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uvoD

Okolje, v katerem delujejo podjetja, se neprestano spreminja. Glavna znacilnost poslovnega
okolja je ta, da je sprememba postala edina stalnica. Podjetja morajo za svoje uspesno
delovanje poznati tako svoje SirSe kot ozje okolje, saj to vpliva na njihov trzni delez in polozaj
v primerjavi s konkurenti, in kar je najpomembnejSe, njihov obstoj. Razli¢ni avtorji, med
njimi tudi Perusko (2004, str. 1), v zvezi z uspeSnostjo poznavanja okolja navajajo izraz
poslovna inteligenca (angl. Business intelligence). Bistvo poslovne inteligence je ravno v
sistematiénem zbiranju informacij o konkurentih in o okolju podjetja, njihovo analiziranje in
preoblikovanje v znanje. Vse to kaZe na dejstvo, da je v sodobnem okolju pomembno
odlocanje na osnovi informacij in ne ve¢ odlo€anje na osnovi intuicije vodilnih v podjetju.

Za uspesno poznavanje okolja so bistvene informacije. Te lahko podjetja pridobijo z lastnimi
raziskavami (intervjuji, ankete idr.) ali pa jih i§¢ejo v razli¢nih sekundarnih virih. Znacilnost
sekundarnih virov je predvsem ta, da so naceloma lahko dostopni in stroskovno uc¢inkoviti.

V Sloveniji imamo kar nekaj institucij, ki objavljajo statisticne podatke. Ti so ve¢inoma
objavljeni na razli¢nih spletnih portalih. Med ponudnike statisticnih podatkov pristevamo
Urad Republike Slovenije za makroekonomske analize in razvoj (v nadaljevanju UMAR),
Statisticni urad Republike Slovenije (v nadaljevanju SURS), Agencijo Republike Slovenije za
javnopravne evidence in storitve (v nadaljevanju AJPES), Gospodarsko zbornico Slovenije (v
nadaljevanju GZS) idr. Vsaka izmed omenjenih ponuja svojim uporabnikom razli¢ne
informacije. V diplomski nalogi bom preverjal uporabnost teh informacij za podjetja, katerih
glavna dejavnost je trgovina na debelo. Osredotocil se bom na manjSa podjetja. Razlog je v
tem, da imajo velika podjetja posebno sluzbo za pridobivanje informacij, na podlagi katerih
poteka odlo¢anje. Pri manjsih podjetjih pa informacije pridobiva direktor sam in na podlagi
tega izvaja dolocene akcije. Zaradi tega pridobivanje informacij predstavlja poseben izziv.

Namen diplomske naloge je preuciti, do kaksnih podatkov lahko trgovinska podjetja na
debelo pridejo s pregledovanjem spletnih portalov zgoraj omenjenih ponudnikov, koliko so ti
podatki relevantni za njihovo poslovanje, ter koliko se na podlagi pridobljenih podatkov
podjetja tudi odlocajo. Cilj naloge je oceniti uporabnost javno dostopnih statisti¢nih podatkov
za trgovce na debelo.

Zacetni del diplomske naloge bo namenjen predstavitvi osnovnih pojmov ter prikazu
modelov, ki nam pomagajo pri analizi okolja (PEST analiza in Porterjev model petih silnic).
Drugi del bo namenjen empiri¢ni analizi, v okviru katere bom na spletnih straneh zgoraj
omenjenih institucionalnih ponudnikov iskal podatke, ki so relevantni za trgovce na debelo
pri izvedbi PEST analize ter oceni Porterjevega modela. Intervjujal bom tudi predstavnike
podjetij, katerih izhodiS¢na dejavnost je trgovina na debelo. Intervju bom opravil s tremi
razli¢nimi podjetji. Zakljuc¢ek diplomske naloge bo namenjen predstavitvi glavnih ugotovitev.
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1 Opredelitev trgovinskega podjetja

V sodobnem gospodarstvu delujejo razlicna podjetja, ki se ukvarjajo z raznovrstnimi
dejavnostmi. Namen tega poglavja je predstaviti trgovinsko podjetje, njegovo dejavnost in
oblike taks$nih podjetij, ki jih poznamo.

Pojma trgovina in trgovinska dejavnost sta opredeljena v Zakonu o trgovini (2008). Pojem
trgovina po zakonu pomeni opravljanje trgovinske dejavnosti, ki obsega nakupovanje blaga z
namenom nadaljnje prodaje, ne glede na to, ali je blago prodano v nespremenjenem ali
spremenjenem (obdelava, predelava in dodelava) stanju. Trgovec je samostojni podjetnik
posameznik ali samostojna podjetnica posameznica (v nadaljnjem besedilu: »samostojni
podjetnik posameznik«) ali pravna oseba, ki ima v aktu o ustanovitvi ali v drugem temeljnem
aktu vpisano trgovinsko dejavnost ali doloceno, da opravlja trgovinsko dejavnost, in ki to
dejavnost tudi opravlja. Za trgovca se Steje tudi samostojni podjetnik posameznik ali pravna
oseba, ki opravlja trgovinsko dejavnost v svojem imenu in za ratun drugega trgovca ali v
imenu in za ra¢un drugega trgovca.

Podjetje se lahko ukvarja s trgovino na debelo ali s trgovino na drobno. Pri obeh vrstah
podjetij je osnovna dejavnost trgovinska, njihovo delovanje pa se v marsicem razlikuje. V
diplomski nalogi bom obravnaval podjetja, ki se ukvarjajo s trgovino na debelo. Bavdaz
(2007, str. 7) razlikuje med:

e administrativno opredelitvijo trgovine na debelo,

e ckonomsko opredelitvijo trgovine na debelo.

Prva izhaja iz Zakona o trgovini, druga pa v okviru Standardne klasifikacije dejavnosti. Zakon
o trgovini trgovino na debelo opredeljuje kot nakupovanje blaga in njegova nadaljnja prodaja
trgovcem in drugim samostojnim podjetnikom posameznikom, pravnim osebam in drugim
posameznikom, ki ga kupujejo za opravljanje svoje poklicne ali pridobitne dejavnosti.

Ekonomsko opredelitev najdemo v Standardni klasifikaciji dejavnosti (v nadaljevanju SKD).
Po SKD je trgovina na debelo nakupovanje blaga za nadaljnjo prodajo in nadaljnja prodaja
tega blaga trgovcem, predelovalcem, ali velikim porabnikom doma ali v tujini. Blago se lahko
prodaja nespremenjeno ali po obdelavi, pakiranju, prepakiranju, ki je znacilno za trgovino na
debelo.

Razlika je v vsebini. Ekonomska opredelitev temelji na dejavnostih, ki jih opravljajo v njej
zajeti subjekti. To pomeni, da je glavno vodilo pri loevanju med trgovino na debelo in
trgovino na drobno dejavnost, opredeljena v SKD. Administrativna opredelitev pa se nanasa
na prodajne objekte in ne na dejavnost. Kot primer bi lahko navedel podjetje, ki prodaja blago
podjetjem, vendar pa v svojih prostorih blago prodaja tudi konénemu potros$niku . Po



administrativni opredelitvi se vse Steje kot trgovina na debelo, vsebinsko pa je tisti del
prodaje, ki se nanasa na kon¢nega potrosnika, trgovina na drobno.

V diplomsko nalogo bodo vkljuceni zgolj subjekti, katerih dejavnost bo v vec¢ji meri spadala v
okvir trgovcev na debelo, kot jih definira ekonomska opredelitev. Razlog je ta, da ti lahko
dolocen del prometa Se vedno pridobijo kot trgovci na drobno, vendar je celostno gledano to
zanemarljivo.

2 Potrebe podjetja po statisticnih podatkih

Z razvojem informacijske tehnologije se je poveceval delez manjsih podjetij in v ospredje so
cedalje bolj prihajale vse vecje potrebe po informacijah (Kennington, 1989, str. 2). To ne
pomeni, da velika podjetja teh potreb nimajo. Razlika je v tem, da manjSa podjetja nimajo
organizacijske enote ali dolofene sluzbe za zbiranje informacij, ampak je to v rokah
direktorja. Po Kennington (1989, str. 2) so postali klju¢ni akterji tisti, ki so se znali adaptirati
negotovemu okolju in so znali sprejemati iz okolja dolocene informacije, ki so bile za njih
klju¢nega pomena. Tudi ostala podjetja so se morala prilagajati in razvili so se Stevilni novi
pristopi v managementu podjetij, kot so celovito obvladovanje kakovosti, uceca organizacija,
primerjava z najboljSimi podjetji v panogi (angl.: benchmarking) idr. Informacije so danes
cedalje bolj pomembne tudi za ostale poslovne aktivnosti in ne zgolj za spremljanje
konkurence in kupcev. Med drugim naj bi bile kakovostne informacije eno izmed klju¢nih
orodij za stratesko planiranje (Antlova, 2009, str. 6).

Podjetja dostopajo do razli¢nih informacij in osnova za njihov obstoj in razvoj je posedovanje
dolocenih znanj o uporabi in selekciji teh informacij. Podjetja, ki pri poslovnem odlocanju
znajo pravocasno uporabiti prave informacije, imajo v primerjavi z drugimi konkuren¢no
prednost. Problem v sodobnem poslovnem svetu zagotovo ni ta, da bi bili podatki nedostopni.
Podjetja se predvsem ukvarjajo s preobilico podatkov, kar je ena izmed znacilnosti
informacijske druzbe. Problem, izhaja predvsem iz tega, da je v tej mnozici podatkov premalo
uporabnih informacij, da so doloCene informacije predrage, premalo natancne in da so iz
stroSkovnega vidika preve¢ neucinkovite.

V praksi se je izkazalo, da se manj3a podjetja soo¢ajo z ve&jimi informacijskimi problemi. Ze
Taylor in Meinhardt (1986, str. 3) navajata, da na to vplivata dva dejavnika. Prvi je ta, da
manjSa podjetja nimajo notranjega informatika, drugi dejavnik pa je, da manjSa podjetja
dostopajo do manjsih resursov v primerjavi z ve¢jimi, kar vpliva tudi na dostopnost dovolj
stroSkovno ugodnih in kvalitetnih informacij, potrebnih za njihovo poslovno ravnanje.

Bregar (2007, str. 1) pravi, da pomemben del kvantitativnih podatkov predstavljajo statisti¢ni

podatki, torej sistematicno zbrani podatki o mnozi¢nih pojavih v podjetju ali zunaj njega.

Bregar in OgrajenSek (2008, str. 1) navajata, da se s problemi, ki se pojavljajo v zvezi s
3



podatki, srecCujejo tudi managerji (nepravocasnost, nedostopnost, stroSkovna neucinkovitost).
Ker je statistika ucinkovito orodje pri sprejemanju poslovnih odlocitev, lahko statisti¢ni
podatki pomagajo podjetjem in njihovim managerjem zagotoviti bolj uspesne reakcije v
primerjavi s konkurenco, ki se tovrstnih podatkov ne posluzuje.

Podjetja potrebujejo podatke za razli¢ne namene. Ce Zelijo uspesno delovati, morajo poznati
okolje, v katerem delujejo. V ta namen so se izoblikovali razlicni modeli in analize, predvsem
zato, da bi podjetju olajsali poslovanje s pomocjo spremljanja poslovnega okolja. Med najbolj
uporabne analize zunanjega okolja podjetja priStevamo PEST analizo. Pomemben je tudi
Porterjev model za analizo konkurence. Za njuno izpeljavo podjetje potrebuje razli¢ne
podatke. Tu je pomembna pridobitev kakovostnih in relevantnih podatkov, saj v nasprotnem
primeru podjetje ne more izdelati kakovostne analize in posledicno ne more analizirati okolja,
v katerem deluje, oziroma okolja, v katerem bi Zelelo delovati. V nadaljevanju sledita opisa
obeh modelov, vklju¢no z informacijami, ki jih potrebujejo podjetja za njuno izdelavo.

2.1 PEST analiza

Za temeljito analizo mednarodnih okolij obstajajo razli¢ni pristopi ali mozni nacini
raziskovanja: t.i. PEST analiza, analiza SLEPT', analiza C* — dejavnikov konkurence in druge
(Makovec Brenci¢, Hrastelj, 2003, str. 28). Razlog za izbiro PEST analize je, da je v
primerjavi z ostalima njena izdelava lazja in je zato tudi z vidika podjetij bolj uporabna. PEST
analiza predstavlja celovito obravnavo Stevilnih statisticnih podatkov in indikatorjev, s
katerimi se sre¢uje uporabnik pri raziskovanju virov uradne statistike (Bregar, Ograjensek,
2008, str. 99). Njena uporaba je zato primerna za podjetja, ki Zelijo analizirati svoje okolje.

PEST analiza predstavlja orodje za sistemati¢no raziskovanje zunanjih dejavnikov (Bregar,
2007, str 64). Ti so pomembni pri poslovnih odlocitvah: o strateSkem planiranju, razvoju
proizvoda, nacrtovanju trznih aktivnosti idr. Samo ime analize predstavlja sistematicno
obravnavo vplivov okolja po S$tirih podrocjih (politicnem, ekonomskem, socialnem,
tehnoloskem). Bregar (2007, str. 64) meni, da je uspeh analize odvisen predvsem od tega,
kako jasno smo uspeli identificirati predmet ali podrocje analize ter opredelili temu primerne
zunanje dejavnike. PEST analiza predstavlja koristno podlago za SWOT analizo in Porterjev
model za analizo konkurence, ki ga bom opisal v nadaljevanju. Za uspesno analizo pa je
pomembno, da za vsakega izmed dejavnikov pois¢emo podatke in kazalce, ki se nanj
nanasajo. Zato je pomembno, da jih tudi posamezno analiziramo.

" SLEPT analiza je analiza sociologkega, pravnega, ekonomskega, politiénega in tehnoloskega okolja (Makovec
Brencic, 1995, str. 32).

% C analiza je analiza panoge, podpornih in povezanih panog ter analiza konkurence (Makovec Brencic, 1995,
str. 32).
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2.1.1 Analiza politicnega okolja

Dogajanje v politiénem in pravnem okolju lahko obcutno vpliva na poslovne odlocitve.
Zakonodaja ima tri glavne namene: varovati podjetja pred neposteno konkurenco, obvarovati
potroS$nike pred nepoStenimi poslovnimi potezami ter varovati druzbene interese pred
nebrzdano konkurenco (Kotler, 2004, str. 174). V okviru zakonodaje so pri analizi politinega
okolja pomembni tudi davéni predpisi. Bregar in OgrajenSek (2008, str. 107) navajata, da je
zakonodaja s tega podro¢ja eden kljucnih dejavnikov pri odloc¢itvah podjetij, povezanih s
kapitalskimi vlaganji, tako v obliki neposrednih vlaganj kot portfeljskih vlozkov v finan¢ne
sklade. Pri analizi politicnega lahko okolja podjetja preucujejo tudi delovanje dolocenih
institucij.

2.1.2 Analiza ekonomskega okolja

Bregar in Ograjensek (2008, str. 108) opredeljujeta ekonomske pogoje poslovanja kot klju¢ne
pogoje, ki se kazejo skozi kazalnike sploSnega stanja gospodarstva. Razlog navajata v tem, da
vplivajo na vse glavne prvine poslovnih odlocitev, tako na povpraSevanje in ponudbo, kot tudi
na stroske dela, kapitala in surovin.

Pri analizi ekonomskega okolja moramo razlikovati med osnovnimi kazalci stanja (npr. BDP,
BDP na prebivalca, stopnja brezposelnosti, stopnja inflacije), strukturami (npr. struktura BDP
po podrocjih dejavnosti in vrstah potrosnje, struktura pla¢ po podroc¢jih dejavnosti),
dolgoro¢nimi trendi (npr. napoved industrijske proizvodnje) ter kratkoronimi kazalci (npr.
indeks prometa na domacem in tujem trgu) (Bregar in Ograjensek, 2008, str. 109).

Za izvedbo PEST analize lahko podjetja pridobijo podatke iz razli¢nih virov, tako
sekundarnih kot primarnih. Vendar je za podjetje veliko ceneje, hitreje in stroskovno bolj
ucinkovito, ¢e pridobi vire iz institucionalnih sekundarnih virov (npr. AJPES, SURS, UMAR
in GZS).

2.1.3 Analiza socialnega okolja

Analiza socialnega okolja se nanasa na prebivalstvo, ki ima pomemben vpliv na poslovne
odlocitve. Bregar in OgrajenSek (2008, str. 139) navajata, da so popisi in registri eden izmed
osnovnih virov demografskih podatkov. Podjetja pa lahko razlicne podatke o prebivalstvih
dobijo tudi iz drugih statisti¢nih raziskovanj. Tu lahko izpostavimo predvsem ankete, ki se
nanasajo na porabo gospodinjstev, na zivljenjske pogoje prebivalstva, ankete o
vsezivljenjskem izobrazevanju ter ankete o porabi Casa.



2.1.4 Analiza tehnoloskega okolja

Tehnologija ima tako na druzbo kot tudi na podjetje velik vpliv. Tehnoloski razvoj najbolj
vpliva na makroekonomsko podro¢je podjetja, preko njega pa tudi na ozje okolje podjetja.
Njegove glavne znacilnosti so, da pospeSuje gospodarsko rast, omogoca nastanek novih
delovnih mest, izboljSuje kakovost obstojecih delovnih mest ter nastanek novih proizvodov in
storitev (Bregar in Ograjensek, 2008, str. 179).

Bregar in Ograjensek (2008, str. 180) menita, da lahko tehnolosko okolje preucujemo tudi
preko rezultatov, ki se kazejo v vecji konkurencnosti, inovacijah in patentih ter strukturnih
znacilnostih gospodarstva. Podjetje lahko iS¢e podatke za analizo tehnoloskega okolja na
spletni strani SURS in v ostalih publikacijah, ki se nanaSajo na gospodarstvo in tehnologijo.

2.2 Porterjev model za analizo konkurence

Poleg PEST analize se pogosto uporablja tudi Porterjev model za analizo konkurence, ki pa v
primerjavi z zgoraj opisanim modelom analizira oZje, tj. ciljno okolje podjetja. Ta model
omogoca podjetjem, da ugotovijo, ali je panoga, v kateri delujejo privlacna ali ne. Za izdelavo
modela podjetja potrebujejo razli¢ne podatke, ki jih lahko najdejo na spletu. Tu pridejo npr. v
postev spletni portali UMAR, SURS, GZS in AJPES.

Porterjev model kaze na privlacnost panoge, v kateri podjetje deluje. Celotna analiza se
nanaSa na ozje okolje podjetja. Po Porterju (2008, str. 3) privlacnosti panoge ne smemo
preucevati zgolj skozi konkurenco znotraj panoge, ampak skozi vseh pet silnic. Te silnice so
rivalstvo med obstoje¢imi konkurenti, pogajalska mo¢ kupcev, pogajalska mo¢ dobaviteljev,
nevarnost nastopa substitutov in nevarnost vstopa novincev. Privla¢nost celotne panoge je
tako splet medsebojne pogojenosti silnic. Najmoc¢nejsa silnica oziroma splet silnic, ki najbolj
vpliva na privla¢nost panoge, doloca tudi dobickonosnost panoge. Vsaka sprememba silnice
vpliva na podjetje tako, da se mora na novo umestiti v panogo. Porterjev model je prikazan na
spodnji sliki (Slika 1).

Slika 1: Porterjev model za analizo konkurence

NEVARNOST

POGAJATSKA

I Ny NMNED _ Ry )
ettt OBSTOTECTMI TOE KUPCEV
DOBAVITELJEV KONKURENTI

NEVARNOST
NASTOPA
SUBSTITUTOWV

Vir: M. Porter, On Competition, 2008, str. 4.
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Za boljSo ponazoritev je potrebno ugotoviti, kateri dejavniki vplivajo na vsako silnico, kar
sledi v nadaljevanju.

2.2.1 Nevarnost nastopa substitutov

Porter (2008, str. 17) navaja, da nevarnost nastopa substitutov izhaja iz elasti¢nosti
povprasevanja. Bolj je povpraSevanje elasti¢no, hitreje bodo kupci iskali substitute, ¢e pride
do spremembe (cene, kakovosti idr.). Veliko substitutov oziroma izdelkov, ki so bliznji
nadomestki izdelka dolocenega podjetja, vpliva na privlacnost panoge v zaviralnem smislu.
Na nevarnost nastopa substitutov po Porterju (2008, str. 18) vplivajo nasledn;ji dejavniki:

e kupceva naklonjenost nadomestnim izdelkom,

e razpoloZljivost dobrih substitutov,

e stroSki zamenjave nabavljanja proizvoda,

¢ dobickonosnost proizvajalcev substitutov,

e razmerje med ceno in kakovostjo substitutov,

2.2.2 Pogajalska mo¢€ kupcev

Po Porterju (2008, str. 14) kupci na podjetje vplivajo tako, da zniZujejo ceno izdelkov,
zahtevajo boljSo kakovost izdelkov ter povecanje raznih storitev (s ¢imer podjetju povecujejo
stroske). Kupcev vpliv je vedji, Ce je njegova pogajalska mo¢ mocnejsa. Najvecja tezava pri
analizi te silnice je, da so kupceve potrebe nedotakljive in tezje merljive. Najpomembnejsi
dejavniki, ki se nanasajo na to silnico, so po Porterju (2008, str. 15):

e nevarnost, da se kupec integrira po verigi vrednosti nazaj,

e nevarnost, da se panoga integrira naprej,

e razpoloZljivost substitutov,

e stroski, ki jih povzrocajo kupci,

e cenovna obcutljivost kupcev,

e stroski, ki so povezani z menjavo dobavitelja pri kupcih.

2.2.3 Pogajalska mo¢ dobaviteljev

Pogajalska moc¢ dobaviteljev je po Porterjevem mnenju (2008, str. 13) odraz moci
dobaviteljev pri zaraCunavanju vis§jih cen materiala, proizvodnji izdelkov slabse kakovosti in
pri povecevanju stroSkov svojim odjemalcem. V primeru trgovinskih podjetij dobavitelji
dobavljajo blago, kar pa ne spreminja dejavnikov, ki po Porterju (2008, str. 14) vplivajo na to
silnico:

e nevarnost, da se panoga po verigi vrednosti integrira nazaj,
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e nevarnost, da se dobavitelji integrirajo naprej,
e stroski zamenjave dobavitelja,
e dobickonosnost dobaviteljev,

e razpoloZljivost substitutov.

2.2.4 Nevarnost vstopa novincev

Porter navaja (2008, str. 8), da si novinci zelijo predvsem povecat obseg prodaje in trzni delez
tako, da izvajajo pritisk na cene, stroske in investicije v panogo. Vecja nevarnost novincev
preti podjetjem takrat, ko delujejo ti novinci Se na drugih podrocjih in tam zbirajo potreben
kapital za investicije. Novinci za obstojeca podjetja predstavljajo tudi oviro pri povecevanju
svojega trznega deleza in dobiCkonosnosti. Vstop novincev je pogojen z vstopnimi ovirami.
Vstopne ovire pa Porterju (2008, str. 8) dolo¢ajo naslednji dejavniki:

o stroski kupceve zamenjave dobavitelja,

e uveljavljenost blagovne znamke,

dostop do materiala, surovin in do dobaviteljevih izdelkov,

zakonske ovire,

potrebe po kapitalu,

2.2.5 Rivalstvo med obstojecimi konkurenti

Rivalstvo med obstoje¢imi konkurenti po Porterjevem mnenju (2008, str. 18) izhaja iz
razlicnih oblik konkuriranja, med katere lahko priStejemo nizanje cen, uvedbo novih
proizvodov ali storitev, reklamne kampanje ter izboljSanje kakovosti storitev. Med rivalstvom
in dobiCkonosnostjo obstaja obratna zveza; vecje kot je rivalstvo, manjSa je dobickonosnost
panoge. Rivalstvo med obstoje¢imi konkurenti je po Porterju (2008, str. 18) splet razlicnih
dejavnikov:

e konkurentov je veliko in so si po trznem delezu enaki,

e rast panoge je pocasna,

e izstopne ovire so visoke,

e tekmeci so predani poslu in si zelijo izboljSati obstojeci polozaj,

e podjetja niso sposobna prepoznavati razli¢nih signalov med seboj.

Kljub temu, da je Porterjev model v praksi zelo pogosto uporabljen, se pojavljajo tudi kritike.
Sheehan (2005, str. 53-60) meni, da mora biti Porterjev model za analizo konkurence delezen
dolocenih popravkov, ¢e zelimo, da bo uporaben. Med drugim lahko podjetja svojo dejavnost
dajo v izvajanje drugim, kar vpliva tudi na spremembo uporabe modela. Vsekakor pa
potrebujemo za izdelavo modela podatke in metode za njihovo pridobivanje.



3 Podatki, metode za zbiranje podatkov in analiza podatkov

Namen poglavja je predstaviti metodologijo empiricne analize o uporabnosti javno dostopnih
statisti¢nih podatkov za trgovce na debelo. Najprej so bolj podrobno opisani podatki in
problemi, s kateri se pri podatkih sreCujemo, nato pa so predstavljene uporabljene metode za
zbiranje in analizo podatkov. Izbrani in analizirani so taki podatki, ki so uporabni za trgovce
na debelo in hkrati omogocajo izdelavo PEST analize in oceno Porterjevega modela.

3.1 Podatki

V statistiénem preucevanju namesto pojma indikator pogosto uporabljamo kar pojem podatek
(Brvar, 2007, str. 14). Podatke lahko delimo na primarne in sekundarne (Bregar, 2007, str.
11) glede na nacin pridobivanja podatkov. Primarni podatki so v diplomi pridobljeni s
pomocjo intervjuja, sekundarni podatki s pregledovanjem clankov, strokovne literature in
spletnih strani obravnavanih institucionalnih ponudnikov. Pri pridobitvi sekundarnih
podatkov je bilo potrebno narediti selekcijo, saj vsi podatki niso bili relevantni za sledeco
analizo, ampak samo tisti, ki so se nanaSali na trgovce na debelo in bodo hkrati uporabni za
izdelavo Porterjevega modela in izvedbo PEST analize. Dolo€eni med njimi so bili placljivi in
zato nedostopni, nekateri niso bili pridobljeni zaradi neznanja o njihovem obstoju idr.

Za podjetje ni pomembno le, da podatke pridobi zgolj pravocasno, ampak morajo biti ti tudi
sicer kakovostni. V strokovni literaturi je kakovost opredeljena razlicno. Biemer in Lyberg
(2003, str. 13) menita, da kakovost oznaCuje primernost za uporabo. Glede na to, da so v
nadaljevanju analizirani javno dostopni statisticni podatki, je pomembna kakovost podatkov v
uradni statistiki, ki jo opredeljujejo ustreznost, natan¢nost in zanesljivost, pravocasnost,
usklajenost, primerljivost med regijami in drZzavami ter dostopnost uporabnikom (Komisija
evropskih skupnosti, 2005, str. 19) . Bregar, OgrajenSek in Bavdaz (2005, str. 24) namre¢
menijo, da konkuren¢no okolje, razvoj informacijske tehnologije in vse zahtevnejsi
uporabniki pricakujejo dobro informacijsko podporo, za sprejemanje odlocitev na razli¢nih
ravneh.

3.2 Metode zbiranja podatkov

Metode zbiranja podatkov se delijo na metode za zbiranje primarnih podatkov in sekundarnih
podatkov. V okviru diplomske naloge so zbrani sekundarni podatki z namenom analize
podatkov, dostopnih za podjetja, pri posameznih ponudnikih. Podatke sem zbiral pri Stirih
institucionalnih ponudnikih sekundarnih podatkov, in sicer SURS, GZS, AJPES ter UMAR.
Poleg zbiranja sekundarnih podatkov je bil kot metoda zbiranja primarnih podatkov
uporabljen tudi delno strukturiran intervju. VpraSalnik se nahaja v prilogi. Razlog za izvedbo

intervjuja je v tem, da omogoca pridobitev neposrednega vpogleda v prakso trgovcev na
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debelo in bolj obsirnih in poglobljenih odgovorov, kot je to mogoce pri anketi. Intervju sem
izvedel v treh podjetjih. Izbira vzorca ni bila naklju¢na. V podjetju Digit sem opravljal
strokovno prakso, z ostalima podjetjema pa sem se seznanil preko Studentskega dela. Vsa
podjetja so bila glede na informacije na spletnem portalu GVIN opredeljena kot majhna
podjetja, katerih glavna dejavnost je bila trgovina na debelo. Ta podjetja so Digit d.o.o.,
Vivalis d.o.0. in Atraktiv d.o.0. Splosni podatki o podjetjih so razvidni iz tabele v
nadaljevanju (Tabela 1).

Tabela 1: Opis podjetij Atraktiv d.o.o., Digit d.o.o. in Vivalis d.o.o.

Podjetje Atraktiv d.o.o. Digit d.o.o. Vivalis d.o.o.
Dejavnost G 46.730 G 46.190 G 46.460
Trgovina na debelo z Nespecializirano Trgovina na debelo s
lesom, gradbenim posredni$tvo pri prodaji farmacevtskimi izdelki ter
materialom in sanitarno raznovrstnih izdelkov medicinskimi potreb$¢inami in

opremo materiali

Povprecno

Stevilo 3,88 22,39 0,17

zaposlenih

(2008)

Celotni prihodki

v mio. EUR 1,32 12,55 0,12

(2008)

Starost podjetja

(v letih) 2 18 4

Vir: Podatki o podjetjih Atraktiv d.o.o., Digit d.o.o. in Vivalis d.o.o.

Vse tri intervjuje sem opravil osebno, po pred¢asni najavi in dogovoru za ustrezen termin.
Namen intervjuja je bil izvedeti, koliko se podjetja v praksi posluzujejo iskanja podatkov na
straneh institucionalnih ponudnikov sekundarnih podatkov. V vseh treh podjetjih je bil
intervju opravljen z direktorjem. Intervjuji so potekali spros¢eno in brez tezav. Vsi trije so
bili opravljeni v dobri uri. Odgovore sem sproti zapisoval na prenosni racunalnik.

3.3. Analiza podatkov

Analiziranje podatkov se lo¢i glede na to, ali analiziramo kvalitativne ali kvantitativne
podatke. V okviru diplomske naloge so analizirani preteZno kvalitativni podatki, pridobljeni
bodisi s pomoc¢jo intervjuja, bodisi s pregledovanjem spletnih strani in ¢lankov. Analiza
kvalitativnih podatkov temelji na besedilu. Tega lahko zdruZujemo, razbijamo in iS¢emo
dolocene vzorce. Dobra stran analize kvalitativnih podatkov je ta, da ni rutinska in se pri
vsaki analizi sproti u¢imo, vendar to zmanjSuje njeno =zanesljivost. Da bi povecali
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zanesljivost, torej zagotovili ponovljivost rezultatov, je kljuno predstaviti potek analize.
Pridobljene kvalitativne podatke sem analiziral glede na pomen za izvedbo PEST analize in
analizo Porterjevega modela. S primerjanjem razpolozljivih podatkov s teorijo, sem nato
analiziral skladnost oziroma ujemanje in neujemanje. Rezultati analize sledijo v naslednjem
poglavju.

4 Rezultati

Namen poglavja je pregledati posamezne izbrane institucionalne ponudnike sekundarnih
podatkov v Sloveniji in ugotoviti, kaksne podatke ponujajo ter v kolik§ni meri majhni trgovci
na debelo v praksi iS¢ejo in uporabljajo te podatke. Uporabnost podatkov je ocenjena na
osnovi analize ustreznosti podatkov posameznega ponudnika za izdelovanje PEST analize in
Porterjevega modela za analizo konkurence ter na osnovi ugotovitev intervjujev z direktorji
prej navedenih podjetij.

4.1 SURS (Statisticni urad Republike Slovenije)

Podatki, ki jih objavlja SURS, so dostopni preko njihove spletne strani. SURS predstavlja
institucionalnega ponudnika sekundarnih podatkov. Vse dejavnosti StatistiCnega urada se
izvajajo na osnovi Zakona o drzavni statistiki (1995, 2001). SURS predstavlja glavnega
izvajalca in povezovalca del na podrocju drzavne statistike. Urad skrbi tudi za zagotavljanje
javnosti podatkov o gibanjih na ekonomskem, demografskem, socialnem podrocju ter na
podrocju okolja in naravnih virov.

Trgovinska podjetja lahko tu pridobijo razlicne podatke o trgovini na splos$no, pa tudi
podrobne podatke o trgovini na debelo. Ti podatki so:

¢ indeks prihodka v trgovini na debelo (Slovenija),

e splosni podatki o trgovini in drugih storitvenih dejavnostih (Slovenija),

e podatki o tendencah (Slovenija).

Trgovinska podjetja lahko dostopajo tudi do drugih podatkov, ki se nanasajo na SirSe okolje,
npr. podatke o splosnih gospodarskih gibanjih, transportu, gradbenistvu idr.

Spletna stran Statisticnega urada je primerna tako za Porterjev model kot PEST analizo.
Slednjo lahko izdelamo v celoti, saj so statisticna podro¢ja razdeljena podobno, kot so
razdeljena posamezna podro¢ja PEST analize. Tu lahko dobimo podatke o ekonomskem,
politiénem, socialnem in tehnoloskem okolju. To pomeni, da podjetje pri izdelavi PEST
analize pridobi tiste podatke, ki so za analizo relevantni. Pri izdelavi Porterjevega modela pa
lahko pridobimo podatke o cenah, ki se nanasajo na doloCene silnice modela in sicer na
pogajalsko mo¢ kupcev, pogajalsko mo¢ dobaviteljev in na konkurenco med obstojeimi
konkurenti. V spodnji tabeli so prikazani podatki, ki jih ponuja SURS za izdelavo PEST
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analize in Porterjevega modela petih silnic in so uporabni za podjetja, ki se ukvarjajo s

trgovino na debelo.

Tabela 2: Podatki za izdelavo PEST analize in Porterjevega modela, ki jih ponuja SURS

Podatki Pomen kazalcev za PEST
analizo in Porterjev model
PEST analiza: o
- politi¢no okolje / /
- ekonomsko okolje e indeks prihodka v trgovini na debelo
e poslovne tendence v storitveni dejavnosti ok
o indeks cen zivljenjskih potrebs¢in
e izvoz in uvoz po sektorjih in odsekih Standardne
mednarodne trgovinske klasifikacije
o devizni tecaji
- socialno okolje e povpreéne mesecne place po dejavnosti
e delovno aktivno prebivalstvo po dejavnosti ek
e prosta delovna mesta po dejavnosti
e povprecna porabljena denarna sredstva
gospodinjstev
e zaupanje potrosnikov
- tehnolosko okolje e uporaba RIP (racunalniske izmenjave podatkov) v
podjetjih o
o skupno stevilo osebja v raziskavah in razvoju v
podjetjih, ki se ukvarjajo s trgovino na debelo
o skupni notranji izdatki za raziskave in razvoj
podjetij, ki se ukvarjajo s trgovino na debelo
Porterjev model: o
- nevarnost nastopa e Stevilo podjetij v trgovini na debelo
substitutov *
- pogajalska mo¢ o prihodki od prodaje podjetij v trgovini na debelo
Kupcev e poslovne tendence v trgovini na drobno o
- pogajalska mo¢ e nabava blaga in storitev podjetij v trgovini na
dobaviteljev debelo o
e devizni tecaji
e indeks uvoznih cen (CPA® 2008)
- nevarnost vstopa e dodana vrednost podjetij v trgovini na debelo
novincev e bruto investicije v opredmetena osnovna sredstva
podijetij v trgovini na debelo ok
¢ novonastala podjetja brez predhodnika, ki se
ukvarjajo s trgovino na
- rivalstvo med o prihodki od prodaje podjetij v trgovini na debelo
obstojecimi e 3tevilo podjetij v trgovini na debelo
konkurenti . Hkk

indeksi prihodka v trgovini na debelo in
posredni$tvu pri prodaji

Legenda: - majhen pomen, s« srednji pomen, «= velik pomen

Vir: Lastna izdelava na osnovi spletne strani SURS (www.stat.si).

V zvezi s pomenom, ki ga imajo posamezni podatki za izdelavo PEST analize in Porterjevega

modela petih silnic sem priSel do ugotovitve, da je ta srednjega obsega. To pomeni, da bi

3 CPA= Klasifikacija proizvodov po dejavnosti (angl. Classification of Products by Activities).
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podjetja, ki se ukvarjajo s trgovino na debelo, potrebovala se ve¢ dolo¢enih podatkov, ¢e bi
zelela izvesti celovito analizo.

4.1.1 Uporabnost podatkov za trgovce na debelo, ki jih ponuja SURS za
PEST analizo

Pri analizi podatkov za PEST analizo sem ugotovil, da SURS ne ponuja podatkov, ki bi
koristili trgovcem na debelo za oceno politicnega okolja. Za ekonomsko okolje je na voljo
veliko ve¢ podatkov, ki omogocajo, da trgovci na debelo ugotovijo svojo (ne)uspesnost glede
na ostala podjetja in za ugotavljanje trendov. Trgovec na debelo lahko gibanje svojih
prihodkov primerja z indeksom prihodka v trgovini na debelo in tako ocenjuje, ali je bilo
poslovanje uspesno ali ne. Poslovne tendence v storitveni dejavnosti pa trgovcem na debelo
sluzijo za prilagoditev prihodnjega poslovanja.

Pri socialnem okolju so na voljo podatki o povpre¢ni mesecni placi po dejavnosti, aktivnem
prebivalstvu po dejavnosti ter prostih delovnih mestih po dejavnosti. Ti koristijo trgovcem na
debelo za izboljSanje pogajalske in placilne pozicije v zvezi z zaposlenimi ter doloCitev
politike zaposlovanja. Npr. trgovci na debelo lahko primerjajo povpre¢no mesecno placo v
svojem podjetju s povprecno mese¢no placo v dejavnosti in tako prilagajajo place svojim
zaposlenim. Podatki o aktivnem prebivalstvu po dejavnosti pa sluzijo podjetjem kot okvir za
ugotavljanje presezka/primanjkljaja na trgu delovne sile v doloceni dejavnosti in s tem za
dolo¢ena delovna mesta. Povprecna porabljena denarna sredstva in zaupanje potrosnikov pa
se navezuje bolj na blago trgovcev na debelo in o moZnosti razsiritve/kréenja prodajnega
programa.

Podatki, ki sodijo v okvir tehnoloskega okolja pa olaj$ajo trgovcem na debelo odlocitve, ki so
povezane z investiranjem v izboljSanje tehnologije.

4.1.2 Uporabnost podatkov za trgovce na debelo, ki jih ponuja SURS za
Porterjev model

Za Porterjev model privlacnosti panoge SURS trgovcem na debelo ponuja podatke, ki
pokrijejo vse dejavnike modela. Najmanj podatkov se nanasa na nevarnost nastopa substitutov
v panogo, kjer delujejo trgovci na debelo. Tu so na voljo zgolj podatki o Stevilu podjetij, ki se
ukvarjajo s trgovino na debelo. Manj je podjetij, manj substitutov se lahko pojavi.

Na pogajalsko mo¢ kupcev se navezujejo podatki o prihodkih od prodaje trgovcev na debelo

in o poslovnih tendencah v trgovini na drobno. Kupci so lahko tako trgovci na drobno, kakor

tudi podjetja v drugih dejavnostih. Oba podatka omogocata trgovcem na debelo, izboljsati

pogajalsko izhodisce. Kot primer bi lahko vzel trgovca na debelo, ki ima v celotnih prihodkih

od prodaje trgovcev na debelo zelo velik delez. Ta lahko trgovecem na drobno proda svoje

izdelke po nizji ceni pod pogojem, ¢e so ti pripravljeni narocati vecjo koli¢ino. Podatki o
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poslovnih tendencah v trgovini na drobno pa mu pomagajo ugotoviti, ali bo v trgovini na
drobno prislo do povecanja povprasevanja in s tem lahko tudi vpliva na pogajalsko pozicijo.

Za silnico pogajalska mo¢ dobaviteljev so na voljo podatki o nabavi blaga in storitev podjetij
v trgovini na debelo, indeks uvoznih cen in devizni teCaj. Vsi ti podatki lahko izboljSajo
pogajalsko izhodisce trgovcev na debelo v odnosu z njihovimi dobavitelji. Devizni tecaj
oziroma sprememba deviznega teCaja mu omogoca vecje Spekulacije pri ceni in koliCini
nabavljenega blaga in storitev. Npr. ko tuji teaj v primerjavi z domacim devalvira, trgovci na
debelo to izkoristijo tako, da kupijo vecje koli¢ine blaga/storitev in si s tem povecujejo
zaloge. To vpliva na boljSo pogajalsko pozicijo tako, da so vsi dobavitelji pripravljeni prodati
vecjo koli¢ino, od trgovca na debelo pa je odvisna izbira dobavitelja. Kazalca nabava blaga in
storitev in indeks uvoznih cen pa sluzita trgovcem na debelo za to, da bolje razumejo trg, na
katerem delujejo dobavitelji in si s tem prav tako povecujejo pogajalsko moc.

Na nevarnost vstopa novincev kazejo podatki o dodani vrednosti podjetij v trgovini na debelo,
bruto investicijah v opredmetena osnovna sredstva podjetij v trgovini na debelo idr. Vecja
dodana vrednost in manjse bruto investicije povecujejo nevarnost vstopa novincev.

SURS ponuja trgovcem na debelo tudi dosti podatkov o rivalstvu med obstoje¢imi konkurenti
v njihovi panogi. Tu bi omenil indeks prihodka v trgovini na debelo in posredniStvu pri
prodaji. Indeks lahko v kombinaciji z drugimi kazalci (npr. Stevilo podjetij, trzni delezi)
pomaga oceniti stopnjo konkurenc¢nosti v panogi, to je trgovini na debelo.

Celotno gledano SURS ponuja trgovecem na debelo kar precej podatkov za izvedbo PEST
analize in izdelavo Porterjevega modela petih silnic. Kar bi bilo za same trgovce bolj koristno
bi bili bolj podrobni podatki. Podatki bi morali biti razdeljeni po skupinah dejavnosti in se
nanasati na doloc¢ene skupine proizvodov, s katerim trgovec na debelo trguje. Tako bi lahko
analizirali SirSe in ozje okolje tocno glede na sebe in glede na svoje potrebe. Zaradi tega sem
ocenil celoten pomen kazalcev za izdelavo PEST analize in Porterjevega modela kot srednji.
Pri PEST analizi bi trgovci na debelo potrebovali tudi dolocene podatke, ki bi se nanasali na
politicno okolje, pri Porterjevem modelu pa ve¢ podatkov o nevarnosti nastopa substitutov.

4.2 AJPES (Agencija Republike Slovenije za javnopravne evidence
in storitve)

AJPES se nahaja na spletni strani http://www.ajpes.si . Prva stran deluje zelo neorganizirano.
Dolocene vsebine so placljive, zato je vprasanje, ali bodo koristi od pridobljenih podatkov res
vecje, kot so stroski, ki smo jih imeli z njimi (angl. cost-benefit analysis).

Za izdelavo PEST analize ali Porterjevega modela privlacnosti panoge menim, da na spletni
strani institucionalnega ponudnika AJPES ne pridobimo zadosti podatkov. Do dolocenih
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placljivih vsebin sicer nisem mogel dostopati in bi morda ponujale podatke, ki bi bili

ustreznej$i za izdelavo PEST analize in Porterjevega modela. Tiste podatke, ki sem jih lahko

brezplacno pridobil in analiziral so navedeni v tabeli (Tabela 3).

Tabela 3: Podatki za izdelavo PEST analize in Porterjevega modela, ki jih ponuja AJPES

Podatki

Pomen kazalcev za PEST
analizo in Porterjev model”

PEST analiza:

%

- politi¢no okolje

e poslovni register Slovenije
¢ sodni register Slovenije
e postopki zaradi insolventnosti

- ekonomsko okolje

o (Cisti dobicek podjetij po dejavnosti za preteklo

leto o
¢ neto dodana vrednost podjetij po dejavnosti za
preteklo leto Stevilo druzb po dejavnosti za
preteklo leto
e Stevilo zaposlenih po dejavnosti za preteklo leto
e prejemki pravnih oseb po temeljnih skupinah in
po podro¢jih dejavnosti
- socialno okolje e izplacane Ciste place po podrocjih dejavnosti (na
mesec) *
e izplaCane bruto place po podrocjih dejavnosti
(letna raven)
o Stevilo zaposlenih po podrocjih dejavnosti
-tehnolo$ko okolje / *
Porterjev model: *
- nevarnost nastopa o Stevilo druzb po podrocjih dejavnosti
substitutov *
- pogajalska mo¢ /
kupcev *
- pogajalska mo¢ /
dobaviteljev *
- nevarnost vstopa o Stevilo druzb po podrocjih dejavnosti
novincev e ¢isti prihodki od prodaje druzb po podro¢jih o
dejavnosti
e investicije druzb po podrocjih dejavnosti
- rivalstvo med e stevilo druzb po podro¢jih dejavnosti
sk

obstojecimi konkurenti

erast Stevila druzb po podrocjih dejavnosti
o ¢isti prihodki od prodaje druzb po podrocjih
dejavnosti

Legenda: - majhen pomen, « srednji pomen, =« velik pomen

Vir: Lastna izdelava na osnovi spletne strani AJPES (www.ajpes.si).

4.2.1 Uporabnost podatkov za trgovce na debelo, ki jih ponuja AJPES za
PEST analizo

V okviru PEST analize so za trgovce na debelo razpolozljivi podatki za vsa podroc¢ja razen

tehnoloskega. Tu nisem nasel niti enega podatka, ki bi koristil trgovcem na debelo.
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Pri politicnem okolju lahko podjetja, ki se ukvarjajo s trgovino na debelo, pridobijo bolj
sploSne podatke, ki se nanasajo na postopke zaradi insolventnosti in pa podatke iz sodnega ter
poslovnega registra Slovenije.

V okviru ekonomskega okolja so dostopni podatki za posamezno dejavnost. Tu je slabost ta,
da so podatki zgolj po podro¢jih dejavnosti. Podatki o ¢istem dobicku, neto dodani vrednosti
in Stevilu druzb v trgovinski dejavnosti omogocajo trgovcem na debelo zgolj to, da lahko
grobo ocenijo njihovo uspesnost/neuspesnost poslovanja glede na druge druzbe. Za Siritev
svojega programa ali za nastope na druge panoge bi trgovci na debelo potrebovali bolj
podrobne podatke.

Tudi pri socialnem okolju se pojavi isti problem kot pri ekonomskem. Podatki, ki koristijo
trgovcem na debelo, so podatki o Cistih in bruto placah ter o Stevilu zaposlenih, ki delujejo v
trgovinski dejavnosti. Ti podatki sluzijo trgovcem na debelo zgolj za to, da dobijo neko
okvirno sliko o tem okolju. Na njihovi podlagi pa ne morejo sprejemati nobenih konkretnih
aktivnosti, ki bi se nanasale na zaposlene.

4.2.2 Uporabnost podatkov za trgovce na debelo, ki jih ponuja AJPES za
Porterjev model

Trgovci na debelo za Porterjev model dobijo Se manj relevantnih podatkov. Razlog je v
sploSnem ta, da podatki, ki jih ponuja AJPES, niso dovolj razlenjeni in se zato ne nanasajo
neposredno na trgovce na debelo. Tu torej nisem nasSel nobenih ustreznih podatkov, ki bi bili
pomembni za oceno silnic pogajalske moci kupcev in dobaviteljev. Za ostale tri silnice pa
sem nasel zgolj malo podatkov, pa $e ti niso neposredno vezani na podjetja, ki se ukvarjajo s
trgovino na debelo.

Za silnico nevarnost nastopa substitutov pride v postev zgolj podatek o Stevilu druzb po
podro¢jih dejavnosti. Ta za trgovce na debelo pomeni le grobo oceno o obstoju substitutov.
Privlacnost panoge z vidika nevarnosti vstopa novincev dolo¢ajo podatki o Stevilu druzb,
¢istih prihodkih od prodaje druzb in investicijah druzb po podroc¢jih dejavnosti. Trgovcei na
debelo lahko na osnovi teh podatkov le deloma predvidijo ali je panoga privlacna za novince
ali ne. V okviru silnice rivalstva med obstojecimi konkurenti sem nasel podobne podatke, kot
za prej$njo. Nov podatek je le rast Stevila druzb po podrocjih dejavnosti. Poc¢asna rast panoge
za trgovce na debelo pomeni dejstvo, da je rivalstvo med obstojec¢imi konkurenti zelo veliko.
Vseeno pa ta podatek ni v celoti zanesljiv, saj zajema tudi trgovce na drobno.

Podjetja, ki se ukvarjajo s trgovino na debelo, bi potrebovala veliko ve¢ podatkov, ki se
nanasajo na njihovo poslovanje, ne pa zgolj na vse druzbe na splosno. Zato sem ocenil tudi
celotni pomen teh podatkov za izvedbo PEST analize in izdelavo Porterjevega modela kot
majhen.
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4.3 GZS (Gospodarska zbornica Slovenije)

Gospodarska zbornica Slovenije objavlja statisticne podatke tudi na svoji spletni strani
(www.gzs.si). Prvi obisk spletne strani zahteva od nas registracijo za lazje dostopanje do
podatkov in informacij. Tudi tu so dolocene vsebine, ki zajemajo tudi podatke, placljive.

Za izdelavo PEST analize in Porterjevega GZS ponuja bolj malo podatkov. Kljub
pomanjkanju ustrezne ponudbe podatkov lahko podjetja na spletni strani GZS najdejo razli¢ne
nasvete za boljSe poslovanje, se povezujejo s podjetji in raziskujejo konkurenco v svoji
panogi. V spodnji tabeli so navedeni podatki, ki jih lahko uporabijo podjetja pri izdelavi
PEST analize in Porterjevega modela.

Tabela 4: Podatki za izdelavo PEST analize in Porterjevega modela, ki jih ponuja GZS

Podatki Pomen kazalcev za
PEST analizo in
Porterjev model”

PEST analiza: *ok

- politi¢no okolje e kolektivne pogodbe za dejavnost trgovine

e razvojne politike za konkurencnost gospodarstva
® pogoji za opravljanje trgovinske dejavnosti
prodajne pogodbe

ek

- ekonomsko okolje trendi v trgovini

ekonomsko okolje Slovenije

poslovna pri¢akovanja v trgovini
blagovna menjava s tujino, gibanje tecajev
rast prihodkov v trgovini na letni ravni
tuje ekonomsko okolje

Kok

- socialno okolje

kolektivne pogodbe za dejavnost trgovine (delovni ¢as,
odpoved pogodbe o zaposlitvi, izobrazevanje zaposlenih,
pogoji za delovanje sindikata idr.) ok
e ugotavljanje potreb po kadrih v trgovini na debelo

e povprecne bruto place na zaposlenega in stopnje rasti po
dejavnosti

- tehnolosko okolje | e razvojni cilj Slovenije *
o tehnoloske moznosti Slovenije

Porterjev model: *
- nevarnost nastopa | e Stevilo druzb po podroc¢jih dejavnosti

substitutov *
- pogajalska mo¢ /

Kupcev *
- pogajalska mo¢ o rast prihodkov v proizvodnji

dobaviteljev o distribucijska pogodba *
- nevarnost vstopa e trendi v trgovini

novincev e rast prihodkov v trgovini na letni ravni *

»se nadaljuje«
17



»nadaljevanje«

- rivalstvo med e rast prihodkov v trgovini na letni ravni
obstojecimi e 3tevilo podjetij, ki se ukvarjajo s trgovinsko dejavnostjo ok
konkurenti

Legenda: - majhen pomen, =« srednji pomen, «:« velik pomen

Vir: Lastna izdelava na osnovi spletne strani GZS (www.gzs.si).

4.3.1 Uporabnost podatkov za trgovce na debelo, ki jih ponuja GZS za
PEST analizo

V okviru PEST analize sem nasel podatke za vsa okolja, vendar so ti podatki prevec
sploSnega znacaja. Pri politicnem okolju so za trgovce na debelo koristni podatki predvsem o
kolektivnih pogodbah za dejavnost trgovine, pogojih za opravljanje trgovinske dejavnosti in
razvojnih politikah za konkurencnost gospodarstva. Ti podatki sluzijo trgovcem na debelo
bolj za pridobitev splosne slike o SirSem okolju, v katerem delujejo, saj vkljucujejo tudi
trgovce na drobno.

Podatkov za ekonomsko okolje v okviru PEST analize je sicer nekoliko ve¢, vendar se
pojavlja isti problem. To so podatki o trendih v trgovini, ekonomskem okolju Slovenije,
poslovnih pri¢akovanjih v trgovini in o rasti prihodkov v trgovini na letni ravni. Na njihovi
podlagi dobijo zgolj splosen okvir za ugotavljanje (ne)uspesnosti poslovanja glede na panogo.

Socialno okolje je podprto s podatki o kolektivni pogodbi za dejavnost trgovine, o
ugotavljanju potreb po kadrih in o pla¢ah. Ti podatki dajo trgovcem na debelo podlago za
ukrepanje v zvezi z zaposlenimi in sicer za dodatno izobrazevanje zaposlenih, odpuscanje
zaposlenih, mozne spremembe pla¢ zaposlenih idr.

Najbolj splosni podatki pa se nanasajo na tehnoloSko okolje. To so podatki o razvojnih ciljih
Slovenije in tehnoloSkih moZnosti Slovenije. Trgovcem na debelo koristijo npr. pri odlo¢itvah
0 povecanju investicij v tehnologijo, saj lahko z njihovo pomocjo ugotovijo, ¢e bodo delezni
finan¢ne podpore s strani drzave.

4.3.2 Uporabnost podatkov za trgovce na debelo, ki jih ponuja GZS za
Porterjev model

Za izdelavo Porterjevega modela tudi GZS ponuja bolj malo podatkov. Za silnico pogajalska
mo¢ kupcev nisem naSel nobenega ustreznega podatka, ki bi koristil trgovcem na debelo. Pri
silnici nevarnost nastopa substitutov sem nasel le splosni podatek za Stevilo druzb po
dejavnosti, ki le v grobem smislu omogoca ugotovitev, ali obstaja nevarnost nastopa.

V okviru pogajalske moci dobaviteljev lahko izpostavimo podatke, ki izhajajo iz
distribucijske pogodbe. Razlog je v tem, da imajo lahko podjetja ekskluzivo za dolocen
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izdelek. To pomeni, da jim podatki iz distribucijske pogodbe sluzijo za to, da izboljsajo
pogajalsko pozicijo v primerjavi z dobavitelji. Npr. prekinitev pogodbe s strani dobavitelja
zahteva doloc¢eno odskodnino, pridobijo ekskluzivo tudi na drugih trgih/drzavah.

Na privla¢nost panoge za nova podjetja kazejo podatki o trendih v trgovini in prihodkih v
trgovini na letni ravni. Bolj ugodni so trendi in vecje prihodke ustvarja trgovina, bolj se bo
zdela trgovinska dejavnost privlatna za nova podjetja. Tu pa se pojavi tudi problem, ki je
povezan s podatki, in sicer, da se ti nanaSajo na celotno trgovinsko dejavnost.

Na vecje/manjSe rivalstvo med obstoje¢imi konkurenti, ki se ukvarjajo s trgovinsko
dejavnostjo, pa kazeta podatka o rasti prihodkov v trgovini na letni ravni in Stevilo podjetij, ki
se ukvarjajo s trgovinsko dejavnostjo. Panoga je manj privla¢na in rivalstvo v obstojeci
panogi je vecje takrat, kadar je rast prihodka trgovcev nizka.

Celoten pomen kazalcev za PEST analizo in Porterjev model sem s pomocjo pridobljenih
kazalcev oznacil kot majhen do srednji. Podatkov za PEST analizo, ki so pomembni za
trgovinska podjetja na debelo, je sicer ve¢ v primerjavi s podatki za Porterjev model, vendar
so pri obeh podatki preve¢ splosni. Trgovcem na debelo ne omogocajo dobiti prave slike o
okolju, v katerem poslujejo.

4.4 UMAR (Urad Republike Slovenije za makroekonomske analize in
razvoj)

Urad je postal z Zakonom o spremembah in dopolnitvah zakona o Viadi Republike Slovenije
(2000) samostojna vladna sluzba. Za podjetja je najbolj uporabna povezava, ki je
poimenovana Informacije za javnost. Tu lahko dostopajo do podatkov o tekocih gospodarskih
gibanjih. Ta se nanaSajo predvsem za Slovenijo, so pa dolo¢eni kazalci narejeni tudi za
evropsko obmocje. Podatki, do katerih podjetja lahko dostopajo na tem spletnem portalu, se
nanasajo predvsem na: trg dela, place, gradbenistvo, placilno bilanco idr. RazpoloZljivost
dolocenih podatkov je odvisna od njihove aktualnosti v dolo¢enem preuc¢evanem obdobju.

Glede ustreznosti podatkov za izdelavo PEST analize in Porterjevega modela lahko navedem,
da slednjega ne moremo izdelati. Razlog je v tem, da se nanaSajo podatki na spletni strani
UMAR predvsem na SirSe makroekonomsko okolje podjetja in ne na specifi¢no panogo, v
kateri posamezno podjetje deluje. Bolj uporaben je za PEST analizo, vendar je tudi tukaj
uporaba omejena. V spodnji tabeli je prikazano, kakSne podatke ponuja UMAR za izdelavo
PEST analize in Porterjevega modela petih silnic.

Tabela 5: Podatki za izdelavo PEST analize in Porterjevega modela, ki jih ponuja UMAR

Podatki Pomen kazalcev za PEST analizo
in Porterjev model’

PEST analiza: *
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»nadaljevanje«

- politi¢no okolje / *
- ekonomsko okolje e Povprecna inflacija (za tekoce leto in
napoved) ok
e BDP (realna rast za tekocCe leto in
napoved)

¢ podatki o plaéilni bilanci (uvoz/izvoz
proizvodov in storitev)

¢ podatki o potrosnji

e podatki o dodani vrednosti po

dejavnosti
e zaposlenost po dejavnosti
- socialno okolje e Stevilo prebivalcev *
e starostna sestava prebivalcev
- tehnolosko okolje e raziskave in razvoj *

e inovacije
e uporaba IK tehnologije

Porterjev model: *
- nevarnost nastopa / *
substitutov
- pogajalska mo¢ kupcev /

*
- pogajalska mo¢ /
dobaviteljev *
- nevarnost vstopa e zaposlenost in produktivnost po
novincev dejavnosti *
- rivalstvo med obstojecimi | erast dejavnosti
konkurenti *

Legenda: - majhen pomen, «« srednji pomen, «= velik pomen

Vir: Lastna izdelava na osnovi spletne strani UMAR (www.umar.gov.si.).

4.4.1 Uporabnost podatkov za trgovce na debelo, ki jih ponuja UMAR za
PEST analizo

Najve¢ podatkov trgovci na debelo za izdelavo PEST analize dobijo v okviru ekonomskega
okolja. Splo$ni gospodarski pojavi, kot so inflacija in podatki o BDP vplivajo na trgovce
tako, da se lazje odlocajo o politiki prihodnjega poslovanja. Pri inflaciji lahko ugotovijo, ali
so Sle cene izdelkov, s katerimi trgujejo, v smeri pozitivnega ali negativnega prispevka v
koSarici dobrin in se na podlagi tega odloajo o njithovem spreminjanju. V okviru
ekonomskega okolja lahko pridobijo tudi podatke o uvozu/izvozu in tako ugotovijo, ali
obstaja moznost, da razsirijo svoj poslovni program.

Za analizo politicnega okolja na spletni strani UMAR za trgovce na debelo nisem nasSel
ustreznih podatkov. Problem ustreznosti podatkov se nanaSa tudi na socialno in tehnolosko
okolje. Pri socialnem sem nasel dva splosna podatka, o Stevilu prebivalcev in starostni sestavi
prebivalstva, ki trgovcem sluzita zgolj za pregled sploSnega socialnega okolja in nimata
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vpliva na konkretne poslovne odlocitve. Podatki o raziskavah in razvoju, inovacijah in
uporabi IT (informacijske tehnologije) sluzijo trgovcem na debelo za ugotavljanje, koliko so
njihovi konkurenti dejavni na tem podrocju.

4.4.2 Uporabnost podatkov za trgovce na debelo, ki jih ponuja UMAR za
Porterjev model

Za Porterjev model privla¢nosti panoge trgovci na debelo preko spletne strani UMAR ne
dobijo skoraj ni¢ podatkov. Edini relevanten podatek, ki sem ga nasel, se je navezoval na rast
dejavnosti (trgovine), ki trgovcem na debelo pomaga ugotoviti razloge za vecjo rivalstvo med
obstojecimi konkurenti, ko je rast panoge majhna.

Celotno gledano, UMAR trgovcem na debelo ne daje dovolj ustreznih podatkov za poslovanje
in analiziranje okolja, v katerem delujejo. Na podlagi pridobljenih kazalcev sem ugotovil, da
je pomen za PEST analizo in Porterjevega modela majhen. Vseeno pa je pomembno, da
podjetja (tudi tista, ki se ukvarjajo s trgovino na debelo) poznajo stanje gospodarstva.

4.5 Intervju

Intervju sem opravil s predstavniki treh majhnih podjetji, katerih glavna dejavnost je trgovina
na debelo. Namen intervjuja je bil predvsem izvedeti, kaj predstavljajo tem osebam statisti¢ni
podatki, kje jih iS¢ejo in s katerimi institucionalnimi ponudniki, ki sem jih obravnaval, so se
zZe srecali.

Glede opredelitve statisticnega podatka nisem dobil enoznacnega odgovora. Za predstavnika
podjetja Vivalis so to vsi podatki, ki so zbrani s pomoc¢jo drzavnih institucij, medtem ko so za
predstavnika podjetja Atraktiv to vsi zbrani podatki. Predstavniku podjetja Digit pa
predstavljajo osnovo za presojo. Vsi podatke iS¢ejo manj pogosto in v odvisnosti od tega, za
kaj jih bodo uporabili (uvedba novega proizvoda, Siritev na tuji trg itd.). Vsi iS¢ejo razli¢ne
podatke, vendar se v vecini primerov nanasajo na njihov prodajni program ali pa na panogo,
znotraj katere delujejo.

Med institucionalnimi ponudniki sekundarnih podatkov, ki sem jih obravnaval, so se v Casu
preteklega poslovanja vsi trije predstavniki podjetij srecali zgolj s SURS in AJPES, Ie
predstavnik podjetja Digit je v preteklosti ze pregledoval tudi portal GZS. Isti predstavnik je
za svoje podjetje dal izvesti statisticno analizo tujemu podjetju AC Nielsen. Ta statisti¢na
analiza je bila namenjena to¢no dolo¢enemu artiklu. Razlog, da podatkov ni poiskal sam, je
da so ponujeni podatki prevec splosni in za ta izdelek na njihovi podlagi ni mogel narediti
analize. Uporaba spletnih strani institucionalnih ponudnikov za nobenega predstavnika ni bila
nakljucna, saj so bili v naprej seznanjeni s tem, kaj posamezen od njih ponuja. Dolocene

podatke, ki jih na svojih spletnih straneh ponujajo omenjeni ponudniki, so pridobili tudi
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drugje, najveckrat s pregledovanjem poslovnih ¢asopisov (npr. Finance), ki povzemajo te
podatke.

Interpretacija podatkov nobenemu ni predstavljala problema. V kolikor so se jim bili doloceni
pridobljeni podatki zdeli nejasni, so se v veCini primerov obrnili na racunovodstvo. Vsi
predstavniki pa so tudi omenili, da so imeli z interpretacijo manj problemov, ¢e so bili podatki
predstavljeni v grafi¢ni obliki.

Glede izboljsanja kakovosti poslovanja zaradi uporabe podatkov, sem s pomocjo intervjujev
izvedel, da lahko na tak nacin vsi hitreje sprejemajo odlocitve. To pa je pogojeno s tem, ali so
pridobili dovolj ustrezne podatke za njihovo poslovanje in ¢e njihova pridobitev ni
predstavljala prevelikega stroska.

Predstavniki podjetij so podatke pridobivali tudi preko drugih ponudnikov. Tu se najveckrat
omenjajo ponudniki, ki na svojih straneh objavljajo bonitetne ocene podjetij. S temi podatki
lahko izbolj$ajo konkurenénost, na podlagi bilance stanja sebe in panoge lahko postavljajo
osnove, za doseganje ciljev v prihodnosti idr. Pri dostopnosti podatkov so izpostavili problem,
in sicer Zakon o varstvu osebnih podatkov (2004). Ta namre¢ lahko v doloc¢enih pogojih $¢iti
podatke o njihovih dolznikih, zaradi Cesar tezje izterjajo dolgove.

Vse osebe, s katerimi sem opravil intervju, bi si v prihodnosti Zelele, da bi doloceni ponudniki
ponujali podatke, ki bi se bolj konkretno navezovali na njihovo poslovanje in ne bi bili tako
splosni kot so sedaj. S tem bi se tudi veliko ve¢ odlocali na njihovi podlagi, kar bi jim prineslo
dolocene koristi, kot so nizji stroski in razvijanje dolgoro¢ne konkurencne prednosti.

SKLEP

Okolje, v katerem posluje podjetje, se neprestano spreminja. Ce Zelijo podjetja, med njimi
tudi tista, ki se ukvarjajo s trgovino na debelo, dobro poslovati, morajo poznati svoje okolje in
se mu neprestano prilagajati. Za uspesno prilagajanje in poslovanje pa podjetja potrebujejo
podatke, ki jih med drugim ponujajo tudi razli¢ni institucionalni ponudniki. Ti so koristni za
podjetja predvsem zaradi tega, ker so za njih stroSkovno bolj uinkoviti in jih tudi hitreje
lahko pridobijo, kar vpliva na boljSe odlocanje.

V diplomski nalogi sem ugotovil, kakSna je uporabnost javno dostopnih statisti¢nih podatkov
za trgovce na debelo, do kaksnih podatkov lahko trgovinska podjetja na debelo pridejo s
pregledovanjem spletnih portalov institucionalnih ponudnikov sekundarnih podatkov, koliko
so ti podatki relevantni za njihovo poslovanje ter koliko se na podlagi pridobljenih podatkov
podjetja tudi odlo¢ajo. V zvezi z obravnavano problematiko sem izvedel intervjuje, s katerimi
sem ocenil, da trgovci na debelo, kljub prednostim ne i§¢ejo pogosto podatkov, ki jih ponujajo
institucionalni ponudniki SURS, UMAR, GZS ter AJPES. Razlog je predvsem v tem, da so
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podatki, ki jith ponujajo preve¢ sploSni in niso v celoti ustrezni za njihovo poslovanje.
Najbolje je bil ocenjen SURS, saj so bili podatki, ki jih ponuja, najbolj primerni za trgovce na
debelo in hkrati za oceno PEST analize in Porterjevega modela. Ostali trije ponudniki so
dobili slabSo oceno zato, ker ponujajo preve¢ splosne podatke, ki niso direktno vezani na
trgovce na debelo. GZS razpolaga z ve¢ podatki o socialnem okolju za PEST analizo, AJPES
z ve¢ podatki o nevarnosti vstopa novincev in rivalstvu med obstojeCimi konkurenti za
Porterjev model in UMAR z ve¢ podatki o ekonomskem okolju za PEST analizo.

Moj sklep na podlagi vseh empiri¢nih ugotovitev je, da bi trgovci na debelo potrebovali za
odlocanje bolj podrobne podatke, ki bi se nanasali konkretno na trgovanje na debelo in ne na
trgovino na splosno. To sem ugotovil na osnovi pomena kazalcev (glej Priloga 2) in na osnovi
opravljenega intervjuja.

Med izdelovanjem diplomske naloge so mi najve¢ tezav povzrocali podatki in njihova
ustreznost za obravnavan problem, saj sem pri SURS, UMAR, GZS in AJPES moral najti
podatke, ki bi bili ustrezni tako za trgovce na debelo, kot tudi za oceno PEST analize in
Porterjevega modela. Ker ponudba takih podatkov, ki bi jih lahko uporabil za analizo, ni
precej Siroka, je bil to Se vecji izziv. Verjetno bi pridobil ve¢ podatkov, ¢e bi v analizo
vkljuc¢il Se kakSnega drugega institucionalnega ponudnika npr. Trgovinsko zbornico
Slovenije.

Institucionalni ponudniki bi torej morali, ¢e bi Zeleli koristiti trgovcem na debelo, razsiriti
svojo ponudbo podatkov. V prihodnosti bi bilo dobro, ¢e bi naredili nov spletni portal, kjer bi
bili na voljo zdruzeni podatki iz vseh institucionalnih ponudnikov. S tem bi imeli trgovci na
debelo in tudi ostala podjetja ve¢ podatkov na enem mestu. Dokler pa takSnega spletnega
portala $e ni, bodo trgovci na debelo Se vedno manj iskali podatke pri SURS, UMAR, GZS in
AJPES.
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PRILOGE

PRILOGA 1: Intervju

Sem Student zadnjega letnika ekonomske fakultete. Za diplomsko nalogo bom analiziral
uporabo statisticnih podatkov v trgovinskih podjetjih na debelo. Obravnaval bom razli¢cna
trgovinska podjetja in kaksni viri podatkov pridejo v poStev za njihovo delovanje. Namen
intervjuja je pridobiti informacijo o tem, ali trgovinska podjetja sploh uporabljajo statisticne
podatke, v kolik$ni meri, katere vire pri tem uporabljajo, in koliko jim njihova uporaba
pomaga pri poslovanju.

1. Kaj za Vas predstavljajo statisti¢ni podatki?

1.1. Kako pogosto iS¢ete statisti¢ne podatke?

1.1. Od Cesa je odvisno, kako pogosto jih iScete?

1.2. Ali iSCete vedno enake podatke ali razlicne podatke?

1.3. Ali je iskanje statisti¢nih podatkov vezano na doloc¢eno aktivnost?

2. S katerimi ponudniki (UMAR, SURS, AJPES...) ste se Ze seznanili?
2.1. Ali je bila izbira ponudnika naklju¢na?

2.2. Ali je morda dolo¢enega ponudnika kdo priporocal?

2.3. Storitve katerega ponudnika ste uporabili najveckrat?

3. Kje dobite podatke (spletne strani, poslovni ¢asopisi/revije idr)?

3.1. Kaksne podatke ste pridobili s pregledovanjem njihovih spletnih strani?

3.2. Ali so se podatki nanasali zgolj na vase poslovanje ali so bili bolj splosne narave?

3.3. Kateri podatki so bili za vas najbolj uporabni pri poslovanju?

3.4. Ste imeli z interpretacijo kdaj probleme (kako veste, da ste pravilno interpretirali
podatke in ali uporabljate kakSna metodoloska pojasnila, metodoloske informacije)?

4. Kako ti podatki vplivajo na Vase poslovanje?

4.1. Kaksno vrednost pri odlo¢anju so imeli podatki?

4.2. Ste imeli zaradi njihove uporabe kakSne posebne koristi- npr. boljsi izkoristek casa,
vecjo stroskovno uc¢inkovitost?

5. Kaksno je Vase stalis¢e glede dostopnosti podatkov?
5.1. Bi si zeleli, da bi bili dolo€eni podatki bolj dostopni?
5.2. Ste imeli kakSne administrativne ovire pri pridobivanju podatkov?

6. Ali mislite, da bi morali ponujati Se kaksne druge storitve, ki bi bile pomembne za
poslovanje?
6.1. Kateri izmed ponudnikov se za vas zdi najbolj ustrezen in zakaj?
6.2. Bisi zeleli, da bi lahko nasli Se kaksne druge podatke pri dolo¢enem ponudniku?
6.3. Katere podatke bi radi Se pridobili od ponudnikov?
6.4. Bi se bolj odlocali na podlagi tovrstnih podatkov, ¢e bi bili bolj prilagojeni vasim
potrebam odloc¢anja?



PRILOGA 2: Pomen kazalcev po ponudnikih

Pomen kazalcev* Pomen kazalcev* Pomen kazalcev* | Pomen kazalcev*
SURS GZS AJPES UMAR
PEST analiza: *% % * *
- politi¢no okolje / woH * *
- ekonomsko okolje Hokx *ok ok oy
- socialno okolje ok otk * *
- tehnoloSko okolje ** * * *
Porterjev model: HoE
- nevarnost *
nastopa
substitutov
- pogajalska mo¢
Kupcev *ok * * %
- pogajalska mo¢
dobaviteljev ok * * %
- nevarnost vstopa
novincev ok * *% *
- rivalstvo med
obstojecimi *okk *% ok "
konkurenti

Legenda: - majhen pomen, «« srednji pomen, == velik pomen

Vir: Lastna analiza




