pomembna, je za obstoj poleg enotnosti v
regionalni in zemljepisni pripadnosti potrebna Se sorodnost v politi¢nih nazorih taksne regije.

Regionalna ekonomska integracija je proces, v katerem drzave v geografski regiji sodelujejo ena z
drugo za zmanjsanje ali odpravo ovir za mednarodni pretok izdelkov, ljudi in kapitala. Skupina drzav v
ekonomski integraciji se imenuje regionalni trgovinski blok, integracije pa so lahko subregionalne,
regionalne, medregionalne in globalne.

Za najmodernejsa regionalna integriranja se domneva, da skrivajo v sebi silo, ki je mocnejsa, kakor so
ekonomski interesi, saj so ti doslej skoraj kot 100-letna tendenca silili k razdruzitvi. Ceprav so mnenja
o osnovnih znacilnostih procesa integriranja na mednarodni ravni razli¢na, je umestno vprasanje o
pomenu oziroma posledicah takega povezovanja za drzave, ki v njem sodelujejo, in vprasanje
posledic za tiste, ki v to niso zajete.

? Sistemi in instrumenti mednarodne menjave (Gusel, Bobek, 1997).
Ekonomija (Glas, 2001).
Mednarodna ekonomija in poslovanje (Dubrovski, 2013).
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2.3.1 Regionalne ekonomske integracije

V konkurenci na svetovnem trgu skusajo posamezne skupine drzav, ki se ¢utijo ogrozene od drugih,
imajo pa nekatere skupne interese, pridobiti ve¢jo moc s povezovanjem in nato kot SirSa skupnost
nastopati navzven. Za razvite drzave je bil zacetek teh integracij v povojnem programu gospodarske
obnove. Nastala je Organizacija za ekonomsko sodelovanje in razvoj (danes OECD) ter dve
gospodarski zdruzZenji evropskih drzav, Evropska unija (EU) ter Evropsko obmocje svobodne trgovine
(EFTA), ki se danes vse bolj povezujeta. Integracijske oblike v manj razvitih drzavah niso bile posebej
uspesne, kajti zaradi prevelikih razlik v njihovih okolis¢inah in interesih ni nobena uspela prerasti faze
trgovskega sodelovanja. Poleg EU in EFTE, ki s Sirjenjem EU izgublja na pomenu, poznamo Se CEFTO, v
katero so vklju¢ene drzave kandidatke za vstop v Evropsko unijo.

Nekatere integracije izven Evrope poznamo bolj, druge manj, kar je odvisno od zunanjetrgovinske
naravnanosti bodisi podjetja ali drzave. Dokaj mocne integracije so ZdruZenje jugovzhodnih azijskih
drzav in hitrorastoca Severnoameriska prostotrgovinska cona treh drzav.

Clanstvo v integraciji ima svoje prednosti, ki se zaradi dinami¢nega in hitrejSega pretoka izdelkov,
storitev in kapitala kazejo predvsem v vedji, tako ekonomski kot politi¢ni, varnosti, eksploataciji
posebnih priloZznosti in nasploh zagotavljanju hitrejSe gospodarske rasti in razvoja, vendar hkrati tudi
slabosti, ki so zelo podobne dilemam, ko gre za vstop nekega podjetja v stratesko poslovno ali
kapitalsko povezavo. Vstop v kakrsno koli integracijo bo zahteval od novega ¢lana velikokrat celo
drasti¢ne spremembe njegovih notranjih struktur in na¢inov delovanja, pri ¢emer so lahko nekatera
podrocja v spremembe mocneje vkljuena, druga pa manj.

Tabela 1: Vrste gospodarskih integracij in poloZaj trgovinskih ovir

Vrsta integracije PolozZaj trgovinskih ovir

Politicna unija Skupna drzava, delitev pristojnosti med nacionalnimi

vladami in skupno vlado, federativna ureditev
Ekonomska unija Poenotena monetarna in fiskalna politika, zmanjsanje

moci in pristojnosti nacionalnih viad
Skupen trg Prost pretok proizvodnih faktorjev, skupna ureditev

zunanjih politik, harmonizacija notranjega trga
Carinska unija Skupni zunanjetrgovinski odnosi, usklajena trgovinska

politika do tretjih drzav
Prosto trgovinska cona Odprava carinskih in zmanjSanje necarinskih ovir v

medsebojni trgovini v vseh ali posameznih panogah
Dvo- in vecstranski sporazumi ZmanjSanje  carinskih  stopenj,  preferencialne

obravnave v enem ali vec sektorjih oziroma panogah
Ekonomsko sodelovanje Svetovanje in drugo sodelovanje na podrocju priprave

in usklajevanja nacionalnih ekonomskih in trgovinskih

Vir: Mednarodna ekonomija in poslovanje (Dubrovski, 2013).
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Mednarodne ekonomske integracije imajo zelo pomembno vlogo v dolocanju tokov trgovine in
vlaganj v svetovnem gospodarstvu, saj velikokrat doloc¢ajo trzne pogoje, ki tako ali drugace vplivajo
na konkuren¢no sposobnost posameznega podjetja. Zato je za mednarodna podjetja Se kako
pomembno, da poznajo vrste in nacin funkcioniranja mednarodnih ekonomskih organizacij in
integracij. TakSne integracije pa imajo na drugi strani tudi negativen ucinek na globalno poslovanje,
saj se z oblikovanjem regij z lastnimi pravili trgovanja enotni svetovni trg pravzaprav deli na
regionalno zaprte trge.

Za Slovenijo je najpomembnejSa ekonomska integracija EU, ki za zdaj Se Steje 27 drzav clanic,
Slovenija pa je v skupnost vstopila 1. maja 2004.

EU predstavlja za drzavo dobre in slabe stvari, tako s finan¢nega in politi¢cnega kot tudi socioloskega
vidika. Slednje so nastete v spodnji tabeli.

Tabela 2: Prednosti in slabosti vstopa Slovenije v EU

PREDNOSTI SLABOSTI

Prost pretok blaga, kapitala in delovne sile, ki bo Stroski za uvajanje pravnega reda EU, vzpostavitev in
povecal konkurencénost na enotnem trgu in silii delovanje ustreznih institucij ter delovanje EU.
podjetia k vecji  gospodarski  ucinkovitosti,

inovativnosti, zniZevanju stroSkov in povecanju

produktivnosti.

Vedji pritok tujega kapitala, dostop do novih, Stroski prestrukturiranja nekonkurencnih panog in

izboljsanih tehnologij. kmetijstva.
Vecje moznosti za znanstveno sodelovanje. Zmanjsanje nacionalne suverenosti.
Vecja mobilnost delovne sile. Izguba v uresnicevanju gospodarskih politik.

Vir: Razvoj in delovanje gospodarstva (Fortic, 2012).
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2.4 POLITIKA MEDNARODNE MENJAVE IN SISTEM EKONOMSKIH ODNOSOV
REPUBLIKE SLOVENIJE S TUJINO

2.4.1 Dejavniki oblikovanja sistema ekonomskih odnosov s tujino (EOT) Republike
Slovenije (RS)

2.4.1.1 Osnovne usmeritve EOT Republike Slovenije pred osamosvojitvijo

Slovenija je bila Ze nekaj zadnjih desetletij pred osamosvojitvijo intenzivno vpeta v mednarodno
gospodarstvo. Skoraj petino vse prodaje je realizirala v tujini, kar velja tudi za nakupe oziroma uvoz.
Se vegji del @ ved kot &etrtino prodaje B pa je slovensko gospodarstvo realiziralo v tedanjih
jugoslovanskih republikah. Do leta 1991 se je slovensko gospodarstvo vkljucevalo v svetovni trg v
okviru Jugoslavije. Delovalo je kot njegova integralna sestavina, ki je tudi v celoti prevzemala sistem
reguliranja ekonomskih odnosov Jugoslavije s tujino. Ta je ustrezno sodelovala tudi v dvostranskih in
zlasti vecéstranskih sporazumih, ki jih je sklenila po drugi svetovni vojni. Med vecstranskimi sporazumi
velja omeniti zlasti sporazum GATT, sporazume SFRJ in EGS ter splosno shemo preferencialov.
Osamosvojitev RS je glede sodelovanja s tujino porodila prakticno popolnoma novo situacijo, saj je
morala Slovenija na novo oblikovati svoje sodelovanje s posameznimi drzavami, njihovimi
skupnostmi, mednarodnimi multilateralnimi institucijami in z bivSimi jugoslovanskimi republikami, ki
S0 z osamosvojitvijo postale tujina.

2.4.1.2 Osnovne usmeritve EOT RS po osamosvojitvi

Po osamosvojitvi je Slovenija izvajala na podrocju sistema EOT konsistentno politiko vse vecje
liberalizacije. Ta proces, ki je imel znacilnosti ukinjanja posameznih relativho netrinih zakonskih
dolodil v prevzetem sistemu EOT bivSe Jugoslavije, je spremljalo tudi sprejemanje nove, trzno
usmerjene zakonodaje. Sistem ekonomskih odnosov se je tako spreminjal deloma z uvajanjem novih
reSitev, deloma pa z opuscanjem ali spreminjanjem starih, netrznih, zakonskih resitev.

2.4.1.3 Osnovni dejavniki politike mednarodne menjave Slovenije

Slovenija je majhna drzava, ki se lahko uspesSno razvija le kot odprto, navzven usmerjeno
gospodarstvo. To ne pomeni le rastoCega pomena mednarodne menjave blaga in storitev v BDP,
temvel vsestransko internacionalizacijo slovenskega gospodarstva in vkljuCevanje v evropske ter
svetovne integracijske procese. Njegova naloga je predvsem hitrejSa gospodarska rast in dohitevanje
razvitih evropskih drzav. Slovensko vkljuCevanje v te procese je zaznamovano tako z njenim
razvojnim, civilizacijskim in kulturnim vzorcem kot z naSo zgodovino in tradicijo. Ne glede na evropski
poloZaj pa ima Slovenija v ekonomskem sodelovanju s tujino globalno usmeritev.
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2.4.2 Mednarodna vpetost Slovenije 4

»Ce Nem¢ija kihne, slovensko gospodarstvo resno zboli.«

Slovenija proizvaja ogromno stvari, a Se vedno obstajajo dobrine, ki jih sami ne moremo ali pa nismo
sposobni proizvesti, zato jih moramo uvazati.

Slovensko gospodarstvo se pristeva med odprta gospodarstva, kar pomeni, da izvazamo in uvazamo.
Vsaka drZava je prisiljena vsaj del proizvodov in storitev, ki jih potrebujejo njeni prebivalci, uvoziti, ker
jih sama ne proizvaja. Po drugi strani pa vefina drzav tudi proizvaja presezke proizvodov in storitev,
te pa poskusa izvoziti. Nobena drZava torej ni popolnoma avtarki¢na, temvec del proizvodov in
storitev izmenijuje s tujino.

Odprtost drzave izmerimo z deleZem uvoza oziroma izvoza v njenem bruto domacem proizvodu
(BDP). Cim vedji je ta delez, tem bolj je seveda drzava izpostavljena mednarodni menjavi in tem bolj
odprta.

Koeficient odprtosti je razmerje med vrednostjo izvoza in BDP. Odprtost drzave je odvisna predvsem
od njene velikosti in razvitosti. Velike drzave so bolj zaprte, saj jim ni treba uvazati proizvodnih
dejavnikov in imajo vecje notranje trziSCe, na katerem lahko prodajo vecino proizvedenega blaga.
Majhne drzave pa so bolj odvisne od dogajanj na svetovnem trgu. Slovenija je zelo odprta drzava.

Tabela 3: Izvoz in uvoz blaga ter storitev v izbranih drZavah, povprecna vrednost, delez v BDP, 2010 (%)

Ve¢ kot 70 Irska, Belgija, Ce$ka, Nizozemska
5070 Slovenija (63 %), Avstrija

3050 Nemcija, Finska; povprecje EU = 39,8 %
2030 Italija, Francija

10215 ZDA, Japonska

Vir: Eurostat

Tabela 4: Glavne trgovinske partnerice Slovenije, leto 2010, delez v izvozu blaga (%)

Nemcija 20 %
Italija 12 %
Avstrija 8 %
Francija 8%
Hrvaska 7%
Ruska federacija 5%
ZDA 1%

Vir: Bilten BS, oktober 2011

4

Http://www.umar.gov.si/fileadmin/user upload/publikacije/pr/2011/SRS/1/PDF/delez%20izvoza%20in%20uvoza%20v%20
BDP.pdf. Razvoj in delovanje gospodarstva, Sodobno gospodarstvo: Ucbenik za program Ekonomski tehnik, (Fortic¢, 2013).
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Tabela: Povprecni delez menjave s tujino (izvoz in uvoz)

)' v BDP v Sloveniji in v EU, v %

13

1995 2000 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Delez izvoza in uvoza v BDP = SLO 50,9 55,7 62,3 66,8 70,4 68,9 57,5 63,10
Proizvodi 424 473 526 56.7 508 57.3 46.8 523
Storitve 86 8.5 97 10,1 10,7 11,6 10.8 10,8
lzvoz proizvodov in storitev 49,9 53,9 62,1 66,5 69,5 67,4 58,1 63,4
Proizvodi 40,0 44 50,8 54,8 57,3 53.7 457 50,9
Siorive 9.9 56| 113 1.7 12,3 36| 124 125
Uvoz proizvodov in storitev 51,8 57,4] 625 67,00 713 704 568 62,9
Proizvodi 4a7| 502|544 586 622 600|478 53,7
Storitve 7.2 7.3 8.1 84 9.1 9.5 2.1 8.z
Delez izvoza in uvoza v BDP — EU-2T 28,9 358 36,8 394 39,9 41,1 361 39.8
Proizvodi 229] 28,0] 285 30,6] 30,8 31,7]  27.0 30,5
Storitve 6,0 7.9 8.4 8,8 9.1 9.4 EX] 9.3

Vir: SFSTAT podatkovni portal — Mackonalni raguni, 2011; Eurostat Portal Page — Econorny and Finance, 2011; preraduni UMAR.

Opomba: "Razrmerje med povpreéno vrednostjo skupnega izvoza in uveza po statistiki nacionalnih ratunoy in BOP po tekotih cenah.

Slika: Powprecni delez menjave s tujino (izvoz in uvoz) v BDP v Sloveniji in nekaterih manj§ih drzavah EU, v %,

2008-2010
180
160
140

Wiri: SLSTAT podatkavni partal — Mackonalni ratuni, 2011; Eurostat Portal Page — Economy and Finance, 2011; preraguni UMAR.
Slika: Povprecni delez menjave s tujino v Sloveniji in nekaterih manjsih drzavah EU, v %, 200822010

Vir: SI-STAT podatkovni portal — Nacionalni rac¢uni
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2.5 IZBIRANJE TUJIH CILJNIH TRGOV IN TRZNE STRATEGIJE

2.5.1 Pomen pravilne izbire ciljnega trga®

Ko se podjetje prvi¢ odlo¢i za vstop na tuji trg ali Zeli razsiriti Stevilo drzav, s katerimi bo poslovalo,
mora najprej med potencialnimi trgi izbrati tiste, ki najbolje ustrezajo njegovim namenom, potem pa
mora te Se selekcionirati. Vseh trgov na svetu ni mogoce osvojiti naenkrat oziroma na njih isto¢asno
izvajati poslovne dejavnosti.

Pomen pravilne izbire ciljnega trga je najbolje pojasniti z nevarnostmi, ki izhajajo iz napacne izbire
trga.

Posledice nepravilne izbire trga so lahko za podjetje zelo resne, saj gre vcéasih tudi za vprasanje
nadaljnjega obstoja podjetja, razvrs¢amo pa jih v dve veliki skupini:

e dejansko nastali stroski poskusa vstopa na dolocen izbrani trg;
e oportunitetni stroski kot izgubljena priloznost, ki bi izhajala iz sicer pravilne izbire trga.

Iz mednarodne poslovne prakse je znano, da osvajanje tujega trga traja v povprecju 3 do 4 leta, saj
podjetje Sele po tem obdobju doseZe taksne izvozne kolicine in vrednosti, ki omogocajo donosnost
izvoznega posla oziroma izbranega trga. Prvo leto je navadno namenjeno raziskovanju trga, iskanju
potencialnih zastopnikov ali odjemalcev, zadetnemu trinemu komuniciranju, razvoju blagovne
znamke in sejemskim prireditvam, prilagajanju embalaZze, promocijskega materiala ipd., medtem ko
razen vzorcnih posiljk podjetje dejansko na novi trg pravega izvoza Se ni realiziralo. V drugem letu so
lahko izvoZene Ze posamezne posiljke, ki pa v celoti Se vedno ne prinasajo dobicka, saj so pogosto
potrebna Se dodatna vlaganja v trg bodisi v obliki stroskov nadaljnjih prilagajanj izdelkov,
organiziranja distribucijskih kanalov, politike komuniciranja, posebnih popustov za prve koliéine itn V
tretjem letu so se stroski vstopa Ze precej znizali, saj niso veC potrebne tako obsezne predstavitve in
prilagoditve ponudbe oziroma marketinskega spleta, hkrati pa se Ze povecujejo izvozne kolicine, ki se
zaradi ugodnega vpliva fiksnih stroskov pribliZzujejo tocki preloma ekonomiénosti proizvodnje za izvoz.
Zacetni stroski iz prvega leta pa so e precej niZji. Cetrto leto se e lahko priblizamo tak¥nemu obsegu
izvoznih koli¢in in vrednosti, ki v celoti gledano Ze prinasa na letnem nivoju pozitivni izid.

Ce smo se torej Ze na zacetku odlo¢ili za napacen trg, kar pa smo odkrili $ele drugo, tretje ali ¢etrto
leto, potem smo izgubili celoten dotedanji vlozek, saj dejansko z izvozenimi koli¢cinami do skupnega
dobicka Se nismo prisli.

Se pomembnejsi od izgubljenih sredstev so lahko t. i. oportunitetni stroski oziroma koristi, ki bi jih v
tem casu pridobili, ¢e bi bila nasa izbira trga Ze v zacetku ustrezna. Ker smo porabili 2 do 3 leta z
aktivnostmi na napacno izbranem trgu, moramo sedaj na novem, primernejSem trgu Sele zaceti s
prvimi aktivnostmi, ki bi lahko bile sedaj, ¢e se ne bi ukvarjali z napacnim trgom, Ze v fazi prinasanja
dobicka. Zaradi tega so nastale posledice izgube koristi iz neizkoris¢ene boljse alternativne moznosti.

®> Mednarodna ekonomija in poslovanje, (Dubrovski, 2013).

Mestna obcina Celje, Mladi za Celje, marec 2013



15

Iz tega sledi, da je izbira trga vendarle zelo pomembna faza v nastopanju v mednarodnem
poslovanju. Izbira primernega trga je Se posebej pomembna, ko gre za viSje oblike sodelovanja s
tujino, kot npr. ustanovitev proizvodnega ali trgovskega podjetja v tujini, vstopanje v kapitalske
povezave in stratesSke poslovne zveze itd.

Z izbiranjem in selekcioniranjem tujih trgov se ukvarjamo tudi na uvozni strani, ko se je treba najprej
osredotoditi na tiste trge, kjer lahko najdemo najustreznejSe materiale, izdelke, opremo, storitve ...
Se pomembnejia je izbira trga v primeru iskanja kooperantskih partnerjev, preselitve proizvodnje ali
razlicnih zunanjih virov. Napacna izbira bo tudi tukaj povzrocila precej stroskov in Se vec izgube casa.

2.5.2 Merila za izbor tujih trgov

S tem, ko se podjetje odloci vstopiti na tuji trg ali Zeli zgolj povecati Stevilo drzav, s katerimi posluje,
mora hkrati tudi selekcionirati trge, saj ni mogoce vseh drzav na svetu osvojiti naenkrat oziroma na
njih isto¢asno izvajati poslovne dejavnosti. Zato morajo podjetja med obstojecimi trgi (drzavami,
segmenti, regijami) izbrati tiste, za katere glede na proizvodni program podjetja velja, da so najbolj
perspektivni, prinasajo najvecji dohodek in je pri njih prisotna najnizja stopnja tveganja.

Dejavniki, na podlagi katerih podjetnik izbira tuje trge, se delijo glede na privlacnost trga, tveganja in
strateski pomen trga:

Tabela 5: Dejavniki izbiranja tujih trgov

Privlacnost trga Tveganja Strateski pomen trga
e Velikost e Splosna trZna tveganja o  Kljucni trgi
e Stopnja rasti e Komercialna tveganja e Potencialni trgi
e Trgovinske ovire e Politicna tveganja e  Priloznostni trgi

e  Znacilnosti konkurence

e lzdel¢ne omejitve

e  Kulturna distanca

e Psiholoska distanca

e Fiziéna distanca

Vir: Dubrovski (2013)
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2.6 RAZVITI NACINI IN OBLIKE MEDNARODNEGA POSLOVANJAS

Podjetja so na domacem in na mednarodnem trgu trajno izpostavljena konkurenci. Zaradi
spreminjajocih se okolis¢in in pogojev doma ter na tujem iS¢ejo vselej najustreznejSo obliko, s katero
ohranjajo ali po moZnosti izboljSujejo svojo trzno pozicijo.

Ko obravnavamo vstopne strategije, vedno navajamo oceno tveganja, kontrole in fleksibilnosti
podjetja z vidika nacina ter izbrane oblike vstopa na trg. Nacini in oblike vstopa sestavljajo celovito
strategijo vstopa.

Govorimo o reagiranju podjetij na izzive doma in v tujini. Na sploSno pa lo¢imo tri oblike takega
reagiranja. Bistvo vseh treh oblik predstavlja lokacija proizvodnje, to je, iz katerega mesta in v kaksnih
pogodbenih oblikah je najprimerneje oskrbovati domaci ali tuji trg. Nacine in oblike vstopa na tuje
trge opredelimo torej s tremi glavnimi skupinami: izvoznimi, pogodbenimi in investicijskimi, ki se
razlikujejo med seboj glede stopnje kontrole, tveganj in fleksibilnosti.

Oblike pomenijo hkrati proces internacionalizacije podjetja, kajti vsaka oblika nastopa na tujem trgu
je vezana mednarodna trgovina. S tem razumemo nastop v tujini kot drugo najboljSo opcijo v
primerih, kadar bi sicer brez nje izpadel posel in je to edina moznost vstopa na dolocen trg.

2.6.1 Izvozne oblike

Izvozne oblike so najboljsi nacin prvega vstopa na mednarodne trge, saj je stopnja tveganja nizka.
Hkrati ta oblika omogoca visoko spremenljivost, a nizko stopnjo nadzora.

Tradicionalni nacin vstopa na tuje trge preko izvoznih oblik Johnson in Turner opredeljujeta kot
posredne in neposredne oblike vstopa na mednarodne trge. Tema dvema oblikama Makovec Brencic¢
in Hrastelj dodajata Se kooperativne oblike izvoza.

2.6.1.1 Posredne oblike izvoza

Gre za najmanj tvegano obliko vstopa na tuje trge, pri katerem lo¢imo aktivni in pasivni posredni
izvoz. Podjetje proizvaja na domacem trgu in nato prek prodajne mreze prodaja na tujih trgih. Pri
posredni obliki izvoza proizvajalec prepusti celoten izvozni proces partnerju. Prednost omenjene
oblike je v tem, da ne zahteva vecjih nalozb v tujini, posledicno pa je tveganje manjSe. Tako se
podjetje izogne stroskom, povezanim z vzpostavitvijo mednarodnega poslovanja, prav tako mu ni
potrebno, da ima izkusnje v mednarodnem poslovanju. Tveganje je nizko, podjetje mora le izbrati
izkuSenega izvoznika. Slabosti te oblike so, da podjetje nima nadzora nad tujim trgom in trzenjskim
spletom ter ne pridobiva novih znanj in izkuSenj o tujih trgih. Pomanjkljivost pa je odsotnost
poprodajnih  storitev, ki negativnho vplivajo na nadaljnjo prodajo in ime podjetja.

6 Http://www2.scpet.net/vss/xinha/plugins/ExtendedFileManager/demo_images/egradiva/Mednarodno%20poslovanje-
Sustar.pdf

Mestna obcina Celje, Mladi za Celje, marec 2013



17

Nekaj primerov posrednih oblik izvoza:

e oprtniizvoz,
e komisionar,
e izvozni trgovec/izvozni posrednik,

e izvozna zdruZenja in konzorciji.

2.6.1.2 Neposredne oblike izvoza

Predstavljajo neposredni stik proizvajalca/ponudnika izdelka ali storitve s prvim posrednikom, pa tudi
s kon¢nim odjemalcem ali uporabnikom na ciljnem trgu. Podjetje, ki prevzema vlogo posredovanja na
cilinem trgu, je obicajno vkljuceno v pripravo dokumentacije, fizicno distribucijo in cenovno politiko,
izdelek/storitev pa prodaja zastopnikom in distributerjem na ciljnem trgu. Ko so izvozni potenciali
domacega trga dovolj razviti, gre razmisljati o prehodu na visjo stopnjo neposrednega izvoza, kjer
podjetje organizira lastne prodajne centre v tujini.

Za tovrstno obliko poslovanja je znacilen bolj proaktiven pristop in prisotnost podjetja na tujem trgu.
Prednosti se najdejo v krajSih prodajnih poteh in neposrednem stiku z uporabniki, slabosti pa v
omejenem nadzoru nad ceno, pri potrebnih naloZbah v organizacijo prodaje in pojavu kulturoloskih
razlik ter komunikacijskih problemov.

Podjetje se kot neposredni izvoznik pojavlja v naslednjih oblikah:

e domacdiizvozni oddelek ali divizija (samostojni oddelek),
e prodajne enote ali mednarodne podruznice v tujini,

e potujodiizvozni zastopniki,

e v tujini najeti distributeriji ali zastopniki.

2.6.1.3 Kooperativne oblike izvoza

Mala in srednja podjetja se zdruzujejo zaradi razlicnih motivov. Eden izmed najpomembnejsih so
bolj$e moZnosti trienja dopolnjujocih se proizvodnih programov. Sirsi izdeléni koncept je za kupca
privlacnejsi, sodelovanje med proizvajalci pa je lahko tesno ali Sibko. Pri slednjem posamezna
podjetja v skupini prodajajo svoje izdelke preko istega zastopnika, medtem ko pri tesnem
sodelovanju velikokrat nastane neko novo izvozno zdruzenje. Z njim nadomestijo ve¢ prodajalcev in
doseZejo stabilnejSe cene ter manjSe prodajne stroSke. Taka zdruZenja se po navadi ne obdrzijo
dolgo, predvsem zaradi nasprotujocih si pogledov podjetij na njihovo delo. Tezave se lahko pojavijo
zaradi neusklajenosti.
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2.6.3 Pogodbene oblike

Pogodbene oblike so danes najbolj razsirjene oblike vstopov na tuje trge. Velja, da so tveganje,
nadzor in tudi lastniStvo deljeni, odnosi pa temeljijo na pogodbenem razmerju. Pogodbene oblike
mednarodnega poslovanja se od izvoznih oblik razlikujejo v prenosu znanja in vescéin, ki ga
omogocajo, hkrati pa ustvarjajo tudi izvozne priloZnosti.

Omenjeni nacini so dolgoro¢ne nekapitalske povezave med dvema podjetjema, uporabljajo pa se
predvsem v primerih prenosa tehnologije in know-howa, velikokrat pa predstavljajo tudi priloZnost za
izvoz.

Oblike pogodbenih vstopov so:

e licen¢no poslovanje,

e fransizing,

e pogodbena proizvodnja,

e drugi pogodbeni dogovori (npr. pogodba o upravljanju),
e skupna vlaganja.

e strateske zveze (zaveze).

Razlogi za pojav pogodbenih oblik so Zelja po zmanjsanju stroskov proizvodnje (podjetja iSCejo drzave
s cenejso delovno silo), biti bliZje kupcem, skrajsati prodajne poti in znizati stroSke transporta ter
izogibati se omejitvam vstopa (carinske in necarinske omejitve).

Bistvo te oblike je torej prenos proizvodnje in ne le izdelkov na tuje trge.

2.6.3.1 Licencno poslovanje

Dajalec licence da dovoljenje tujemu podjetju, da uporablja patent, registrirano blagovno znamko,
proizvodni proces, poslovno skrivnost in podobno, podjetje pa mu za to placuje pristojbino ali
licen¢nino. Dajalec licence si z majhnimi tveganji pridobi vstop na tuji trg, jemalec licence pa si
pridobi proizvodno znanje ter znan izdelek ali blagovno znamko.

Jemalec licence obicajno placa vecji znesek ob zacetku sodelovanja, kasneje pa % od prodaje.
Pogodbe se razlikujejo glede na podporo, ki jo dajalec licence nudi prejemniku licence.

Prednost licenénega poslovanja je majhno tveganje vstopa, vendar pri licencnem poslovanju pogosto
pride do kopiranja znanja in tehnologije. Za dajalca licence je slabost, da ima manj nadzora nad
jemalcem licence kot nad lastno proizvodnjo in prodajo. Ce je jemalec licence zelo uspeden, se je
podjetje odpovedalo dobicku in ko pogodba potece, lahko v jemalcu licence dobi nevarnega tekmeca.

2.6.3.2 Fransizing poslovanje

Ko govorimo o fransizingu, marsikdo najprej pomisli na McDonald's in na njegovo hitro prehrambeno
verigo z vec kot 27 tisoC restavracijami po celem svetu. Vendar ta koncept sega veliko dlje od hitre
hrane, saj ga najdemo na vseh podrocjih storitvene, trgovinske in proizvodne dejavnosti.
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Po opredelitvi gre za poslovno pogodbeno razmerje pravno samostojnih strank, ki so vklju¢ene v
poslovni sistem, v katerem fransizor podeli fransiziju standardno enoto izdelka ali storitve, kar je v
skladu z znamko, obenem pa posreduje sistem vodstvenih, organizacijskih, trzenjskih in drugih
storitev ali z drugimi besedami posreduje fransizinski splet, ki obsega zlasti nacrte, opremo, Solanje,
organizacijska znanja, komunikacije itd.

Prednosti fransSizinga sta majhno tveganje in majhen strosek za franSizorja. Veliko prednosti pa
prinasajo tudi fransiziju. Fransizing je dober nacin, kako se izogniti omejitvam pri vstopu, ponuja
dobre mozZnosti zaposlovanja lokalnega prebivalstva, lociranje na bolj obrobne trge, uporaba lokalno
konkurencne trzenjske politike, na izbiro je veliko vrst pogodb in relativno hitro se doseze prisotnost
na trgu.

Najvecje slabosti so, da mati¢no podjetje tezko ohrani nadzor nad fransizijem, lahko so tezki pravni
pogoiji, treba je pridobivati vedno nove fransizije in odnos med fransizorjem ter fransizijem se lahko

zaostri.

2.6.3.3 Pogodbena proizvodnja

Pogodbena proizvodnja je nacin mednarodnega poslovanja, pri katerem se domaci proizvajalec
dogovori s tujim proizvajalcem (kooperantom), da bo izdeloval nekatere izdelke na temelju tujega
znanja. Pri tem prevzame odgovornost, da bo uvoZeni reprodukcijski material sestavil v koncni
izdelek. Dogovor med obema stranema temelji predvsem na proizvodnji, ne pa tudi na prodaji.

Lokalna prisotnost, nizji proizvodni in transportni stroski, carinske omejitve, prednost nacionalnega
proizvajalca ali dobavitelja ter izogibanje valutnim rizikom so prednosti pogodbene proizvodnje.

2.6.3.4 Drugi pogodbeni nacini poslovanja

Drugi pogodbeni nacini predstavljajo dogovore, v katerih podjetje ponuja razlicne storitve na tujem
trgu za dolocen cas proti placilu. Mednje sodijo pogodbe na klju¢, pogodbe o upravljanju, pogodbe o
tehnic¢nih in drugih storitvah itd. Pogodbe na klju¢ se uporabljajo ob prenosu vecjih poslov in veljajo
obicajno za cas zagona oziroma do prevzema poslov s strani tujega podjetja. Podjetje je obicajno
podizvajalec za dolocen specificen del posla.

2.6.3.5 Skupna vlaganja

Ce zberem definicije razli¢nih avtorjev ekonomskih knjig, pridem do zakljuc¢ka, da so skupna vlaganja
pravzaprav poslovni dogovor, s katerim dve ali vec¢ podjetji ustanovijo neodvisno podjetje z nekim
specificnim namenom oziroma gre za povezavo proizvajalca s tujimi vlagatelji za realizacijo skupne
naloZbe.
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Proizvajalec je tako soudelezen pri lastniStvu, nadzoru in delitvi dobicka. Skupna vlaganja vkljucujejo
deljeno lastniStvo premozZenja skupnega podjetja med razlicnimi partnerji in omogocajo podjetju
vstop z bistveno nizjim obsegom vloZenega kapitala. Pri tem ima lokalni partner Ze oblikovane
prednosti poznavanja trga, poslovno mrezo in funkcijska podrocja. Tako je vstop na trg predvsem
hitrejsi, prilagajanje njegovim posebnostim pa kraj$e za podjetje, ki vstopa. Se posebej so skupna
vlaganja primerna vstopna oblika za trge, ki imajo visoko stopnjo domace zascite. Drugi razlogi so v
komplementarnosti tehnologij, ki partnerjem lahko omogocijo nove mozZnosti ali dejavnosti in
pridobitev prepoznavnosti na trgu. Hitreje gre, ¢e podjetje na izbranem trgu deluje z lokalno
prepoznavnim partnerjem.

Ta nadin je zlasti primeren, ¢e podjetje vstopa na trg, ki je zelo drugac¢en od domacega, in bi zaradi
slabega razumevanja kulture in navad lahko prislo do hudih nesporazumov. Pomenljive so tudi
davcéne koristi in nizji proizvodni stroski, ki jih lahko podjetje izkoristi. V zadnjem desetletju narekuje
veliko skupnih vlaganj izjemno zahteven proces raziskav in razvoja, tako kapitalsko kot po obsegu
znanja. Tuje podjetje morda nima dovolj denarnih materialnih ali vodstvenih virov, da bi se v nalozbo
podalo samo. Celo zelo velika podjetja potrebujejo skupna vlaganja za preboj na najzahtevnejse trge.

2.6.3.6 Strateske zveze in partnerstva

Strateska zveza nastane, ¢e najmanj dve neodvisni podjetji poveZeta svoje vire in ustvarita partnerski
odnos, ki temelji na skupnih interesih oziroma potrebah in ustvarja nove sposobnosti ter znanja.

Stratesko zaveznistvo je formalno dogovorjeno poslovno sodelovanje med dvema neodvisnima
podjetjema, v katerem se podjetji dogovorita o izmenjavi, dopolnjevanju in izkoriS¢anju specifi¢nih
poslovnih znanj in resursov za skupno rabo. Uporablja se predvsem na podrocju raziskav in razvoja,
pri trzenju, distribuciji. Podjetji kljub sklenjenemu zaveznistvu delujeta samostojno.

2.6.4 Investicijske (hierarhicne ali naloZbene) oblike

Omenjene oblike omogocajo popolno stopnjo nadzora, nizko fleksibilnost in visoko tveganje. Stopnja
nadzora je odvisna od razdelitve nalog in odgovornosti med hcerinskim in matiénim podjetjem. Visja
stopnja internacionalizacije pomeni, da je ve¢ odgovornosti prenesenih na héerinsko podjetje.

Med investicijske oblike vstopa na trg sodijo:

e prodajni predstavnik,

e prodajne podruznice ali lastne prodajne enote na tujem, lastna prodajna ali proizvodna enota
na vstopnem trgu,

e sestavljalnice,

e skladisca,

e regionalni centri,

e globalno integrirano podjetje in pripojitve ter prevzemi,

e investicije od zacetka.
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2.6.4.1 Prodajni predstavnik

Prodajni predstavnik je vec¢inoma zaposlen na enem, najveckrat domicilnem trgu. Potuje na druge
trge z namenom opravljanja prodajne funkcije. Ce je prodajni predstavnik zaposlen v domicilnem
podjetju, potem ima podjetje vecji nadzor nad prodajnimi aktivnostmi, kot bi ga imelo pri
neodvisnem prodajnem zastopniku (zastopniku ali distributerju), vecja pa je tudi predanost vizije
podjetja.

Ta oblika vstopa je Se posebej smiselna na specializiranih medorganizacijskih trgih, kjer je le nekaj
velikih odjemalcev, a zahtevajo tesen kontakt z dobavitelji, velika kolicina narodila pa opravicuje
stroSek potovanja v tujino.

2.6.4.2 Rezidencni prodajni zastopniki/prodajne podruZnice/prodajne enote na tujem

Prodaja je v celoti prenesena na vstopni trg, kar omogoca, da se podjetje bistveno bolj pribliza kupcu
kot v primeru domicilnih prodajnih predstavnikov.

Vcasih je smiselno oblikovati prodajno podruznico, ki je podaljSana roka podjetja na tujem trgu in
formalnopravni del domicilnega podjetja, vanjo pa vkljuciti delovanje rezidenc¢nih prodajnih
zastopnikov, Ce so potrebni taksni prodajni kanali. Da bi zagotovili takSno prodajno pokritost trga in
ustrezno organizirali poprodajne storitve, je pogosto treba ustanoviti lastno prodajno enoto na
tujem, ki je v lasti in pod kontrolo ustanovitelja. Lastne prodajne enote v tujini izvajajo popoln nadzor
nad prodajno funkcijo za tuji trg, maticno podjetje pa obdrZi trzenje in kontrolo. To pomeni, da vsi
izdelki prihajajo iz mati¢nega podjetja, prodajna enota pa skrbi za narocila in njihovo izvedbo.

Glavno izhodis¢e za ustanovitev samostojne enote prodajne enote na tujem trgu je prav gotovo
blizina kupcu.

2.6.4.3 Lastna prodajna in proizvodna enota na vstopnem trgu

S tovrstno obliko vstopa na tuji trg gre pravzaprav za obliko transnacionalne korporacije. Domace
podjetje odpre svojo lastno prodajno in proizvodno enoto na vstopnem trgu, kar pa sicer pomeni
velik nalozbeni zalogaj, zavezanost vstopnemu trgu in ogromno naporov menedZmenta. Vstop na trg
je dolgoroc¢no naravnan, saj kratkorocni ucinki ne odtehtajo velikosti investicije.

Vzroki, ki jih podjetja najveckrat pripisujejo ustanavljanju prodajnih in proizvodnih podjetij v tujini, so
predvsem ohranjanje poslov, dvig trznega deleza, nizji stroski in izogibanje uvoznim omejitvam.

2.6.4.4 Sestavljalnice

Sestavljalnice so oblika proizvodne podruznice na vstopnem trgu.

Podjetja zaradi kompleksnosti proizvodnje ali strateskih razlogov pogosto izvajajo razvoj, trzenje in
kapitalski del produkcijskih procesov doma, medtem ko delovno-intenzivni del proizvodnje preselijo
na vstopne trge. Razlogi so v nizjih stroskih in carinah za komponente v primerjavi s kon¢nimi izdelki.
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Izdelek je lahko v ustrezni fazi Zivljenjskega cikla, deli izdelka pa so proizvedeni v razlicnih drzavah
sveta, zato jih je logi¢no sestavljati na konénem vstopnem trgu.

2.6.4.5 Regionalni centri

Danes govorimo o regionalnih centrih, ki se nanasajo na vec drzav oziroma jih pokrivajo. V
mednarodnem poslovanju imamo dva primera regionalnih centrov. Prva razli¢ica predstavlja prenos
trzenjskih in (po)prodajnih aktivnosti podjetja v regijo. Pri drugi razliCici gre Se za vecjo privrzenost
regiji, saj se na regionalni center prenesejo tudi razvojno-raziskovalne aktivnosti in proizvodnja. Ko je
podjetje v regijo vpeto z vsemi poslovnimi funkcijami, je v njej zmozno uspesno tekmovati z lokalno
in mednarodno konkurenco. Hkrati se lahko uspeSno odziva na lokalne potrebe odjemalcev.

Regionalni centri imajo nalogo, da koordinirajo strategije posameznega trga s korporacijsko strategijo
podjetja in omogocajo harmonicno (in ne med seboj konkurencno) delovanje enot.

2.6.4.6 Zacetne nalozbe in pripojitve ter prevzemi

Podjetje, ki Zeli na mednarodne trge vstopiti preko investicijskih oblik, lahko izbira med investicijo od
zacetka ali pripojitvijo ali prevzemom Ze obstojecih podjetij na nekem lokalnem trgu.

Pripojitve in prevzemi imajo za razliko od investicije v popolnoma novo podjetje takojSnje prihodke,
Ze obstojeci trzni delez, Ze znane izdelke, blagovne znamke in sistem distribucije oziroma Ze izgrajeno
infrastrukturo za poslovanje, vkljuéno z izSolanimi kadri. Pripojitve in prevzemi podjetij so
najprimernejsi nacin vstopa na tuje trge, kadar je za podjetje hitrost vstopa nanje izredno pomembna
kategorija. Pripojitve in prevzemi omogocijo pregled nad distribucijskimi kanali, kupci in pogosto
povecajo ugled blagovne znamke ter sloves podjetja ali korporacije. V nekaterih prevzemnih primerih
menedzment prevzetega podjetja uspesno prenese izkusnje in znanja z lokalnega trga prevzemnemu
podjetju.

Problemi oziroma slabosti prevzemov so, da podjetje s prevzemom sprejme tudi obveznosti podjetja,
neprimerno opremo, presezno delovno silo ter razlike v kulturi podjetja in stilu vodenja oziroma
nezmoznost integracije z mati¢nim podjetjem.

2.7 SESTAVINE MEDNARODNEGA OKOLJA IN TVEGAN]JA?

Znacilnosti mednarodnega okolja pogosto razvrs¢amo v dve veliki skupini. Prvo tvorijo tiste, ki so del
mednarodne ekonomije, drugo pa tiste, ki so del samega mednarodnega poslovanja. Ostre locCnice
med temi znadilnostmi pa ni mogocle potegniti, saj so vse v interaktivni recipro¢ni povezavi:
znacilnosti mednarodne ekonomije se oblikujejo glede na konkretno poslovanje podjetij, razmere, v
katerih podjetja delujejo, pa dolo¢a mednarodna ekonomija.

" Mednarodna ekonomija in poslovanje (Dubrovski, 2013)
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Sestavine mednarodnega okolja predstavljajo vse tiste znacilnosti posameznih tujih trgov, ki
(ne)posredno vplivajo na delovanje podjetja na teh trgih in na iskanje odgovorov na osnovna
strateSka vprasanja v mednarodnem poslovanju.

Tabela 6: Sestavine mednarodnega okolja

Negospodarsko okolje Gospodarsko okolje Trzno okolje Interno okolje

Politicno okolje Svetovne gospodarske in  Pravne razmere Interni marketing
financne krize

Kulturno-socialno okolje Mednarodne integracije Konkurenca Izvozni potencial podjetja
Geografsko okolje Zunanjetrgovinska Struktura distribucije
politika
Tehnolosko okolje Monetarna politika Kupna moc¢
Energetsko okolje Gospodarska struktura Logistika
Naravno okolje Zunanjetrgovinska Informacijski sistem
struktura

Vir: Dubrovski, 2013.

Glede na izvor razlikovalnih znacilnosti lahko v mednarodnem poslovanju razlikujemo med Stirimi
skupinami sestavin okolja:

e negospodarsko okolje,
e gospodarsko okolje,
e trzno okolje,

e interno okolje.

Podjetju, ki aktivho nastopa ali vstopa v mednarodno poslovanje, so praviloma najbolj poznane
sestavine trznega okolja, saj se s temi v operativnem poslovanju povsod srecuje, ne glede na vrsto
trga. Ne glede na to pa je treba vendarle najprej prouciti sestavine negospodarskega okolja, ki lahko
onemogocijo delovanje podjetja na tujem trgu, pa cetudi bi bile trzne razmere na prvi pogled zelo
ugodne.

Sestavine mednarodnega okolja so dejansko tisto podrocje, zaradi katerega je delovanje v
mednarodnih razseznostih praviloma bistveno zahtevnejSe od poslovanja na domacem trgu.
Posledi¢no so, prav zaradi drugacnih znacilnosti mednarodnega okolja, tudi tveganja v mednarodnem
poslovanju precej vecja kot na lokalnem trgu. Tveganja v mednarodnem poslovanju je torej mogoce
nadzirati, zmanjSevati in odpravljati z boljSim poznavanjem sestavin mednarodnega okolja. Le-te so
torej neposredno povezane s tveganji v mednarodnem poslovanju. Visja je stopnja njihove
drugacnosti in zahtevnosti, visja bodo tveganja.

V nadaljevanju se bom osredotocila na gospodarsko okolje, s poudarkom na svetovnih gospodarskih
in financ¢nih krizah.
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Kriza je velikokrat uporabljena kot oznaka za negotove, tezavne, nevarne in za prihodnost odlocilne
polozZaje, saj se nanasa na izredno Siroko podroéje naravnih, druzbenih, ekonomskih in dusevnih
procesov. Mednje lahko zato priStevamo tudi gospodarsko in finan¢no krizo. V vsakdanjem jeziku ima
izraz najveckrat negativen prizvok, saj jo povezujemo z raznimi neprijetnostmi, tezavami in groznjami.
Sploh v zadnjem casu pa je termin postal »popularen« v vsakdanjiku slehernega individuuma od
druge polovice leta 2008, ko je prakticno cel svet zajela najprej financna kriza (tezave financnega
sektorja in drasticni padci vrednosti nalozb), potem pa Se gospodarska kriza (teZzave realnega
sektorja).

Za najvecje vseobsegajoce globalne krize novejSega obdobja je poleg prve in druge svetovne vojne
mogoce Steti Se prvi in drugi naftni Sok ter posredno tudi vrhunec takratnih teroristi¢nih napadov, ki
so vsi, tako ali drugace, imeli razseznosti svetovne krize. Prav v korelaciji s takSnimi dogodki je v
varnostnih Studijah o obramboslovju nastalo zgodovinsko izhodisc¢e za Studij kriznega menedzmenta.

Med velike finan¢ne krize, ki so vodile tudi v svetovno gospodarsko recesijo, je mogoce uvrstiti serijo
financ¢nih propadov v New Yorku leta 1907, veliki padec vrednosti delnic na ameriski borzi leta 1929,
Ze omenjena prva naftna kriza ipd.

Po mnenju mnogih analitikov je obstajala realna moznost, da bi lahko novejsa globalna financ¢na in
gospodarska kriza z zaCetkom v septembru 2008 celo presegla »veliko amerisko depresijo« iz
tridesetih let prejSnjega stoletja.

Financna kriza se je zacela v ZDA Ze v avgustu 2007 s kolapsom hipotekarnega trga (Ceprav je do
padca cen nepremicnin v ZDA prislo Ze sredi leta 2006). Zaradi integriranosti svetovnega financnega
trga pa so se likvidnostne tezave hitro pokazale tudi drugod v svetu. Banke so hipotekarno
zavarovane terjatve prodajale naprej drugim bankam oziroma investitorjem po celem svetu, da bi se
na ta nacin lahko ponovno refinancirale za dajanje nadaljnjih nepremiéninskih kreditov. Omenjena
kriza je najprej povzrocila vrsto stecajev financnih institucij, prisiljenih kapitalskih prevzemov in
zdruZitev ter drzavnih intervencij, predvsem v ZDA in Evropi. Kar nekaj bank je Slo v stecaj, kar je
povzrocilo izjemne izgube njihovih upnikov in vlagateljev. Ameriska vlada namrec te banke ni Zelela
reSiti s financno injekcijo, ker je hotela opozoriti druge udelezence finan¢nega trga, da naj v takih
primerih ne racunajo na drzavno pomoc¢. Oktobra 2008 je bil ustanovljen drzavni sklad s sredstvi v
viSini 700 milijard USD za prevzem hipotekarno povezanih vrednostnih papirjev od bank, da bi se
zmanjSala tveganja nadaljnjih izgub iz tega vira. ZDA in Evropa sta povisali jamstvo za bancne
depozite, posamezne drzave pa so se odzvale ponekod s podobnimi, drugod pa tudi razlicnimi ukrepi
za blazitev negativnih posledic nastajajoce recesije.

Finan¢na kriza je povzrocila druga¢no obravnavo nalozbenih tveganj in zmanjsala razpoloZljiva
nalozbena sredstva, s Cimer je se zaustavila predhodna gospodarska konjunktura. Cene delnic so
mocno upadle, zaostrila se je likvidnostna situacija. DrZave z visokimi potrebami po zunanjem
financiranju in izvozniki blaga so bili zaradi nelikvidnosti in nerazpoloZljivosti financnih sredstev
sooceni Se z dodatnimi tezavami.

Financna kriza je pogosto znanilec predhodnega ekonomskega upada in recesije, kot se je potrdilo v
letu 2009. Izkusnje s financnimi krizami iz preteklosti pa lahko dajejo vladam smernice za ukrepanje
blazitev negativnih posledic.
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Kriza ima torej lahko zelo razlicne razseznosti. Z gospodarskega vidika tako govorimo o svetovni
finan¢ni ali gospodarski krizi, krizi sorodnih gospodarstev ali regije, narodnogospodarski krizi, panozni
krizi in podjetniski krizi. RazseZnosti so lahko izjemno obseZne in raznovrstne, pojavljajo pa se v
razlicnih obdobjih, pogosto brez pravih moZnosti napovedovanja njihovega nastanka, iz razli¢nih
vzrokov in na razliénih geografskih, druzbenih ali gospodarskih prostorih, taksne pa so tudi njihove
posledice.

Skupna znacilnost vseh kriz je neugodno, negotovo in zaskrbljujoCe stanje, ki ogroza premozenje in
ljudi ter vpliva na ustaljene poslovne in Zivljenjske tokove, zato bi morali takSno stanje ¢im prej
odpraviti. Krize v SirSem druzbenoekonomskem okolju (ne)posredno vplivajo na polozZaj
posameznega podjetja ali druge organizacije, ki je lahko s podro¢jem SirSe krize bolj ali manj
povezano. Kriza v eni panogi ima lahko precejSnje negativne ucinke na podjetja tudi iz povsem drugih
panog.

Pri panoznih krizah gre za opis stanja v doloc¢eni industrijski ali storitveni panogi, katere podjetja se v
povprecju znajdejo v resnih teZavah. Za panozne krize je znacilno to, da se ne pojavljajo isto¢asno in
na enak nacin, temvec razlicno po vrstah panog, obdobjih, vzrokih in tipih kriz. Tako so bile po letu
1991 z razpadom jugoslovanskega trga pri nas najbolj prizadete tiste panoge, ki so vecino prihodkov
realizirale na takratnem notranjem trgu, najmanj pa tiste, ki so Ze bile preteini izvozniki. Vstop
Slovenije v Evropsko unijo pa je na komparativen nacin povzrocil krize v podjetjih, ki so v zadnjih letih
najvecje prihodke dosegala na slovenskem trgu in trgih bivSe Jugoslavije, medtem ko je bil pozitivni
ucinek zaznan pri dolgoletnih izvoznikih v EU. Globalizacija pa na primer najbolj prizadene panoge, ki
ne morejo ve¢ na enak nacin vzdrZevati sedaj globalne konkurencnosti. Tako je globalna financna
kriza najbolj prizadela tiste organizacije, katerih dejavnost in razvoj temelji na tujih virih financiranja,
ki otezujejo zagotavljanje sredstev, likvidnosti in placilne sposobnosti. Gospodarska konjunktura na
nekatere panoge vpliva najprej, na druge pa z dolo¢enim ¢asovnim zamikom, veckrat pa isto¢asno
dolocene storitvene dejavnosti upadejo in druge narastejo. Iz navedenega izhaja, da je treba polozaj
posameznega podjetja znotraj panoge opazovati tudi z vidika poslovanja te panoge, ki pa je lahko
enak trenutnemu gospodarskemu stanju v regiji ali drzavi, boljSi od njega ali pa tudi precej slabsi.
Tako kot se lahko v istem obdobju polozaj posamezne panoge razlikuje od povprecnega stanja v
drzavi, se lahko tudi poloZaj posameznega podjetja iz iste panoge razlikuje od njegovega povprecja.

Navkljub sklicevanju na makroekonomske ali panoZne tezave v koncni fazi vendarle pomeni, da se
lahko podjetja oziroma njihov menedzment na krizo zelo razlicno odzovejo, eni uspesSneje, drugi
manj. Dejstvo je, da so nekatera podjetja iz sicer iste panoge in istega gospodarskega prostora lahko
zelo uspesna tudi v ¢asu panoZne krize.

Kriza lahko prizadene vsako podjetje, ¢eprav v nekem trenutku deluje v hitro rastoci in po vseh
obstojecih merilih v perspektivni panogi, saj lahko na njen nastanek vplivajo vzroki, ki s konkretno
panogo niso neposredno povezani. Zivljenjski cikel podjetja in panoge, v kateri ta deluje, se namre¢
precej razlikujeta. Primerov nekoc¢ vodilnih svetovnih podjetij, za katere v ¢asu njihovega razcveta ne
bi nihée niti malo pomislil, da lahko propadejo, danes pa jih dejansko ni ve¢, najdemo nic¢ koliko, tako
v domaci poslovni zgodovini kakor tudi v tuiji.
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3 EMPIRICNI DEL

3.1 VZOREC
Osnovo za raziskavo predstavlja pet naklju¢no izbranih podjetij sekundarnega sektorja iz Celja. Ta
podjetja so bila MIK, Etol, Aero, Cinkarna in EMO FRITE.

V vsakem podjetju sem v mesecu januarju, februarju in marcu izvedla intervju na podlagi vprasalnika
oziroma ankete. Napravila sem skupno analizo anket, ne glede na podrocje delovanja, obseg prodaje,
vpliv krize ali karkoli drugega. Poleg analize anket sem opravila Se analize poslovnih porocil vseh
zgoraj navedenih podjetij, in sicer za ¢asovno obdobje od vklju¢no leta 2006 do vkljuéno leta 2011.
Pri analizi porocil sem se osredotocila predvsem na pet dejavnikov:

e Stevilo zaposlenih,

e (isti dobicek poslovnega leta,

e (isti prihodek od prodaje,

e primerjavo Cistega prihodka od prodaje na domacem in tujem trgu (izvedena je bila tudi
odstotna primerjava prodaje na omenjenih trgih),

e spremembe v menedZmentu.

Analizo porocil sem opravila za vsako podjetje posebej, in sicer od leta 2006 do leta 2011. Na osnovi
pridobljenih rezultatov sem lahko potrdila ali ovrgla svoje hipoteze ter dosegla v zacetku zastavljene
cilje.

3.2 CAS RAZISKAVE
Intervjuje na podlagi anket sem izvajala v prvem trimesecju leta 2013. Slednje so bile izvedene na
podlagi Ze prej napisanega teoreti¢nega dela, ki je nastajal od septembra do decembra 2012.

3.3 OBDELAVA PODATKOV

Izpolnjene pridobljene vprasalnike podjetij sem zbrala in jih skupaj analizirala. Podjetij naknadno
nisem Se enkrat razvrscala glede na specificne dejavnike, saj sem se Ze na zacetku odlodila, da bodo
vklju€ena zgolj podjetja sekundarnega sektorja, zato potrebe po vnovicnem razvrscanju vprasalnikov
ni bilo.

Predelala sem tudi poslovna porocila posameznih podjetij. Za vsako podjetje posebej sem analizirala
Sest poslovnih porocil. V nalogi sem predstavila vsako posamezno podrodje raziskave, ga komentirala
in argumentirala.

3.4 REZULTATI RAZISKAVE

Podatki, ki sem jih pridobila s pomocjo vprasalnikov in poslovnih porocil, so na naslednjih straneh
grafi¢no in tabelarno prikazani. Statistiko sem v celoti opravila sama. Vsak graf in tabelo sem posebej
komentirala.
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3.5 ANALIZA POSLOVNIH POROCIL PODJETI]

3.5.1 Analiza poslovnih porocil podjetja MIK Celje

Podjetje MIK Celje se je razvilo iz popoldanske obrti obdelave lesa, kjer so se sprva ukvarjali z
veleprodajo vsega potrebnega za uokvirjanje slik ter prodajo lesno obdelovalnih strojev. Danes so
najvecji grosist, saj, s to dejavnostjo pokrivajo 60 % slovenskega trga, pomembno pa je poudariti tudi
dejstvo, da vecina njihovih dobaviteljev prihaja iz tujine.

Podjetje je na trgu prisotno Ze od leta 1990 in ga, vse do danes, uspesno vodi direktor in lastnik
Franci Plibersek, univ. dipl. inZ. arh. V Sloveniji in v tem delu Evrope sodi podjetje MIK med vodilne
proizvajalce PVC stavbnega pohistva. Dejavnost podjetja zaznamuje proizvodnja PVC stavbnega
pohistva, veleprodaja materialov za uokvirjanje slik in trzenje z nepremi¢ninami (na domacem trgu).

V analizo so vklju¢ena porocila podjetja med letoma 2006 in 2011, ki so razen zadnjega vsa dostopna
na internetu (povzeto po http://www.mik-ce.si/zgornji-meni/o-podjetju/letna-porocila/)
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3.5.1.1 Stevilo zaposlenih

Tabela 7: Stevilo zaposlenih 200622011, MIK Celje

POSLOVNO LETO ‘ STEVILO ZAPOSLENIH
2006 140
2007 165
2008 164
2009 171
2010 164
2011 170

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, MIK Celje.

Podjetje je leta 2006 zaposlovalo najmanj ljudi, nato pa je iz leta v leto Stevilka rastla. Med letoma
2009 in 2010 je opazna negativna razlika, saj se je Stevilo delavcev zmanjsalo za 7, v enakem obsegu
pa se je leto poprej stevilo delavcev povecalo. V podjetju se trudijo delavce dodatno izobraZevati in
usposabljati, ¢eprav je to odvisno od finan¢ne situacije. V MIK-u zaposlujejo predvsem delavce s
podrocja proizvodnje, komerciale in tehnoloskega razvoja. Zaradi odpiranja novih prodajnih salonov
pa iscejo predvsem kvalitetne komercialiste.

Stopnje izobrazbe zaposlenih, ki v podjetju prevladujejo, so IV., V. in VII.

Stevilo zaposlenih v intervalu 2006—2011
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Graf 1: Stevilo zaposlenih 20062011, MIK Celje

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, MIK Celje.

Mestna obc¢ina Celje, Mladi za Celje, marec 2013



29

3.5.1.2 Cisti dobicek poslovnega leta

Tabela 8: Cisti dobicek poslovnega leta 200622011, MIK Celje

POSLOVNO LETO | PROFIT (v €)
2006 371.365
2007 345.708
2008 242.177
2009 102.287
2010 43.138
2011 66.174

Vir: Poslovna porocila 2006-2011 , MIK Celje.

Iz tabele je razvidno, da je podjetje leta 2006 poslovalo z izrazitim Cistim dobi¢kom, ki pa je iz leta v
leto padal. Najprej ta razlika oziroma nazadovanje $e ni bilo tako ocitno, ¢e pa primerjamo ekstrema,
torej zacetno in koncno leto, ki je vkljuéeno v raziskavo, pa je ta razlika kar petkratna. Razloge za to
najdemo v vecji konkurenci in manjsi proizvodnji, ki sta posledici manjSega povprasevanja in
financ¢ne krize.

Ne glede na padec Cistega dobicka v poslovnih letih, pa podjetje poudarja, da vedno znova dosega
lastne cilje, v celoti realizira projekte, odpira nove prodajne salone in gradi proizvodne obrate.
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Graf 2: Cisti dobic¢ek poslovnega leta 200622011, MIK Celje
Vir: Poslovna porocila 2006-2011, MIK Celje.

Mestna obc¢ina Celje, Mladi za Celje, marec 2013



3.5.1.3 Cisti prihodek od prodaje

Tabela 9: Cisti prihodki od prodaje 200622011, MIK Celje

LETO PRIHODKI OD PRODAIE (v €)

30

2006 13.976.202
2007 16.988.919
2008 21.998.326
2009 24.482.617
2010 19.497.784
2011 20.903.719

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, MIK Celje.

Podjetje je v letu 2006 ustvarilo najmanjsi prihodek od prodaje, ki se je pa iz leta v leto visal. Svoj
visek je dosegel leta 2009, ko je podjetje ustvarilo dobrih 24.000.000 € Cistega prihodka od prodaje,
nato pa je spet zacel upadati, kar je, v povezavi z manjsim obsegom proizvodnje in povprasevanjem,

posledica financne krize in vecje konkurence na domacem ter tujem trgu.

MIK Celje kupcem ponuja od PVC stavbnega pohistva, letvic, pa vse do lastnih nepremicnin
(stanovanj). Glede na razsiritev prodajne mreZe je prodaja rasla. Najvec, tako doma kot na tujem,

prodajo PVC stavbnega pohistva, tik za tem so letvice in na domacem trgu tudi nepremicnine.

Znesek Cistega prihodka od prodaje
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Graf 3: Cisti prihodki od prodaje 200622011, MIK Celje

Vir: Poslovna porocila 2006-2011 , MIK Celje.
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3.5.1.4 Cisti prihodki od prodaje B primerjava prodaje na domacem in tujih trgih

Tabela 10: Cisti prihodki od prodaje @ primerjava prodaje na domacem in tujih trgih v letih 20062011, MIK Celje

POSLOVNO LETO PRODAJA NA DOMACEM TRGU PRODAIJA NA TUJIH TRGIH ‘
2006 13.514.288 461.914°
2007 16.369.762 619.157
2008 21.251.365 746.961
2009 24.037.296 445.321
2010 19.085.284 412.500
2011 20.163.934 739.785

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, MIK Celje.

MIK Celje je eno tistih podjetij, ki so mednarodna, a to Se ne pomeni, da je odvisno od prodaje na
tujem trgu. Podatki nam kaZejo, da omenjeno podjetje vec kot 90 % prodaje ustvari na domacem
trgu. Cisti prihodki od prodaje so na domacem trgu tudi do 53-krat visji od prihodka prodaje na tujih
trgih.

Lahko zaklju¢im, da podjetje »Zivi od domace porabe«.

Cisti prihodki od prodaje — primerjava prodaje
na domacem in tujih trgih
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Graf 4: Cisti prihodki od prodaje @ komparacija domacega in tujih trgov 200622011, MIK Celje

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, MIK Celje.

8 Podjetje je v letu 2006 in 2007 v letnih porocilih razdelilo Ciste prihodke od prodaje glede na trge EU in trge izven EU. Nato
se je prodaja na izven domacih trgih v izkazu poslovnega izida znasla pod postavko 'tuji trgi', zato sem tudi prodajo na izven
domacih trgih v letih 2006 in 2007, v zgornji razpredelnici, opredelila kot prodajo na tujih trgih, s seStevkom prodaje na trgih
EU in trgih izven EU.
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Odstotna primerjava prodaje doma in v tujini
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Graf 5: Odstotna primerjava prodaje doma in v tujini 200622011, MIK Celje

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, MIK Celje.

Iz zgornjega grafa je razvidno, da podjetje vecino svojih izdelkov proda doma — pravzaprav skoraj vse.

V letu 2011 so izvozili zgolj 4 % izdelkov, leto poprej pa dvakrat manj. Podjetje posluje s sorazmerno
majhnim Stevilom tujih trgov — 13, res pa je, da dobavitelji veliko prihajajo iz tujine, med katerimi v
vecjem delu nastopajo nemski dobavitelji.

Podjetje med trgi, s katerimi posluje v najvecjem obsegu, izpostavlja predvsem trge EU, nato pa tudi
drzave Balkana in Rusijo.

3.5.1.5 Spremembe v menedZmentu

Podjetje MIK Celje — Mednarodno trgovsko in proizvodno podjetje, d. 0. 0., v poslovnih porocilih
nima jasno opredeljenega poimenskega vodstva. Navajajo se direktor in hkrati lastnik druzbe Franci
PLIBERSEK, univ. dipl. inz. arh., ter poslovodje. V letnih poro¢ilih od leta 2008 pa se omenja o%ji
vodstveni tim:

e izvréna direktorica: Natasa KOVACIC,
e tehnicni direktor: Matej CVIKL,
e direktorica okvirjev: Adrijana JERAM PLIBERSEK.

Predvidevam, da vecjih sprememb na tem podrocju ni bilo.
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3.5.2 Analiza poslovnih porocil podjetja ETOL Celje

Etol je podjetje s Siroko paleto izdelkov, ki pokriva vsa podrocja prehrambene industrije in zagotavlja
svojim poslovnim partnerjem posebno dodano vrednost B vecjo prepoznavnost in ekonomsko

ucinkovitost na trziscu. Z inovativnim kreiranjem, proizvodnjo in trZzenjem arom ter prehrambenih
sestavin zagotavljajo najviSjo dodano vrednost izdelkov svojih poslovnih partnerjev.

V analizo so vkljucena porocila med letoma 2006 in 2011, ki so dostopna na spletni strani podjetja
(povz. po http://www.etol.si/index.php/category/27).
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3.5.2.1 Stevilo zaposlenih

Tabela 11: Stevilo zaposlenih 200622011, ETOL Celje

POSLOVNO LETO STEVILO ZAPOSLENIH

2006 281
2007 275
2008 269
2009 235
2010 238
2011 244

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, Etol Celje.

Etol, d. d., je leta 2006 zaposloval 281 oseb, nato pa je Stevilo delavcev zacelo upadati. Prvi dve leti,
torej leta 2007 in 2008, je podjetje Stelo za 6 zaposlenih manj, nato pa je leto kasneje odpustilo 34
delavcev. Nekaj se jih je upokojilo, z nekaterimi je bil sklenjen sporazum o prenehanju pogodbe o
zaposlitvi, ostalim pa je bila pogodba o zaposlitvi odpovedana.

Ostalih vecjih sprememb na podrocju zaposlovanja oziroma fluktuacije v ¢asovnem obdobju od leta
2006 do leta 2011 ni bilo mo¢ zaznati.

Najvecji delez (okrog 40 %) vseh zaposlenih ima visoko stopnjo izobrazbe, takoj za njimi so zaposleni s
koncano srednjo $olo, nekaj pa jih je tudi nekvalificiranih ali polkvalificiranih.

Gibanje zaposlenih v obdobju 2006—2011
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Graf 6: Gibanje zaposlenih v obdobju 200622011, ETOL Celje

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, Etol Celje.
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3.5.2.2 Cisti dobicek poslovnega leta

Tabela 12: Cisti dobicek poslovnega leta 200622011, ETOL Celje

POSLOVNO LETO CISTI DOBICEK POSLOVNEGA LETA (v €)

2006 1.737.355
2007 2.792.455
2008 1.013.072
2009 -853.856

2010 -4.531.211
2011 -4.726.810

Vir: Poslovna porocila 2006—-2011, Etol Celje.

Podjetje je v letu 2006 poslovalo z dobrim 1,7 milijonskim profitom, naslednje leto pa je tega povecalo za
dober milijon. V letu 2008 je doZivelo rahel padec — profit je znaSal 1.779.383 € manj kakor leto poprej.
Podjetje kot glavni razlog za nastalo izgubo, v primerjavi z letom 2007, navaja posledice globalne financ¢ne
krize, ki je na eni strani povisala stroSke financiranja zaradi poviSanja cen izposojenega denarja in
zaostritve pogojev na financnih trgih. Prav tako so se zaradi padca tecajev vrednostnih papirjev znizale
vrednosti financnih nalozb. Pomembno pa je omeniti, da so se negativne posledice financne krize Se
posebej mocno odrazile na njihovih tradicionalno pomembnih vzhodnih trgih in trgih jugovzhodne Evrope,
kjer delujejo hcerinska podjetja.

Leta 2009 pa je Etol posloval s skoraj milijonsko izgubo, kar je, kot pravijo, bila posledica sploSnega padca
povprasevanja in konéne potrosnje ter ostrejSe in nepopustljive konkurence. Potrebno je omeniti, da je
podjetje to leto znizalo nivo terjatev in zalog na eni strani ter nivo zadolZenosti na drugi strani (odplacali
so kratkorocne kredite in pridobili nove dolgoroénejse vire, ki so zagotavljali ustrezno pokritost sredstev in
optimalnejso likvidnost podjetja).

V tabeli sem izpostavila tudi leto 2010. Takrat je podjetje poslovalo z vec kot oditno izgubo, saj so v
preteklem letu Ze znizali vrednostni finan¢nih nalozb.

Ceprav so se leta 2011 v poslovnem delu uspesno prilagodili tezki gospodarski situaciji, pa druzba
izpostavlja dejstvo, da vsa podjetja niso imela te srece. Tako je bil, pod teZo dolgotrajne financne krize,
njihov najpomembnejsi delnicar prisiljen prodati delnice Etola, kar je eden izmed klju¢nih razlogov za
taksne slabe Stevilke ob koncu leta.
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Graf 7: Cisti dobicek poslovnega leta 200622011, ETOL Celje

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, Etol Celje.
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3.5.2.3 Cisti prihodki od prodaje

Tabela 13: Cisti prihodek od prodaje 200622011, ETOL Celje

POSLOVNO LETO CISTI PRIHODEK OD PRODAIJE (v €)

2006 31.456.880
2007 36.160.605
2008 43.639.307
2009 42.945.998
2010 46.046.856
2011 51.290.788

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, Etol Celje.

Etol je vsa ta leta, ki sem jih analizirala, ustvarjal ogromne Ciste prihodke od prodaje. Globalno
povprasevanje po aromah je nedvomno veliko.

Pri tej tabeli moram, za razliko od prejSnje, izpostaviti leti 2007 in 2008, ko je v slednjem podjetje
ustvarilo dosti visji prihodek od prodaje kakor leto poprej. Ugodni rezultati poslovanja iz proizvodne
in prodajne dejavnosti druzbe potrjujejo, da so v podjetju sprejemali pravilne ukrepe. Selekcioniranje
prodajnih trgov in novo organizirana prodaja, racionalne investicije in izboljSanje kadrovske strukture
so omogocili, da so v letu 2008 ustvarili najvisjo realizacijo v dotedanji zgodovini Etola.

Leto 2011 je bilo za podjetje prelomnega znacaja. Rast prihodkov iz prodaje je presegla vsa
pri¢akovanja in dosegla rekordni nivo, hkrati je podjetje dodatno zaposlovalo in skrbelo za primerno
vkljucitev druzbe v okolje, v katerem deluje. Z aktivhim delom so bili uspesni tudi na podrocju
pridobivanja EU sredstev in krepili so sodelovanje na razvojnem podrocju, na trznem podrocju pa so
dosegli izrazito rast na turSkem trgu. Krepili so tudi vlaganja v blagovne znamke in na ta nacin iskali
nove trzne poti, kar je razlog za eno najuspesnejsih let v zgodovini podjetja, kar se tic¢e prihodka od
prodaje.
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Graf 8: Gibanje Cistega prihodka od prodaje 200622011, ETOL Celje

Vir: Poslovna porocila 2006-2011 , Etol Celje.
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3.5.2.4 Cisti prihodek od prodaje B primerjava prodaje na domacem in tujih trgih

Tabela 14: Cisti prihodek od prodaje & primerjava prodaje na domaéem in tujih trgih 200622011. ETOL Celje

POSLOVNO LETO PRODAJA NA DOMACEM TRGU PRODAJA NA TUJIH TRGIH
2006 4.528.464 26.928.416
2007 6.625.723 29.534.882
2008 8.294.572 35.344.735
2009 8.184.390 34.761.608
2010 7.671.944 38.374.912
2011 8.316.096 42.974.692

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, Etol Celje.

Etol je v letih svojega uspesnega poslovanja vzpostavil mrezo podjetij, ki je sestavljena iz podjetij v popolni
ali delni Etolovi lasti ter predstavnistev. Podjetje posluje s priblizno 30 tujimi trgi, vecina teh pa prihaja iz
krogov EU, na drugem mestu pa je Balkan, kjer ima Etol odprtih kar nekaj podjetij oziroma predstavnistev.
DruZba se neprestano trudi vzpostavljati boljSe partnerske odnose s kupci, to pa storijo tako, da obiskujejo
poslovne partnerje, jih izobraZujejo in so stalno fleksibilni ter prilagodljivi glede Zelja in potreb kupcev. Za
doseganje rasti na novih trgih je pomembno, da si ustvarijo prepoznavnost oziroma jo povecajo na tistih
trgih, kjer so Ze prisotni.

Kar se tice prodaje na domacem trgu, ni vecjih sprememb. Kar zadeva prodajo na tujem trgu pa gre
izpostaviti leto 2009, ko je prodaja upadla, kar je bilo posledica ekonomske krize in izpada proizvodnje v
zaCetku leta zaradi plinske krize, ki so jo Cutili predvsem proizvajalci alkoholnih pijac. Glavni krivec je bila
neugodna gospodarska situacija.

Izpostavila sem tudi leto 2010, ko je Etol ustvaril vecje prihodke od prodaje na tujem trgu, saj je takrat
podjetje zacelo sodelovati z dvema multinacionalnima podjetjema na obmogjih Spanije in Italije. Zaceli pa
so tudi s trzenjem nove linije izdelkov in organizirali senzori¢no delavnico za potencialne nove kupce v
Turciji. Posledica je rekordna rast prodaje.

Ne nazadnje pa ne morem mimo leta 2011, ko je druzba utrjevala svoj poloZaj pri obstojecih kupcih. Etol

vevy

je pricel z novim konceptom trzenja. Na trzis¢e so ponudili ogromno novih izdelkov, izjemno rast prodaje

so dosegli v Turciji in tako ustvarili za slabih 43 milijonov prihodkov od prodaje na tujih trgih.

Primerjava prodaje na domacem in tujih trgih
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Graf 9: Primerjava prodaje na domacem in tujih trgih 200622011, ETOL Celje
Vir: Poslovna porocila 2006-2011, Etol Celje.
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Graf 10: Odstotna primerjava prodaje doma in v tujini 200622011, ETOL Celje

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, Etol Celje.

Zgornji graf nam prikazuje razmerje med prodanimi izdelki na domacem in tujem trgu. Dejstvo je, da

druzba Etol vecino svojih izdelkov izvozi — ve¢ kot 80 %.

Analize poslovnih porocil so pokazale, da podjetje vsako leto najvecji delez svojega izvoza ustvari na
trgih EU in CEFTE (44 %). Za tema trgoma je v ospredju Jugovzhodna Evropa z okrog 35 % in z dobrimi

odstotni deleza izvoza.

Treba je poudariti, da ima Etol podjetja in predstavniStva po celem svetu, npr. v Evropi, Jordaniji,

vev v

19 % Se Vzhodna Evropa, na dnu lestvice pa se nahajajo nova trZis¢a, ki vedno znova zasedajo dober

Kazahstanu, Moldaviji, Rusiji, Siriji, na Tajskem in v ZdruZenih Arabskih Emiratih.
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3.5.2.5 Spremembe v menedZmentu

Etol (Fruitarom), Tovarna arom in eteri¢nih olj, d. d., je v ¢asovnem obdobju od 2006 do 2011

naredila spremembe tako v upravi kot v nadzornem svetu. Direktorjev odvisnih podjetij v skupini v
analizo nisem zajela.

N / -
4 - .
: /// \\‘\.
) / mag. Zdenko - mag. o
'van FERVE, univ ZANOSKI, univ. dipl. Zdenko
pl. . . ing. ZANOSKI,
Predsednik Uprave Clan Uprave univ. dipl.
ing.
Predsednik
Uprave
Slika 2: Dvoclanska Uprava do leta 2007, ETOL Celje Slika 4: Enoclanska Uprava po letu 2008, ETOL Celje

Vir: Poslovna porocila 2006-2011 , Etol Celje.
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3.5.3 Analiza poslovnih porocil podjetja AERO Celje

Podjetje Aero, d. d., se lahko pohvali z ve¢ kot 60-letno tradicijo v segmentu sestave lepil in
premazovanja. Prvotno znanje prilagajajo Zeljam kupcev, hkrati pa upostevajo varstvo okolja kot
enega izmed elementov razvoja. Njihova proizvodnja je okolju prijazna, saj uporabljajo lepila na vodni
osnovi. So izrazito izvozno usmerjeno podjetje, saj skoraj 80 % prihodkov ustvarijo na tujih trgih.’

V analizo so vkljuéena porocila med letoma 2006 in 2011, dostopna na spletni strani Agencije
Republike  Slovenije za  javnopravne evidence in  storitve  (AJPES) (povz. po
http://www.ajpes.si/jolp/rezultati.asp?naziv=&ulica=&posta=&kraj=& maticna=5042127000&davcna
=&sifskup=-1& MAXREC=20&hide_submit.x=-589&hide_submit.y=-576).%°

° Citirano po opisu v letnem porocilu leta 2011.

1% Na AJPESO-vi spletni strani so dostopna porocila za poslovna leta 2009, 2010 in 2011. Podatki za vsa podrocja, ki bodo
prikazana na naslednjih straneh, so bili navedeni v omenjenih porocilih tudi za nekaj let nazaj, tako sem lahko vse
informacije crpala iz teh treh porocil, razen Cistega dobicka poslovnega leta za leti 2006 in 2007, ki mi jih je naknadno
posredovala ga. Alenka SIVKA.
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3.5.3.1 Stevilo zaposlenih

Tabela 15: Stevilo zaposlenih 200622011, AERO Celje

POSLOVNO LETO STEVILO ZAPOSLENIH

2006 376
2007 357
2008 330
2009 265
2010 221
2011 210

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, Aero Celje.

Aero, d. d., je leta 2006 zaposlovalo 376 oseb (leto poprej 400, saj so prevzeli delavce hcerinske
druzbe Aero Copy), nato pa je stevilo delavcev zacelo upadati. Na prehodu iz leta 2006 v leto 2007 se
je obseg delavcev zmanjsal za 19, leto kasneje pa za 27 oseb. Najbolj ob¢uten upad delavcev je bil v
letu 2008, ko je druzba Stela 65 delavcev manj, in Se naslednje leto, ko je fluktuacija zajela 44 oseb.
Tak$no, namerno ali nenamerno, odpuscanje je za podjetje, kot je Aero, zaskrbljujoce, saj podjetje
samo po sebi, kar zadeva Stevilo zaposlenih, ne spada med velika podjetja in je tako avtomati¢no bolj
izpostavljeno odpuscanju ter fluktuaciji, zato nanje burneje odreagira.

Dejstvo je, da je najvec delavcev izgubilo sluzbo ravno v ¢asu najvecje recesije — v letih 2008, 2009 in
2010, kar je nedvomno posledica mocne krize in s tem zaostrenega poloZaja med podjetji na trgu.
Glede na statistiko podatki kaZejo, da je najvec delavcev zaposlenih v Aeru pridobilo izobrazbo II., IV.
in V. stopnje, najmanj pa je tistih, ki imajo VIII. ali celo IX. stopnjo doseZene izobrazbe. Rezultati se mi
sami po sebi ne zdijo presenetljivi.

Graf 11: Gibanje zaposlenih v intervalu 200622011, AERO Celje

Gibanje zaposlenih v intervalu 2006—2011
400
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Stevilo zaposlenih
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Poslovno leto

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, Aero Celje.
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3.5.3.2 Cisti dobicek poslovnega leta

Tabela 16 Cisti dobi¢ek poslovnega leta 200622011, AERO Celje

42

POSLOVNO LETO CISTI DOBICEK POSLOVNEGA LETA
2006 Ni podatka
2007 Ni podatka
2008 -2.149.147
2009 -2.480.773
2010 56.602
2011 -1.711.815

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, AERO Celje

Glede na dostopna poslovna porocila, za leti 2006 in 2007, podatka o ¢istem dobicku poslovnega leta
ni bilo mozno najti. Ce izhajam iz tabele, pa je druzba v letu 2009 svoj dobicek, oziroma izgubo, glede
na prejSnje leto, Se povecala. Razlog za to je najverjetneje gospodarska kriza ter manjse
povprasevanje in slabSe razmere na trgu. Zanimivo je, da je AERO naslednje leto posloval z dobrimi
50.000 € cistega dobicka, leta 2011 pa spet z ob¢utno izgubo. Razlog za to podjetje spet pripisuje

slabSim razmeram na trgu ter krizi.

Cisti dobi¢ek poslovnega leta
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Graf 12: Cisti dobicek poslovnega leta 200622011, AERO Celje

Vir: Poslovna porocila 20062011, Aero Celje.
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3.5.3.3 Cisti prihodek od prodaje

Tabela 17 Cisti prihodek od prodaje 2006-2011, AERO Celje

POSLOVNO LETO CISTI PRIHODEK OD PRODAIJE (v €)

2006 24.060.286
2007 26.626.015
2008 27.679.494
2009 27.780.467
2010 23.995.035
2011 22.558.270

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, Aero Celje.

Aero je v letih, ki so zajeta v raziskovalni nalogi, ustvaril ve¢ kot 20 milijonov cistega prihodka od
prodaje. Kljub velikemu povprasevanju in Siritvi druzbe pa se je Cisti prihodek od prodaje obcutno
zmanjsal leta 2010, ko je ta prodala za dobrih 3,5 milijona izdelkov manj. Druzba je razloge za to
pripisovala predvsem nepreskrbljenosti s surovinami zaradi razmer na svetovnem trgu. Podjetje je
leta 2010 hkrati belezZilo tudi rekordne dvige cen surovin in hkratno pomanjkanje na papirnem delu
zaradi pomanjkanja celuloze, soocali pa so se tudi z zaostrenimi nabavnimi pogoji zaradi zmanjsanja
kreditnih limitov, ki so bili posledica splo$ne situacije na finan¢nih trgih, in zaradi rezultatov podjetja
v preteklosti.

.....

za dobrih 1,4 milijona €. Tudi za te Stevilke je glavni krivec gospodarska in financna kriza, ki se je
odraZala na prodajnih, nabavnih in financ¢nih trgih ter trgu nepremiénin. Na nabavnih trgih so stecaji
dobaviteljev, prevzemi in s tem povezano viSanje cen ter omejitve kreditnih limitov imeli direktni
vpliv na stroske in obsege poslovanja. Tudi povprasevanje se je na trgih EU obcutno zmanjsalo.
DruZba nacrtovanih prihodkov ni ustvarila in je z vidika realizacije zaostala za naértovano v letu 2010.

Gibanje Cistega prihodka od prodaje
2006—2011
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Graf 12: Gibanje Cistega prihodka od prodaje 200622011, AERO Celje

Vir: Poslovna porocila 2006-2011 , Aero Celje.
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3.5.3.4 Cisti prihodek od prodaje B primerjava prodaje na domacem in tujih trgih

Tabela 18: Cisti prihodek od prodaje & primerjava prodaje na domacem in tujih trgih 200622011, AERO Celje

POSLOVNO LETO PRODAJA NA DOMACEM TRGU PRODAIJA NA TUJIH TRGIH
2006 7.034.139 17.026.147
2007 6.638.932 19.987.083
2008 6.623.019 21.056.475
2009 6.248.036 21.532.431
2010 5.864.805 18.130.230
2011 5.639.096 16.919.174

Vir: Poslovna porocila 2006-2011 , Aero Celje.

Aero v najvedji meri, gledano s prodaje po produktnih segmentih, proda samolepilne izdelke, kamor
podjetje uvrséa razlicne etikete za oznacevanje hrane, pijace, oznaevanje v segmentu transporta in
logistike, izdelke za pisarnisko uporabo ter za uporabo v Siroki potrosnji, odlepljive listice razli¢nih
barv, oblik in pakiranj, embalazne lepilne trakove, specialne lepilne trakove za zaséito v
gradbenistvu, avtomobilski industriji in avtoli¢arski dejavnosti ter obojestranske lepilne trakove za
podrocje pritrjevanja raznih obvestil, oglasevalskih plakatov ipd.

Iz tabele je razvidno, da podjetje vecino zgoraj nastetih izdelkov proda na tujem trgu. Statistika v
porodilih prikazuje, da prihajajo najvecji kupci z obmocéja EU, zato je Aero odvisen od dogajanja na
svetovnem oziroma evropskem trziscu.

Prodaja na tujem trgu je med leti nihala, kar je normalno. Izpostavila sem povecano povprasevanje v
letu 2008, v primerjavi z letom poprej, ter nato obCuten padec oziroma zniZzanje povprasevanja v letu
2010, gledano z vidika prejSnjega leta. Razlog za to je pomanjkanje financnih virov za obratna
sredstva, s katerimi bi druzba sanirala doloene obveznosti do dobaviteljev in s tem omogocila
aktivnejSo in racionalnejSo nabavo ter tako Se dodatno znizala stroske proizvodnje, kar bi vplivalo na
boljsi poslovni izid.

Leta 2011 je podjetje prodalo Se za dober milijon izdelkov manj, za kar sta Se vedno odgovorni
finan¢na in gospodarska kriza na razli¢cnih podrocjih. Razmere na trgu so se poslabsale in zaostrile,
prodaja je bila v drugem polletju tega leta, zaradi krize na trgu promocijskega materiala, bistveno
nizja, kot so sprva nacrtovali. V zadnjem kvartalu jih je prizadel Se stecaj najvecjega dobavitelja
papirjev, na programu lepilnih trakov pa se je stecaj glavnega dobavitelja zgodil Ze v prvem kvartalu
leta 2011.
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Primerjava prodaje na domacem in tujih trgih
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Graf 13: Primerjava prodaje na domacem in tujem trgu 200622011, AERO Celje

Vir: Poslovna porocila 2006-2011 , Aero Celje.

Odstotna primerjava prodaje doma in v tujini
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Graf 14: Odstotna primerjava prodaje doma in v tujini 200622011, AERO Celje

Vir: Poslovna porocila 2006-2011 , Aero Celje.

Iz grafa lahko razberemo, da podjetje vecino svojih izdelkov izvozi, zato je v vecji meri odvisno od
mednarodnega ekonomskega dogajanja.

V letu 2011 so izvozili 75 % prodaje lastnih izdelkov in trgovskega blaga na trge EU, zato za Aero, d. d.,
drzave clanice ostajajo najpomembnejse trzisce. Na trgih Evropske unije so najvec prodali v Sloveniji,
ostale najpomembnej$e driave v skupnosti pa so $e Poljska, Ceska, Litva, Madzarska, Romunija,
Nizozemska, Nemdija, Italija in Spanija. V ostalih evropskih driavah so ustvarili za 18 % prodaje.

vvvvv

izdelke najpomembnejse drzave Turcija, Saudska Arabija ter Zdruzeni arabski emirati.
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3.5.3.5 Spremembe v menedZmentu

Aero, kemicna, graficna in papirna industrija, d. d., Celje je v ¢asovnem obdobju od leta 2006 do 2011
naredila spremembe v nadzornem svetu, medtem ko je sestava vodstva ostala nespremenjena, in
sicer:

Vodstvo druzbe Aero, d. d.

Direktor Komercialni o Dl ekt naninc, Vodja sluzbe
- . Tehnicni direktor: | racunovodskega .
druzbe: direktor: ktoria: kakovosti:
. , TomaZ BRICELJ sektorja: _ <
Zvone ZEPIC Izidor DERGANC Andrej FLANDER Milena KUKOVIC

Slika 3: Vodstvo druzbe AERO Celje

Do sprememb je priSlo v sestavi nadzornega sveta 6. decembra 2009:

Simona PEVCIN,
¢lanica

Tatjana KRAJNC,
¢lanica

Irenca OCVIRK,
¢lanica

Harald KARNER,
predsednik
|

Andrejka BIZJAK BOSIL,
¢lanica

Slika 4: Sestava nadzornega sveta do 6. 12. 2009

Helena HOHNIJEC,
5 ¢lanica
G z
2 « Bojan ANGELOVIC,
x 2 | &l
< £ ¢lan
E -8 v
o 3 Nadi
© O adja CVEK,
= s M T f
o ¢lanica
T
c
< JoZe BAJUK,
¢lan

Slika 5: Sestava nadzornega sveta po 6.12.2009

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, Aero Celje.
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3.5.4 Analiza poslovnih porocil podjetja Cinkarna Celje

Cinkarna Celje, d. d., sodi s svojo 140 letno tradicijo neprekinjenega delovanja med najtrdozivejsa
podjetja slovenskega gospodarskega prostora. Do leta 1968 je bila opredeljujo¢a dejavnost podjetja
metalurgija, z zagonom tovarne pigmenta titanovega dioksida v letu 1972 in njeno kasnejso Siritvijo
pa se Cinkarna Celje, d. d., uvr§¢a med podjetja kemijsko predelovalnega sektorja.

Cinkarna Celje, d. d., Zeli utrditi in nadgraditi svoj mednarodni status zaupanja vrednega, zanesljivega
in predanega proizvajalca pigmenta titanovega dioksida. Poseben poudarek je pri tem namenjen
razvijanju odlicnega razmerja med ceno B kakovostjo B hitrostjo dobav njihovih izdelkov. Zadrzati
Zelijo trzna poloZaja, ki predstavljata vec¢ kot odstotek vse svetovne in veC kot tri odstotke vse
evropske porabe pigmenta titanovega dioksida.

S strokovnim in druzbeno odgovornim izvajanjem kemijskih in metalurskih procesov proizvajajo Sirok
nabor izdelkov, nujnih za nas vsakdan. Zagotavljajo delo in osebno rast zaposlenim ter pricakovano
donosnost svojim delni¢arjem. **

V analizo so vklju¢ena porocila med letoma 2006 in 2011, ki so dostopna na spletni strani podjetja
(povzeto po http://www.cinkarna.si/si/vlagatelji/letna-porocila).

" Citirano po opisu v letnem porocilu leta 2011.
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3.5.4.1 Stevilo zaposlenih

Tabela 19: Stevilo zaposlenih 200622011,Cinkarna Celje

POSLOVNO LETO STEVILO ZAPOSLENIH

2006 1144
2007 1131
2008 1113
2009 1079
2010 1053
2011 1063

Vir: Poslovna porocila 20062011, Cinkarna Celje.

Cinkarna je leta 2006 zaposlovala najvec ljudi, iz leta v leto pa je Stevilka padala. Podjetje je iz leta
2006 v 2007 zmanjsalo Stevilo delavcev za 13, leto kasneje pa za 18. Najbolj obcutna razlika se je
pojavila na prehodu iz leta 2008 v 2009, ko je Cinkarna zmanjsala Stevilo delavcev za 34, nato pa Se za
26 ljudi. Kasneje odpuscanja ni bilo vec¢ zaznati, saj je iz leta 2010 v 2011 podjetje zaposlilo 10 novih
delavcev. Opisana sprememba me za tako veliko podjetje, kot je Cinkarna, ne preseneca oziroma je
razumljivo, da delavci odhajajo. 20,2 delavca v povprecju na leto ne predstavlja ogromne Stevilke
glede na Stevilo vseh zaposlenih.

Najvec delavcev je s lll. in IV. stopnjo izobrazbe, najmanj pa z VIII.

Gibanje zaposlenih v obdobju 2006—2011

[y
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o
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Graf 15: Gibanje zaposlenih v intervalu 200622011, Cinkarna Celje

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, Cinkarna Celje.
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3.5.4.2 Cisti dobicek poslovnega leta

Tabela 20: Cisti dobicek poslovnega leta 200622011, Cinkarna Celje

POSLOVNO LETO CISTI DOBICEK POSLOVNEGA LETA (v €)

2006 5.558.633
2007 6.081.584
2008 799.794
2009 1.015.660
2010 8.884.314
2011 25.498.313

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, Cinkarna Celje.

Podjetje je v letu 2006 poslovalo s 5,5 milijonskim profitom, naslednje leto pa ga je Se nekoliko
povecalo. Do najbolj drasticnega padca, kar se dobicka tice, je prisSlo naslednje leto, ki je bilo za
Cinkarno najslabse v zgodovini poslovanja — letni dobicek je znasal zgolj slabih 800 tisoc¢ €, nato pa so
ga iz leta v leto zvisevali. Ekstrem so dosegli predlansko poslovno leto, ko so imeli nekaj ve¢ kot 25
tisoC €, ter lani, leta 2012, ko so Ze iz postavke 'prihodek od prodaje' dosegli dobrih 184 mio €.
Cinkarna razlog za to vidi v dolgorocni strategiji (ki se je iztekla leta 2012), ki je osredotocena na
povecevanje trinih deleZev, koncentracijo aktivnosti na najdonosnejsih trgih, razvoj dolgorocnih
trzenjskih partnerstev ter optimiranje surovinskih virov. Tako se je ta strategija, ob konservativni
politiki financiranja, pozitivno celostno udejanjila v vrhunskih rezultatih in donosih.

Ob analiziranju poslovnega porocila za leto 2008 sem ugotovila, da je razlog za takSen padec
svetovna gospodarska recesija. Cinkarna je to leto poslovala podpovprec¢no — vrednost dosezenega
Cistega poslovnega izida je najnizja po letu 1997. Poleg ocitnih tezav poslovnega okolja v tistem casu,
ki so bile pretezno povezane z zaostrovanjem svetovne gospodarske recesije, ki se je kazala v upadu
narocil, je treba omeniti Se oceno svetovne gospodarske rasti, ki je bila v letu 2008 nesporno slaba.
Glavnina nosilnih gospodarstev se je namrec srecevala z upadanjem gospodarske aktivnosti.
Napovedi za leto 2009 so bile sicer pesimisticne, a je Cinkarna, kljub nasprotnim pri¢akovanjem,
dosegla lep uspeh.
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Graf 16: Cisti dobic¢ek poslovnega leta 200622011, Cinkarna Celje

Vir: Poslovna porocila 2006—-2011, Cinkarna Celje.
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3.5.4.3 Cisti prihodek od prodaje

Tabela 21: Cisti prihodek od prodaje 200622011, Cinkarna Celje

POSLOVNO LETO CISTI PRIHODEK OD PRODAIJE (v €)

2006 150.730.637
2007 156.736.386
2008 131.567.552
2009 129.576.268
2010 153.392.068
2011 184.067.759

Vir: Poslovna porocila 2006-2011 , Cinkarna Celje.

Cinkarna je v vseh teh letih, ki sem jih analizirala, ustvarila za ve¢ kot 100 milijonov Cistega prihodka od prodaje.
Svetovno povpraSevanje po pigmentu titanovega dioksida je nesporno visoko, Ceprav je med leti poraba
variirala enako kakor cene, ki so se kar nekajkrat morale znizati.

Izpostaviti moram leti 2008 in 2009, ko je bil prihodek od prodaje dosti nizji kot v preteklih in poznejsih letih.
Cinkarna navaja zniZzanje svetovne proizvodnje pigmenta, zniZanje svetovne prodaje, izkoris¢enost svetovnih
kapacitet, manjso globalno porabo titanovega dioksida, slabse izkoris¢ene proizvodne zmogljivosti in podobno.
Kljub vsem navedenim dejstvom se je Cinkarna v sektorju v obeh letih uvrstila na stran zmagovalcev.

Leto pozneje, torej leta 2010, se je njihov Cisti prihodek od prodaje zopet obcutno povecal. Nekaj nerentabilnih
tovarn se je zaprlo, druge so iz sektorja izpadle, razmere na trgu pa so se Se bolj zaostrile. Globalna poraba
pigmenta se je obcutno povecala (v primerjavi s prejSnjim letom za dobrih 10 %). Rast povprasevanja in
sorazmerno nizke zaloge so povzrocile narascanje pritiska usmerjenega v povecevanje prodajnih cen, ki so se v
letu 2010 povecale za 20 do 25 %. Ravno tu tici razlog za tako visoke Stevilke, ki so leto kasneje $e bolj narasle
(poslovno leto 2012 ocenjujejo za najboljSe v zgodovini — Cisti prihodek od prodaje je znaSal dobrih 187
milijonov €).

Gibanje cCistega prihodka od prodaje 2006—2011
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Graf 17: Gibanje Cistega prihodka od prodaje 200622011, Cinkarna Celje

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, Cinkarna Celje.
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3.5.4.4 Cisti prihodek od prodaje B primerjava prodaje na domacem in tujih trgih

Tabela 22: Cisti prihodek od prodaje & primerjava prodaje na domaéem in tujih trgih 200622011, Cinkarna Celje

POSLOVNO LETO PRODAJA NA DOMACEM TRGU PRODAJA NA TUJIH TRGIH (v €)*
2006 26.998.168 123.732.469
2007 26.639.328 130.097.058
2008 23.621.649 107.945.902
2009 20.032.102 109.544.166
2010 21.268.258 132.123.810
2011 24.217.333 159.850.426

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, Cinkarna Celje.

Tabela prikazuje prodajo (predvsem titanovega dioksida in titan-cinkove plocevine) na domacem in
tujem trgu.

Dejstvo je, da Cinkarna vecinski del prodaje ustvari na svetovnem in ne ravno domacem trgu — vse do
leta 2009 je v tujini ustvarila za skoraj petkrat vec prodaje kot v Sloveniji, leta 2011 pa je to razlika
bila Ze 6,6-kratna.

Tudi tu sem izpostavila leti 2008 in 2009, kjer je, v primerjavi z ostalimi leti, prodaja tako na
domacem kot tujem trgu upadla (enako kot pri prejsnji tabeli). Pozneje se je v letu 2010 prodaja
povecdala — na domacem trgu za nekaj ve¢ kot milijon €, na tujem pa za dobrih 22 milijonov €. Ce ne
drugje, je tu ociten dokaz, kako mocno je Cinkarna odvisna od tujega trga in globalnega ekonomskega
dogajanja. Hkrati sem izpostavila tudi leto 2011 oziroma prodajo na tujem trgu v tem letu, ko je ta
dosegla svoj visek (razlogi so navedeni Ze pri analizi prejsnje tabele). Prodaja po letu 2011 je
predvsem na tujem trgu Se bolj narasla.

Primerjava prodaje na domacem in tujih trgih
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B Prodaja na domacem trgu B Prodaja na tujem trgu il Prodaja skupaj

Graf 18: Primerjava prodaje na domacem in tujih trgih 200622011, Cinkarna Celje
Vir: Poslovna porocila 2006-2011, Cinkarna Celje.

2 Cinkarna je v vseh poslovnih porocilih jasno in posami¢no opredelila prodajo na trgih EU, trgih drZzav bivse Jugoslavije in
ostalih trgih. Sama sem, zaradi lazjega razumevanja in primerjave prodaje med analiziranimi podjetji, sestela prihodke od
prodaje na trgih EU, bivsih jugoslovanskih trgih in ostalih svetovnih trgih ter jih skupaj predstavila kot prodajo na tujih trgih.
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Graf 19: Odstotna primerjava prodaje doma in v tujini 200622011, Cinkarna Celje

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, Cinkarna Celje.

Cinkarna Celje je v zadnjem letu na tujem trgu ustvarila dobrih 87 % od prodaje, posluje pa z ve¢ kot 80 tujimi trgi, med
katerimi je usmerjena ne zgolj na evropske, temvec tudi bolj oddaljene trge.
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3.5.4.5 Spremembe v menedZmentu

Cinkarna, Metalursko kemicna industrija Celje, d. d., svojega menedZmenta v ¢asovnem obdobju od
leta 2006 do leta 2011 ni bistveno spremenila.

V teh petih letih je uprava ostala nespremenjena, in sicer:

Uprava Cinkarne, d. d.

Generalni direktor:

Tehnié¢na direktorica: Clan Uprave za podrogje

Tomas BEN(VZINA, Nikolaja PODGORZEK-SELIC, financ, racunovodstva in S
univ. dipl inZ. metal univ. dipl. inZ. kem. inZ., informatike: Markko CVI::TFO’ dipl. inZ.
b . 0 o em. inz., spec.

in univ. dipl. ekon. S it A SR

Delavski direktor:

Slika 6: Uprava Cinkarne Celje

Edine spremembe so se pojavile v nadzornem svetu, in sicer v letu 2010:

mag. Mateja
VIDNAR
Predsednica
nadzornega
sveta
Oskar KOCJAN,
MBA
Namestnik
predsednice
| | 1 1
Jozica TOMINC, era.anURKO§EK, Marin ZAGAR eran SPEGEL,
ekon. inZ. grad. dipl. org. men.
—— Clanicasveta| L— Clansveta| L Clansveta| L Clan sveta|

Slika 7: Sestava nadzornega sveta do leta 2009

mag. Mateja
VIDNA i
Predsednica
nadzornega
sveta
dr. Milan MEDVED .
| 1 | 1
Jozica TOMINC, mag. Barbara . Dus$an MESTINSEK,

ekon. GORJUP Marin ZAGAR dipl. in. el.
Clanicasveta] L—| Clanicasveta] L—| Clan sveta| | Clan sveta|

Slika 8: Sestava nadzornega sveta po letu 2009

Vir: Poslovna porocila 2006-2011 , Cinkarna Celje.

Predsednica Nadzornega sveta CC je namrec dobila novega podpredsednika, zamenjala pa sta se Se
dva clana nadzornega sveta. Drugih vecjih sprememb ni bilo.
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3.5.5 Analiza poslovnih poro¢i podjetja EMO FRITE Celje

EMO FRITE sodi med srednje velika podjetja v zasebni lasti. Ukvarjajo se s proizvodnjo frit in emajlov.
Podjetje je poznano po kakovosti izdelkov in poslovni zanesljivosti. Struktura zaposlenih temelji na
visoki stopnji usposobljenega tehnoloSkega kadra. Njihove prednosti so: zagotavljanje stalne
kvalitete, hitra odzivnost, kratek rok dobave, Siroka izbira proizvodov in ponudba celovitih
poprodajnih aktivnosti. Osnovne dejavnosti podjetja predstavljajo razvoj novih izdelkov in
prilagajanje obstojecih izdelkov novim kupcem, proizvodnjo in trzenje frit ter emajlov za emaijlirsko
industrijo, frit in glazur za keramicno industrijo, frit za umetne bruse, specialnih frit in stekel ter
poprodajne aktivnosti (pomo¢ ob zagonu, svetovanje, servisiranje ...)."*

V analizo so vklju¢ena porocila oziroma informacije (celotna letna porocila niso dostopna) iz let 2009,
2010 in 2011, ki so dostopne na AJPES-u (dostopne so bilance stanja, izkazi poslovnega izida in
pojasnila k izkazom).**
(Http://www.ajpes.si/jolp/rezultati.asp?naziv=emo+frite&ulica=&posta=&kraj=&maticna=&davcna=
&sifskup=-1& MAXREC=20&hide_submit.x=-589&hide_submit.y=-576)

13 Citirano po opisu na spletni strani http://www.emo-frite.si/sl/predstavitev/.
% Ker na AJPES-ovi spletni strani nisem mogla dobiti vseh podatkov, mi je ga. Franja PUNGARTNIK (racunovodja), po e-mailu
posredovala manjkajoce podatke.
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3.5.5.1 Stevilo zaposlenih

Tabela 23: Stevilo zaposlenih 200622011, EMO FRITE Celje

POSLOVNO LETO STEVILO ZAPOSLENIH ‘
2006 52
2007 50
2008 45
2009 40
2010 40
2011 41

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, EMO FRITE Celje.

Podjetje EMO FRITE samo sebe uvr$¢a med srednja podjetja, Ceprav bi ga, glede na Stevilo delavceyv,
lahko uvrstili med manjsa podjetja. V letu 2006 je podjetje zaposlovalo najvec ljudi, in sicer 52. 1z leta
v leto je Stevilo zaposlenih padalo, najbolj obéutno na prehodu iz leta 2007 v leto 2008 ter iz leta
2008 v leto 2010. Letna sprememba je namrec znasSala 5 delavcev, kar se sicer ne slisi veliko, a je za
tako majhno podjetje vseeno prevec.

Podjetje je leta 2011 zaposlovalo 41 oseb, izobrazba delavcev ni znana.

Gibanje zaposlenih v obdobju 2006—2011
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Graf 20: Gibanje zaposlenih v intervalu 200622011, EMO FRITE Celje

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, EMO FRITE Celje.
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3.5.5.2 Cisti dobicek poslovnega leta

Tabela 24: Cisti dobic¢ek poslovnega leta 200622011, EMO FRITE Celje

POSLOVNO LETO CISTI DOBICEK POSLOVNEGA LETA (v €)

2006 25.254
2007 3.798
2008 4.777
2009 2.514
2010 -184.167
2011 0

Vir: Poslovna porocila 2006-2011 , EMO FRITE Celje.

EMO FRITE je srednje veliko podjetje in velikosti podjetja je primerna tudi viSina Cistega dobicka
poslovnega leta.

Leta 2006 je dobicek znasal dobrih 25 tisoc €, naslednje leto pa se je drasticno zmanjsal za vec kot 6-
krat. Ker poslovna porocila niso dostopna, ne morem zagotovo trditi, kaj je razlog za omenjen padec,
vendar lahko domnevam, da je za nastalo Skodo kriva gospodarska kriza oziroma njen zacetek.

Do vecjega nazadovanja je prislo leta 2010, ko je podjetje, ne zgolj zmanjSalo svoj dobicek, temvec
poslovalo z izrazito izgubo. 1z pojasnila k bilanci stanja lahko razberem, da je podjetje to leto moralo,
zaradi prisilne poravnave Merkurja, le-temu odpisati 40 % vseh terjatev, kar bi mogoce lahko bil
razlog za takSno poslovanje. Prav tako je v pojasnilu omenjeno, da teh nekaj vec kot 180 tiso¢ €
sestavljajo izgube preteklih let, da pa so to delno pokrili z dobickom tekocega leta v znesku 32.825 €.
Naslednje leto so ocitno izgube popolnoma pokrili in poslovali brez dobicka ali izgube.

Cisti dobicek poslovnega leta
50.000

2006 2007 2008 2009 2011

-50.000 -

Profit v €

-100.000

-150.000 -

-200.000

Poslovno leto

Graf 21: Cisti dobicek poslovnega leta 200622011, EMO FRITE Celje

Vir: Poslovna porocila 2006-2011 , EMO FRITE Celje.
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3.5.5.3 Cisti prihodek od prodaje

Tabela 25: Cisti prihodek od prodaje 200622011, EMO FRITE Celje

POSLOVNO LETO CISTI PRIHODEK OD PRODAIJE (v €)

2006 4.756.259
2007 4.352.115
2008 4.556.706
2009 3.662.743
2010 3.570.359
2011 4.496.432

Vir: Poslovna porocila 2006-2011 , EMO FRITE Celje.
EMO FRITE ima, kljub sorazmerno nizkemu dobicku poslovnega leta oziroma celo izgubi, kar visok

Cisti prihodek od prodaje. V tabeli lahko najdemo Stevilke, ki ve¢inoma presegajo 4-milijonski znesek.

Edini ocCitnejSi padec prodaje je bil leta 2009, ko se je Cisti prihodek od prodaje zmanjsal za slab
milijon €, nato pa Se za dobrih 100.000. Leta 2011 pa se je ponovno povecal za slab milijon €. Ker te
spremembe niso jasno opredeljene, lahko znova samo sklepamo, da je za padec kriva kriza oziroma
manjse povprasevanje.

Gibanje Cistega prihodka od prodaje
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Graf 22: Gibanje cistega prihodka od prodaje 200622011, EMO FRITE Celje

Vir: Poslovna porocila 2006-2011 , EMO FRITE Celje.
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3.5.5.4 Cisti prihodek od prodaje B primerjava prodaje na domacem in tujih trgih

Tabela 26: Cisti prihodek od prodaje & primerjava prodaje na domaéem in tujih trgih 200622011, EMO FRITE Celje

POSLOVNO LETO PRODAJA NA DOMACEM TRGU PRODAJA NA TUJIH TRGIH
2006 1.479.461 3.276.798
2007 1.172.660 3.179.455
2008 1.383.629 3.173.077
2009 1.098.313 2.524.430
2010 538.767 3.031.592
2011 541.820 3.954.612

Vir: Poslovna porocila 2006-2011, EMO FRITE Celje.

Podjetje EMO FRITE svoje porabnike v najvedji meri, gledano s prodaje po produktnih segmentih,
oskrbuje s fritami za umetne bruse, razlicnimi vrstami emajlov oziroma frit za jekleno plocevino (eno-
ali veckomponentni emajli, krovni in direktni emajli), elektrostatskimi emajli (praskasti in mokri
elektrostatski emaijli).

Tako iz tabele kot iz grafa je razvidno, da podjetje vecino svojih izdelkov proda na tujih trgih, med
katerimi izpostavlja predvsem trge EU, med tiste kljune, ki pa ne spadajo k slednjim, pa pristeva

EMO FRITE je tako skozi vseh Sest let, vkljuéenih v raziskavo, ustvarilo za vec¢ ali manj enako koli¢ino
Cistega prihodka od prodaje. Edini, res drasticen padec prodaje na domacem trgu, se je zgodil leta
2010, ko je podjetje prodalo dvakrat manj izdelkov. Razlog za to tako kot v vecini ostalih v primeru ni
znan.

Kar se tice prodaje na tujem trgu, obcutnih razlik ni bilo zaznati.

Primerjava prodaje na domacem in tujih trgih
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Graf 23: Primerjava prodaje na domacem in tujih trgih 200622011, EMO FRITE Celje

Vir: Poslovna porocila 2006-2011 , EMO FRITE Celje.
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Odstotna primerjava prodaje doma in v tujini
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Graf 24: Odstotna primerjava prodaje doma in v tujini 200622011, EMO Frite Celje
Vir: Poslovna porocila 2006-2011, EMO FRITE Celje.

Podjetje vecino (podatki iz leta 2011 kazejo 88 % ) svojih izdelkov proda v tujini. Med glavne trge
priSteva EU, Balkan in Ukrajino, generalno gledano pa stopnja internacionalizacije Steje 25 tujih trgov.

Po podatkih iz ankete EMO FRITE na tujih trgih proda 95 % vseh izdelkov, se pa jih je, kar je vidno v
prejsnjih grafih, kriza, zaradi mednarodne vpetosti podjetja, precej dotaknila.

3.5.5.5 Spremembe v menedzmentu

Glede na dostopnost porocil in preostalih podatkov o podjetju analiza sprememb v menedzmentu ni
bila mogoca, saj podatki niso javni. Vse kar sem lahko nasla, so podatki o zastopnikih podjetja, med
katerimi se nahaja tudi sam direktor gospod Tomaz PAVLIN.

Zastopniki:

e Bojan SPOLENAK,
e Mykola GUZENKO,
e Vitalii KHUDIAKOV,
e Tomaz PAVLIN.
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3.6 SKUPNA ANALIZA

3.6.1 Kaksno je VaSe podjetje glede na prihodek od prodaje?

Tabela 27: Kaksno je Vase podjetje glede na prihodek od prodaje?

Stevilo %

o wozmot :

Vir: Vprasalnik.

Med podjetji, ki so bila vklju¢ena v raziskavo, so prevladovala srednja in velika podjetja, in sicer
gledano z vidika prihodka od prodaje. Tako enih kot drugih je po 40 %, medtem ko se je zgolj eno
podjetje opredelilo za majhno. Med mikro podjetja ne sodi nobeno od petih.

Kaksno je Vase podjetje glede na prihodek od
prodaje?

0%

B mikro
B majhno
 srednje

m veliko

Graf 25: Kaksno je Vase podjetje glede na prihodek od prodaje?

Vir: Vprasalnik.
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3.6.2 Ali poslujete s tujimi trgi? Ce da, kako pogosto?

Tabela 28: Ali poslujete s tujimi trgi? Ce da, kako pogosto?

Stevilo %
Em ]
_ Enkrat tedensko 0 0
_ Enkrat mesecno 0 0
_ Vsak dan 5 100
_ Kvartalno 0 0
R : :

Vir: Vprasalnik.

Tako iz tabele kot iz grafa je razvidno, da vsa anketirana podjetja poslujejo s tujimi trgi in so na teh
mocno uveljavljena. Podjetja s tujimi trgi poslujejo vsak dan.

Ali poslujete s tujimi trgi? Ce da, kako pogosto?

120 +
100 -
80 -
60 -

40 -

Podatki podaniv %

20 +

Da, enkrat Da, enkrat Da, vsak dan Da, kvartalno Ne
tedensko mesecno

Pogostost poslovanja

Graf 26: Ali poslujete s tujimi trgi? Ce da, kako pogosto?

Vir: Vprasalnik.
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3.6.3 Ce ste na prejsnje vprasanje odgovorili z da, s katerimi tujimi trgi poslujete v
najvecjem obsegu?

Tabela 29: Ce ste na prej$nje vprasanje odgovorili z da, s katerimi tujimi trgi poslujete v najve¢jem obsegu?

Stevilo %
L J
L 9
L :
; :

Vir: Vprasalnik.

Iz analize prejSnjega vpraSanja je razvidno, da podjetja sodelujejo s tujimi trgi, z analizo tega
vprasanja pa je statisti¢no prikazan tudi obseg poslovanja z njimi. V najvecji meri podjetja poslujejo s
trgi EU, kar je bilo tudi pricakovati, glede na vse sporazume, ki jih imamo, in geografsko bliZzino. Na
drugem mestu se pojavijo trgi Balkana, kar je bilo prav tako pri¢akovano, saj smo si ne nazadnje kar
nekaj desetletij delili skupni trg pod okriljem bivSe Jugoslavije. Za trgi EU in Balkana se v enaki meri
pojavljajo azijski, ameriski, kitajski in bliznjevzhodni trg.

Ce ste na prej$nje vprasanje odgovorili z da, s

katerimi tujimi trgi poslujete v najvecjem
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Graf 27: Ce ste na prej$nje vprasanje odgovorili z da, s katerimi tujimi trgi poslujete v najve¢jem obsegu?

Vir: Vprasalnik.

1 Podjetja so izbrala vec¢ odgovorov, zato je sestevek 11 in ne 5.
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3.6.4 0d katerih trgov ste najbolj odvisni?

Tabela 30: Od katerih trgov ste najbolj odvisni?

Stevilo
Domacega 1
Tujih 4

5

Vir: Vprasalnik.

63

%
20
80
100

Pri tem vprasanju me je zanimalo predvsem to, ali podjetja ustvarjajo vecjo prodajo doma ali v tujini.
Ugotovila sem, da je zgolj eno podjetje odvisno od domace prodaje, vsa ostala pa od tujih trgov.

Od katerih trgov ste najbolj odvisni?

Podatki podani v %

Domacega

Graf 28: Od katerih trgov ste najbolj odvisni?

Vir: Vprasalnik.

Tujih
Izbrana odvisnost
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3.6.5 Koliksna je stopnja internacionalizacije @ s koliko tujimi trgi poslujete?

Tabela 31: KolikSna je stopnja internacionalizacije @ s koliko tujimi trgi poslujete?

Stevilo %
Z 17115 tujimi trgi 20
S 1630 tujimi trgi 40
Z 317245 tujimi trgi
Z 46260 tujimi trgi 20
20

100

Z 60+ tujimi trgi

i » B O N » O
o

Vir: Vprasalnik.

Kot so Ze prejSnje analize vprasanj pokazale, podjetja poslujejo s tujimi trgi, torej imajo
internacionaliziran nacin poslovanja. Vprasanje je bilo odprtega tipa, kar pomeni, da so podjetja
oziroma osebe, ki so vprasalnik izpolnjevale, zgolj napisale stevilko, s koliko tujimi trgi poslujejo. Dva
zapisana odgovora sem lahko umestila v kategorijo med 16 in 30 (ti dve podjetji poslujeta s po 25 in
30 tujimi trgi), eno podjetje posluje s 13 tujimi trgi, ostala dva pa s po 60 in 70.

KolikSna je stopnja internacionalizacije — s
koliko tujimi trgi poslujete?
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Izbrano Stevilo trgov

Graf 29: Koliksna je stopnja internacionalizacije @ s koliko tujimi trgi poslujete?

Vir: Vprasalnik.
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3.6.6 S katerimi drzavami, ki niso Clanice EU-27, sodelujete v najvecji meri?

Tabela 32: S katerimi drzavami, ki niso ¢lanice EU-27, sodelujete v najvecji meri?

Stevilo %

Ne poslujemo s tujimi trgi

20
10

30
30
10
100

Bliznji vzhod
Balkan

[y

o
(N
)

P W W o ~»r N O
o

Vir: Vprasalnik.

Dejstvo je, da podjetja v najvecji meri poslujejo s trgi EU. Kar zadeva trgov, ki ne spadajo k EU, pa
podjetja v najvecji meri trgujejo z Balkanom in Bliznjim vzhodom, takoj za tem pa z Rusijo. Na repu
lestvice se nahajata ameriSki in ukrajinski trg. Vzrok za tolikSno poslovanje z Balkanom je
najverjetneje povezan z zgodovino, Bliznji vzhod pa je financno bogato obmocje.

Pomembno je poudariti, da so se podjetja odlocala za ve¢ mozZnosti in ne zgolj za eno izmed

ponujenih.

S katerimi drzavami, ki niso ¢lanice EU-27,
sodelujete v najvecji meri?

Podatki podaniv %

Ne poslujemo Rusija ZDA Kitajska  Bliznji Vzhod Balkan Ukrajina
s tujimi trgi

Izbrani trgi

Graf 30: S katerimi drzavami, ki niso ¢lanice EU-27, sodelujete v najvecji meri?

Vir: Vprasalnik.

16 Podjetja so se lahko odlocala za ve¢ moznosti, zato je seStevek 10 in ne 5.

Mestna obc¢ina Celje, Mladi za Celje, marec 2013



66

3.6.7 Na kakSen nacin ste vstopili na tuje trge?

Tabela 33: Na kaksen nacin ste vstopili na tuje trge?

Stevilo %

Vstop z izvozom 5 100
FranSizing 0 0
Licencna proizvodnja v tujini 0 0
Pogodbene oblike vstopa 0 0
0 0
Nalozbeno poslovanje z neposrednimi  nalozbami 0 0
I ©

Vir: Vprasalnik.

Glede na tabelo in graf, so vsa podjetja na tuje trge vstopila z izvozom, kar je, z vidika prakse,
najpametnejsa odlocitev. Direkten izvoz je najmanj tvegana oblika vstopa na tuje trge.

Na kaksen nacin ste vstopili na tuje trge?

Podatki podaniv %
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Izbran vstop

Graf 31: Na kaksen nacin ste vstopili na tuje trge?

Vir: Vprasalnik.
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3.6.8 KolikSen odstotek izdelkov prodate na tujih trgih (% prihodka od prodaje)?

Tabela 34: KolikSen odstotek izdelkov prodate na tujih trgih (% prihodka od prodaje)?

Stevilo %
0od0o@20% 20
0d 20 @ 40 %

0Od 40 2 60 %
40

40
100

0Od 6080 %
Vec kot 80 %

U DN N O O -
o

Vir: Vprasalnik.

Podjetja prodajajo tako doma kot v tujini. Zelela sem izvedeti, kolikien odstotek prodaje v povpregju
pridobijo podjetja zahvaljujo¢ tujim trgom. Vprasanje je bilo odprtega tipa, zato sem odgovore
smiselno razvrscala. Eno izmed podjetij proda 17 % izdelkov v tujini, druga dva po 75 % in 80 %,
zadnja pa oba vec kot 90 %. Dejstvo je, da vecje kot je podjetje, vec proda na trgu, vecja pa je tudi

stopnja internacionalizacije.

KolikSen odstotek izdelkov prodate na tujih
trgih (% prihodka od prodaje)?
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Izbran odstotek

Graf 32: KolikSen odstotek izdelkov prodate na tujih trgih (% prihodka od prodaje)?

Vir: Vprasalnik.
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3.6.9 Se Vam zdi, da se Vas je zaradi vpetosti podjetja na tujih trgih gospodarska kriza
dotaknila manj?

Tabela 35: Se Vam zdi, da se Vas je zaradi vpetosti podjetja na tujih trgih gospodarska kriza dotaknila manj?

Stevilo %
4 80
1 20
5 100

Vir: Vprasalnik.

V Casu krize noben ekonomski subjekt ni varen. Seveda to velja tudi za podjetja, ki so bila vklju¢ena v
raziskavo. Smiselno je, da se podjetja ne osredotocajo zgolj na en trg, pa naj si bo to domaci ali tuji
trg, saj s tem tvegajo propad, Ce katerega izmed njih doleti kriza. Z vec trgi ko posluje, manjsa je
moznost, da jih prizadene finanéna kriza, kar pa tudi ne velja vedno. Vecina podjetij se s to
predpostavko strinja, eno podjetje pa je doZivelo krizo ne glede na internacionalizacijo.

Se Vam zdi, da se Vas je zaradi vpetosti podjetja na tujih trgih
gospodarska kriza dotaknila manj?

Podatki podaniv %

10

Da Ne

Izbran odgovor

Graf 33: Se Vam zdi, da se Vas je zaradi vpetosti podjetja na tujih trgih gospodarska kriza dotaknila manj?

Vir: Vprasalnik.
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3.6.10 Na kakSen nacin se gospodarska kriza odraza v VaSem podjetju?

Tabela 36: Na kaksen nacin se gospodarska kriza odraza v Vasem podjetju?

Stevilo %
ZmanjSan obseg prodaje na Wi 29
Zmanjsan % izvoza 1 14
Odpuscanje 0 0
Manjsi dobicek oziroma izguba ] 43
Gospodarske krize ne ¢utimo 1 14
SKUPAJ 7 100

Vir: Vprasalnik.

Pri prejsnji analizi sem ugotovila, da se je vecine podjetij kriza manj dotaknila, kot bi se sicer, kar je
bila konsekvenca internacionalizacije, toda to $e vedno ne pomeni, da se kriza v podjetjih sploh ni
odrazala. Za tri podjetja je kriza predstavljala manjsi dobi¢ek oziroma izgubo ob koncu poslovnega
leta; za eno podjetje je to pomenilo zmanjSan obseg prodaje na domacem trgu, pri enem podjetju pa
zmanjsano koli¢ino izvoza. Ne glede na vse, pa Se vedno ostaja podjetje, ki gospodarske krize sploh ni
Cutilo, so pa izpostavili dejstvo, da k njim kriza Sele prihaja v letoSnjem letu.

Na kakSen nacin se gospodarska kriza odraza v
Vasem podjetju?

Podatki podaniv %

Zmanjsan obseg Zmanjsan % izvoza Odpuscanje Manijsi dobicek oz. Gospodarske krize
prodaje na izguba ob koncu ne ¢utimo
domacem trgu - leta
manj narocil

Izbran odgovor

Graf 34: Na kaksen nacin se gospodarska kriza odraza v Vasem podjetju?

Vir: Vprasalnik.
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3.6.11 Katere ukrepe ste sprejeli za obvladovanje in reSevanje financne krize v podjetju?

Tabela 37: Katere ukrepe ste sprejeli za obvladovanje in resevanje financne krize v podjetju?

Stevilo %
: :
1 :
1 :

Vir: Vprasalnik.

Podjetja morajo za efektivno ukrepanje v ¢asu krize sprejeti doloc¢ene odlocitve, saj lahko le tako
uspesno obvladujejo in reSujejo finan¢no krizo ter preprecijo najhujSe. Moznih ukrepov je veg, v
vprasalniku pa sem ponudila le najpogostejSe variante. Podjetja so se lahko odlocala za vec razli¢nih
odgovorov, kar je tudi normalno, saj niso uporabili zgolj enega ukrepa, temvec vec¢. Najpogosteje so
se odlocala za ukrepe na podro¢ju odhodkov, kar predstavlja zniZzevanje obresti pri bankah,
povecevanje oziroma izboljSanje konkurenénega polozaja, znizevanje stroskov dela, storitev, surovin
in materiala ter podobno. V treh primerih so se podjetja poskusala obvarovati s povecano
mednarodno vpetostjo ali z ukrepi na podrocju kadrov, zgolj eno podjetje pa je povecalo svoje
prihodke oziroma prodajo. Se vedno pa obstaja tisto podjetje, ki ne &uti finan¢ne krize, zato do sedaj
ni sprejelo Se nobenega ukrepa.

Katere ukrepe ste sprejeli za obvladovanje in reSevanje
financne krize v podjetju?
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Izbran odgovor

Graf 35: Katere ukrepe ste sprejeli za obvladovanje in resevanje financne krize v podjetju?

Vir: Vprasalnik.

v Podjetja so se lahko odlocala za ve¢ moznosti, zato je seStevek 14 in ne 5.
zaradi zaokroZevanja je rezultat 99 in ne 100.
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3.6.12 Kateri so glavni predmeti menjave kar zadeva uvoza in izvoza? Kaj v najvecji meri
uvazate in kaj v najvecji meri izvaZate?

Tabela 38: Kateri so glavni predmeti menjave kar zadeva uvoza in izvoza? Kaj v najvecji meri uvaZate in kaj v najvecji meri
izvazate?

uvoz Stevilo %

Repromaterial (kemikalije, B 10
yAY/eY4

Koncni izdelki 5 100
5 100

Vir: Vprasalnik.

Podjetja za produkcijo koncnih izdelkov potrebujejo dolocene polizdelke ali material in surovine.
Nekaj teh ve¢inoma najdejo v svoji okolici oziroma v mati¢ni drzavi, dostikrat pa se zgodi, da mora kaj
uvoziti iz tujine, pa naj si bo to zaradi nizjih stroskov ali zato, ker teh surovin v drzavi sploh ni. Vsa
podjetja, ki sem jih izbrala za raziskavo, uvazajo repromaterial, kamor so pristeli kemikalije, surovine
iz prehrambene in kemijske industrije, folije, papir, lepilo, surovine za proizvajanje titan-cinkove
plocevine in preostali material za proizvodnjo konénih produktov, seveda odvisno od panoge, kamor
se podjetje uvrsca. IProucevana podjetja izvazajo koncne izdelke.

Kateri so glavni predmeti menjave kar zadeva uvoza

120 in izvoza?

100
80
60

40

Podatki podani v %

20

UVOZ: repromaterial 1ZVOZ: koncni izdelki

Napisan odgovor

Graf 36: Kateri so glavni predmeti menjave kar zadeva uvoza in izvoza?

Vir: Vprasalnik.
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3.6.13 Katere posledice financne krize na podjetje predvidevate v bliZnji prihodnosti?

Tabela 39: Katere posledice financne krize na podjetje predvidevate v bliznji prihodnosti?

Stevilo %

: ;
:

Manjsa prisotnost v N 0

Vir: Vprasalnik.

Pri vprasanju stevilka deset sem na koncu omenila, da obstaja podjetje, ki financ¢ne krize za zdaj Se ne
cuti, jo pa vsekakor pricakuje v letu 2013 ter v nadaljnjih letih. Ker sem to predhodno predvidevala,
sem vprasanje Ze vnaprej vkljuila v vprasalnik. Zanimivo je, da dve podjetji, kar predstavlja 40 %
raziskovanih podjetij, ne predvidevata nikakrsnih posledic financ¢ne krize oziroma jih ne pricakujeta. V
isti meri podjetja pricakujejo, da bodo morala znizati cene izdelkom, eno izmed podjetij pa se je
odlocilo za povsem drug odgovor, in to je vecja racionalnost pri proizvodnji ter poslovanju.

Katere posledice financne krize na podjetje
predvidevate v bliznji prihodnosti?
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proizvodnje prisotnost v izdelkov
mednarodnem
dogajanju

Izbran odgovor

Graf 37: Katere posledice financ¢ne krize na podjetje predvidevate v bliznji prihodnosti?

Vir: Vprasalnik.
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4 ZAKLJUCNI DEL

4.1 UGOTOVITVE

V nadaljevanju bom predstavila ugotovitve, do katerih sem prisla po koncani obdelavi analiz vseh
letnih porodil in vprasalnikov.

1. hipoteza: Izbrana podjetja poslujejo na najmanj desetih tujih trgih, pri ¢emer v vseh primerih

izstopajo trgi Evropske unije.

Podjetja vsak dan poslujejo s svojimi mednarodnimi poslovnimi partnerji iz tujine. Najmanjse Stevilo
tujih trgov, s katerimi posluje eno podjetje, je 13, vse ostale Stevilke pa presegajo Stevilo 20. Tako 40
% podjetij posluje z od 16 do 30 tujimi trgi, eno podjetje posluje s 60 trgi, zadnje pa z vec kot 80. Dej-
stvo je, da vseh pet podjetij posluje z vec¢ kot desetimi neslovenskimi trgi, med katerimi (analiza vpra-
Sanja Stevilka tri) oCitno izstopajo trgi Evropske unije, takoj za njo pa se pojavlja Balkan. Prvo hipotezo
lahko potrdim.

2. hipoteza: Med izbranimi podijetji jih je vsaj 70 % izrazito izvozno usmerjih, na tujih trgih pa

prodajo vec kot 50 % vseh izdelkov.

v

podjetjih je bil 4-odstotni, vsa ostala stiri podjetja pa izvazajo do 75 % svojih izdelkov. Zakljucek je, da
je 80 % podjetij vklju¢enih v raziskavo izrazito izvozno usmerjenih, saj vecji del svojega prihodka od
prodaje ustvarijo na tujem. To hipotezo potrjujem.

3. hipoteza: Med drzavami, ki niso ¢lanice EU-27, a podijetja z njimi trgujejo, je na prvem mestu

Rusija, takoj za njo pa drzave Balkana.

Analiza odgovorov podanih na vprasanje Stevilka Sest kaze, da ta predpostavka ne velja. Podjetja v
najvecji meri, poleg EU, poslujejo Se z Bliznjim vzhodom ter Balkanom. Rusija se nahaja na drugem
mestu. To hipotezo moram ovreci.

4. hipoteza: Financ¢na kriza se je pri podjetjih v vseh primerih odraZala v zmanjSanju prodaje in

posledi¢ho obcdutno v znizanemu dobicku.

Tako analiza vprasalnika kot analiza letnih porocil podjetij kazeta na to, da se je gospodarska kriza
odraZala in se Se odraza v manjsem dobicku ali celo v izgubi ob koncu leta. V vecini primerov se dobi-
Cek iz leta v leto manjsa, kar dokazuje zgolj dejstvo, da se kriza vse bolj zaostruje. Potrjujem hipotezo
Stevilka Stiri.
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5. hipoteza: Za preprecevanje krize so se podjetja posluZevala povecane internacionalizacije ozi-
roma mednarodne prisotnosti.

V podjetjih so se morali pred gospodarsko krizo nekako ubraniti, nainov pa je seveda ve¢. Med
ponujenimi odgovori v vprasalniku se jih je vec¢ina opredelila za odgovore v zvezi z ukrepi na podrocju
odhodkov in ukrepi na podrocju financ. Podjetja so torej zniZevala stroske dela in materiala ter pos-
kusala obvladovati placilne sposobnosti in z denarjem poslovati dosledneje in nacrtneje. Ob izpolnje-
vanju vprasalnika so vedno znova izpostavljali ta dva ukrepa, in sicer v kombinaciji s povecano med-
narodno prisotnostjo. Ker glavni ukrep ni bila mednarodna prisotnost, bom hipotezo ovrgla.
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4.2 RAZPRAVA

Danasnji ¢as Se zdalec€ ni idealen za podjetniStvo, sploh ¢e upravljas s podjetjem, ki ima sorazmerno
veliko konkurenco, ponudbo pa v osnovi podobno njeni vecinski ponudbi. Osnovno dejstvo je, da se
je podjetij kriza razlicno dotaknila. Najverjetneje ga ni podjetnika, ki bi lahko z gotovostjo trdil, da
njegovo podjetje s krizo nima nicesar skupnega. Preprosto ne obstajajo kupci, investitorji, poslovni
partnerji ipd., ki bi lahko poslovali s tak§no odliko, da ne bi povzrocili negativnih sprememb poslovan-
ja pri podjetnikih. Ravno te spremembe so najbolj ocitne, ko ¢lovek primerja poslovanje podjetij leta
2008 in 2009.

Ce za¢nem pri letnih poro¢ilih podjetij, ugotavljam, da so podjetja najbolj obéutno odpuscala na pre-
hodu iz leta 2008 v 2009. Res je, da je bila fluktuacija vec ali manj prisotna tudi v ostalih letih, toda v
vecini primerov je bila najbolj ocitna ravno v navedenih letih.

Podobno se dogaja s Cistim dobickom poslovnega leta. Pri veCjem delu podjetij se je ta ob koncu pos-
lovnega leta, v primerjavi z ostalimi leti, vidno zmanjsal ravno leta 2009. Dogajalo se je tudi to, da je
podjetje leta 2008 poslovalo s Cistim dobi¢ckom, naslednje leto pa Ze s skoraj milijonsko izgubo. Raz-
logi za to so seveda razli¢ni, toda vsi, tako ali drugace, konsekvenca gospodarske krize. Zanimivo je,
da je to leto zgolj Cinkarna Celje povecala svoj profit. Medtem ko so ostala podjetja, ¢e Ze ne izgube,
imela vsaj manjsi dobicek ob koncu leta, je Cinkarna leta 2009 svoj profit Se povecala, ni¢ drugace pa
ni bilo niti nadaljnja leta. Obéutno manjsi dobicek in veckratna izguba, v poznejsih letih, je prisotna
pri vseh, razen Cinkarni. Domnevam, da je to zaradi panoge, v kateri se podjetje nahaja. Marsikje po
svetu ta tip industrije omejujejo, celo zapirajo, zato pa Cinkarna zaradi velikega svetovnega povpra-
Sevanja veca svoj dobicek.

Ce preidem na naslednji kazalec, to je €isti prihodki od prodaje, ugotavljam, da so bili ti obéutno
manjsi na prehodu iz leta 2008 v 2009, pozneje pa so se Se bolj zmanjSevali. Zanimivo je, da se bis-
tveno ni zmanjsala prodaja na domacem trgu, temvec na tujem. Tu je torej dokaz, da je internaciona-
lizacija podjetja do neke mere zaZelena, vendar ne pretirano. Primer je podjetje MIK, ki je mednarod-
no podjetje, temvec Se vedno ostaja eden glavnih ponudnikov v svoji panogi na nacionalni ravni. Pod-
jetje je v Casu, ko so druga podjetja v Sloveniji prodala manj, svojo prodajo pri nas ob¢utno povecalo,
izvoz pa zmanjsalo skoraj za dvakrat.

Povzetek analize vprasalnikov

Proucevana podjetja so glede na prihodke od prodaje povecini bodisi velika ali srednje velika. Le
EMO FRITE se je izkazalo za majhno podjetje, saj prihodki od prodaje pri omenjenem podjetju ne
presegajo zneska 7,3 mio € letno.

Pri analizi drugega vprasanja iz vprasalnika, uporabljenega v nalogi, so podjetja upravicila naslov moje
raziskave. Vsa podjetja so mednarodna in dnevno poslujejo na tujih trgih. Vsa, razen MIK-a, pa so od
tujih trgov tudi najbolj odvisna.

V najvedjem obsegu podjetja poslujejo s trgi Evropske unije, kar sem pricakovala. Ce ne drugace, sem
to ugotovila Ze v svoji lanski raziskavi Potrebe po znanju nemskega jezika v podjetjih celjske regije.
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Takoj za trgi EU pa se pojavljajo trgi Balkana, med katerimi izstopajo drzave bivse Jugoslavije. Ta ugo-
tovitev ni bila pretirano presenetljiva, saj je logi¢no in razumljivo, da podjetja z njimi ogromno poslu-
jejo. Trgi so si med seboj podobni, razmere na njih pa skoraj iste. Hkrati so surovine, ki jih podjetja
uvazajo, na Balkanu najverjetneje dosti cenejse, kot ¢e bi jih uvazali od kod drugod. Ne moremo niti
mimo Bliznjega vzhoda, od katerega so podjetja mo¢no odvisna.

MIK Celje torej ni pretirano izvozno usmerjeno podjetje. Posluje s 13 tujimi trgi, ostala podjetja pa
navajajo 25, 30 in 60 neslovenskih trgov — Cinkarna jih ima celo nekaj vec kot 80. Med temi trgi, ki ne
spadajo med trge EU, podjetja izpostavljajo predvsem Bliznji vzhod, Rusijo in ZDA. Na omenjene trge
so vsa podjetja vstopila s pomocjo izvoza.

Da podjetja ogromno izdelkov izvazajo, dokazuje analiza osmega vprasanja, ki nam prikazuje, da vsi,
razen MIK-a, na tujem prodajo vec¢ kot 50 % izdelkov. Ponekod pridemo tudi do +90 % odvisnosti od
tujih trgov, kar je ogromno. To podjetje, gre namrec za celjsko Cinkarno, je v zadnjem letu doseglo
najvecji profit v svoji karieri.

Dejstvo je, da je kriza prisotna vsepovsod. Ni panoge ali sektorja, ki ne bi Cutil takSne ali drugacne
konsekvenéne stagnacije gospodarstva. Ce sem na zacetku te razprave napisala, da se kriza najverjet-
neje slabsSe odraZa, ¢e je podjetje bolj internacionalizirano in posluje z vec tujimi trgi, lahko zdaj
reCem, da se z mano strinja vecina anketiranih. Zgolj eno podjetje je navedeni trditvi nasprotovalo,
ker meni, da bi se jih gospodarska kriza dotaknila manj, ¢e ne bi bili vpeti v mednarodno dogajanje.
Gospodarska in financ¢na kriza se v podjetjih odrazata predvsem na podrocju dobicka oziroma izgube
ob koncu leta — to nam dokazujejo tako vprasalniki kot posamiéne analize letnih porocil. Takoj za to
posledico pa se pojavlja zmanjSan obseg prodaje na domacem trgu, nato pa tudi na tujem. Zanimivo
je, da nobeno od podjetij ni omenilo odpuscanja, ¢eprav sem pozneje pri posamicnih analizah ugoto-
vila, da so vsa podjetja odpuscala oziroma zmanjsevala Stevilo delavcev.

Da bi se krizi vsaj nekoliko postavili po robu, so sprejemali razlicne ukrepe. V najvecjem obsegu so se
posluzevali ukrepov na podrocju odhodkov in financ ter povecanja mednarodne vpetosti. V prihod-
nosti predvidevajo posledice na podrocju cen izdelkov ter vedji racionalnosti ali jih sploh ne pricakuje-
jo.
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5 ZAKLJUCEK

"Sprejmite izziv. Le tako boste zacutili velicino uspeha." (Neznani avtor)

Enaindvajseto stoletje @ Cas razvoja, modernizma, globalizacije ter razlicnih kriz, ki se nas tako ali
drugace dotaknejo. Je Cas, ki ni naklonjen nikomur, niti najbogatejSim ne — tudi ti Cutijo krizo, pa ¢ep-
rav v dosti manjSem obsegu.

Gospodarstvo marsikatere drzave vztrajno stagnira, rast le-tega je izjemno majhna ali je sploh ni.
Bruto domaci proizvod se povecini zmanjSuje, prisotna pa je moc¢na inflacija. Razmere torej nikakor
niso idealne za gospodinjstva, Se manj pa za podjetnike in drzavo.

Trg se krci in na njem obstanejo le resni¢no najboljsi podjetniki, ki so krizo spretno usmerili v svoj prid
in korist. V¢asih pa podjetje utrpi krizo ali celo propad, predvsem zaradi poslovnih partnerjev, ne
glede na to, ali ti prihajajo iz tujine ali nacionalne okolice. Dejstvo je, da so drug od drugega odvisni in
da so nemalokrat vzrok za krizo ali propad pri svojih partnerjih. Kriviti ne gre ne ene in ne druge, saj
se vsi sklicujejo na povzrocitelja krize, ki se je zacela Ze kar nekaj let nazaj.

Podjetnik se vprasa, ali je pametno svoj sortiment ponuditi tudi v tujini ali ne. Po eni strani je, saj
nihée ni odvisen zgolj od prodaje v lastni drzavi, toda gledano z druge perspektive — kaj e se razmere
na tujem trgu zaostrijo oziroma poslabsajo? Podjetje je na primer odvisno od izvoza, povprasevanje v
tujini pa se zmanjsa, bodisi zaradi vecjega Stevila ponudnikov ali zaradi domace situacije pri njih. Naj-
boljsa resitev bi torej bila priblizno enaka odvisnost od domacega in tujega trga. Le tako bi si podjetja
relevantno zagotovila rast in obstoj, ne glede na razmere. Res pa je tudi to, da se zadeve razlikujejo
od panoge do panoge delovanja.

Ko propadajo podjetja, se kriza zaostruje tudi na drzavni ravni. Vse vec ljudi je nezaposlenih in stalnih
znancev Zavoda Republike Slovenije za zaposlovanje. S tem so prihodki druzine manjsi, potrebe po
socialni pomodi in ostalih transferjih pa vse vecje. To je Se dodaten udarec za drzavo, ki ima Ze tako
visoko stopnjo inflacije in brezposelnosti, sedaj pa mora svojo lastno blagajno Se povecati, da zagoto-
vi dostojno Zivljenje svojim prebivalcem. Da pa je zadeva Se bolj 'zanimiva', se pojavijo tu priseljenci,
ki so pri nas iz razlicnih razlogov. Ker jim EU omogoca migracije, to ne predstavlja nekega problema.
Prav tako nacionalna ohlapna zakonodaja dovoljuje prihod tuje delovne sile, ki je, kot je Ze nickoliko-
krat poudarjeno, dosti cenejsa kakor nasa. Tako imamo ogromno, e ne Ze prevec delovnih migrantov
na eni strani, in Se vecje Stevilo brezposelnih na drugi strani.

Vecine podjetnikov to seveda ne zanima — njihov glavni motiv je maksimiranje dobicka. Tako vedji del
gradbenega sektorja bazira na delavcih iz drzav bivse Jugoslavije, medtem ko nasi ljudje sedijo doma,
podprti s socialno pomocjo. Pa saj bi bilo vse razumljivo, ¢e bi se na drugi strani drzava potrudila ter
ukrepala s tu in tam kaksno dobro reformo v prid delavcev in brezposelnih. Ampak ne, tudi drzava
mora od nekod dobiti denar za lastno potrosnjo [ zakaj ne bi bili podjetniki idealni za polnitev drzav-
ne blagajne?

Tudi to gre, dokler ne za¢nejo drzavna podjetja propadati in izvajati ste¢aje. Potema pa se ¢lovek
vprasa, kako se lahko zgodi, da delavci drzavnih podjetij ne dobijo plac¢ Ze nekaj mesecev, ko na drugi
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strani direktor le-tega polni svojo denarnico. Oprostite, ve¢ denarnic, ker ena mu, za toliksno koli¢ino
denarija, preprosto ni dovol;.

Da pa je zadeva Se bolj znacilna za krizo, propadajo tudi banke, ki so stoletja bile zanesljiv vir financi-
ranja v podjetnistvu. Ce Zeli$ v teh ¢asih na noge postaviti podjetje, bo pot ustanovitve vse prej kot
lahka. Res je, da imas na voljo razna evropska nepovratna sredstva in da se v praksi vse bolje izkazuje-
jo tudi podjetniski inkubatorji, toda realnost je vse prej kot idealna, kakor je mogoce predstavljena.
Res je, da se nas vedno vec iz razli¢nih razlogov odloca za samostojno kariero, a obstanek in preZivet-
je je druga stvar. V danasnjem casu lahko spodleti tudi najboljsim, zgodi se lahko marsikaj in s tem
zakljuujem to nalogo.

Tematika, ki sem jo izbrala za raziskavo, je bila zame privlacna ne zgolj z ekonomskega vidika, temvec
tudi z vidika mednarodnih odnosov ter interakcij med drzavami. Konec vsekakor ni tu, kjer sem ga
naredila. Clovek vedno lahko raziskuje $e naprej, tudi v mojem primeru. V tem sektorju se v Celju
nahaja Se mnogo drugih podjetij, ki bi jih lahko vzeli pod drobnogled. Lahko bi si za primer vzeli tudi
drugi sektor, ga med sabo primerjali ali se skoncentrirali zgolj na eno panogo poslovanja podjetja.
Sama menim, da sem z nalogo dosegla svoje zastavljene cilje.
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7 PRILOGE

7.1 VPRASALNIK ZA PODJETJA

ANKETNI VPRASALNIK

Raziskovalna naloga: Mednarodna vpetost podjetij sekundarnega sektorja z obmocja Celja in vpliv
gospodarske krize na njihovo poslovanje

Pozdravljeni!

Moje ime je Jasmina Brcina in sem dijakinja Cetrtega letnika ekonomske gimnazije na Ekonomski Soli
Celje. LetosSnje leto v okviru predmeta ekonomije izdelujem raziskovalno nalogo z naslovom
Mednarodna vpetost podjetij sekundarnega sektorja z obmocja Celja in vpliv gospodarske krize na
njihovo poslovanje, kjer proucujem internacionalizacijo celjskih podjetij s podrocja sekundarnega
sektorja in efekt, ki ga je imela gospodarska kriza v zadnjih letih, na njihovo poslovanje.

Podatki, ki jih bom pridobila s pomocjo naslednjega vprasalnika, bodo uporabljeni izklju¢no za potrebe
naloge.

Za pripravljenost se Vam iskreno zahvaljujem.
Jasmina Bréina

1. Kaksno je Vase podjetje glede na prihodek od prodaje?
a) Mikro (do 2 mio €)
b) Majhno (do 7,3 mio €)
c) Srednje (do 29,2 mio €)
d) Veliko (od 29,2 mio €)

2. Ali poslujete s tujimi trgi? Ce da, kako pogosto?

a) Da

i) Enkrat tedensko

ii) Enkrat mesecno

iii) Vsak dan

iv) Kvartalno

v) Drugo:
b) Ne

3. Ce ste na prej$nje vprasanje odgovorili z da, s katerimi tujimi trgi poslujete v najve¢jem obsegu?
a) EU
b) Azija
c) ZDA
d) Kitajska
e) Balkan
f) Drugo:
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Od katerih trgov ste najbolj odvisni?
a) Domacega
b) Tujega (katerega/katerih?):

Kolik$na je stopnja internacionalizacije — s koliko tujimi trgi poslujete?
a) Znobenim
b) Z/S (Stevilo)

S katerimi drzavami, ki niso ¢lanice EU-27, sodelujete v najvecji meri?
a) Rusija

b) ZDA

c) Kitajska

d) Drzave Bliznjega vzhoda

e) Drzave Balkana

Na kaksen nacin ste vstopili na tuje trge?

a) Vstop zizvozom

b) Fransizing

c) Licenéna proizvodnja v tujini

d) Pogodbena oblika vstopa

e) Lizing

f) NaloZbeno poslovanje z neposrednimi nalozbami
g) Akvizicija

Koliksen odstotek izdelkov prodate na tujih trgih (% prihodka od prodaje)?

Se Vam zdi, da se Vas je zaradi vpetosti podjetja na tujih trgih gospodarska kriza dotaknila man;j?

a) Da
b) Ne

Na kaksen nacin se gospodarska kriza odraza v Vasem podjetju?
a) Zmanjsan obseg prodaje na domacem trgu — manj narocil

b) Zmanjsan odstotek izvoza

c) Odpuscanje

d) Manijsi dobicek oziroma izguba ob koncu leta
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11. Katere ukrepe ste sprejeli za obvladovanje in resevanje financne krize v podjetju?

a) Zamenjava menedZmenta

b) Povecanje prihodkov oziroma povecana prodaja

c) Ukrepi na podrocju financ (obvladovanje placilne sposobnosti, doslednejse in
nacrtno poslovanje z denarjem, zamenjava kratkorocnih posojil za dolgorocna ...)

d) Ukrepi na podrocju odhodkov (zniZzevanje obresti pri bankah, s povecevanjem ozi-
roma izboljSanjem konkurencnega poloZaja, zniZzevanje stroskov dela, storitev,
surovin in materiala ...)

e) Ukrepi na podrocju kadrov (odpuscanje)

f) Povecana mednarodna prisotnost

12. Kateri so glavni predmeti menjave kar zadeva uvoza in izvoza? Kaj v najvecji meri uva-
Zate in kaj v najvecji meri izvazate?
a) Uvoz:

b) lzvoz:

13. Katere posledice financne krize na podjetje predvidevate v bliznji prihodnosti?
a) Zmanjsan obseg proizvodnje
b) Odpuscanje
c) Manjsa prisotnost v mednarodnem dogajanju
d) Znizanje cen izdelkov
e) Drugo:

Za izpolnjen vprasalnik se Vam najlepSe zahvaljujem.

Jasmina Brcina
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