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UvOoD

Se pred kratkim je za Slovenijo (pa tudi za druge drzave na prehodu) veljalo, da ima
neustrezno strukturo gospodarstva. PrevecC je bilo velikih podjetji, ki so se tezko prilagajala hitrim
spremembam in premalo je bilo mikro, malih in srednjih podjetji, ki so hitro prilagodljiva in ki
i18¢ejo svoje priloznosti na trgu z novimi izdelki ali storitvami. V obdobju po menjavi druzbeno
politi¢nega (iz socializma v kapitalizem) in ekonomskega (iz planskega v trzno gospodarstvo)
sistema se je Slovenija sreCevala s problemi, ki so znacilni za vse drzave na prehodu: propad
velikih drzavnih podjetij, neucinkovite gospodarske druzbe starega tipa in ustanavljanje velikega
Stevila majhnih zasebnih podjetij.

Mnozica majhnih in srednjih podjetij tako hitro spreminja strukturo gospodarstva, taka
podjetja vedno vec¢ prispevajo v drzavno blagajno, zanimiva pa so tudi zaradi kreiranja novih
delovnih mest. Ker si zelimo vec takih uspesnih podjetij, jih Zelimo podrobneje spoznati. Zanima
nas, ali so slovenska hitrorastoca podjetja taka zaradi same sestave gospodarstva ali zaradi svoje
inovativnosti. Ali rastejo zato, ker so pogoji ugodni za rast in izkoriS¢ajo razmere na trgu, ali
aktivno ustvarjajo take razmere, ki jim zagotavljajo rast? So nasa podjetja uspesna le v lokalnem
merilu ali so uspesen udeleZenec na svetovnem trgu?

Z namenom popularizacije podjetnistva in predstavitve uspesnih podjetnikov $irsi javnosti se v
Sloveniji, pa tudi drugod po svetu, vsako leto odvija izbor najhitreje rasto¢ih podjetij, popularno
jih imenujemo gazele, pravilneje pa so to dinamic¢na ali hitrorastoca podjetja. V vseh
gospodarstvih imajo vedno vecji pomen, saj so taka hitrorasto¢a podjetja pomemeben generator
novih delovnih mest, ki jih potrebujemo bodisi zaradi propada velikih drzavnih sistemov, ali
zaradi sploSnega prestrukturiranja gospodarstva in sledenju zahtevam globalizacije.

Prvi, ki je opozoril na pomen majhnih in srednjih podjetij v gospodarstvu in na njihovo rast je
bil David Birch (Timmons, 2004, str. 5); po njem se tudi imenuje indeks (DaBEG), s katerim na
osnovi absolutne in relativne rasti zaposlenih v podjetju merimo rast podjetja. V svojem delu Job
Creation in America (1987) je pokazal, da so prav omenjena podjetja najvecji generator novih
delovnih mest in ne velika podjetja, kakor se je do takrat mislilo.

Med zacetniki raziskovanja dinami¢nega podjetnistva v Sloveniji, pa tudi v Evropi, moramo
omeniti Zizka, ki je skupaj z Liechtensteinom preuceval podjetja v Sloveniji in Evropi Ze v letih
1992 — 1993. Njuna raziskava je obsegala 750 srednje in vzhodnoevropskih dinami¢nih
podjetnikov. Bolj znani slovenski raziskovalci so Tajnikar (2000), Drnovsek (2004), Antoncic¢
(2002) in Rebernik (2005), med pomembnejse slovenske raziskovalce dinami¢nih podjetij pa prav
gotovo priStevamo PSeni¢nyja, ki je z raziskovanjem zacel ze leta 1991, najobseznejSo raziskavo
pa objavil leta 2002. V njej je raziskoval vplivne faktorje, ki so kljucni za rast podjetij, hkrati pa
je slovenska dinamic¢na podjetja primerjal z evropskimi (Roure) in primerjal rezultate svoje
analize z rezultati analiz iz prejsnjih let (Zizek).

V tem delu bomo raziskali, kateri so tisti dejavniki rasti, ki so v zadnjem obodbju znacilni za
slovenska dinami¢na podjetja. Med slovenskimi dinami¢nimi podjetniki bomo izvedli
anketiranje, s katerim bomo poskusali izvedeti, kateri dejavniki so po njihovem mnenju kljucni za
uspesno rast njihovih podjetij. Finanéne podatke bomo pridobili iz javno dostopnih podatkovnih
zbirk, vse pridobljene podatke pa bomo primerjali z ugotovitvami iz raziskave iz leta 2001, ki jo
je izvedel PSeni¢ny. V nalogi bomo preverili vpliv posameznega odgovora na izbrana merila rasti,
uporabili bomo statisti¢ni t-test. Ker bomo imeli na voljo podatke dveh raziskav iz razlicnega
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casovnega obdobja, bomo lahko preverili spremembe pri dejavnikih rasti, ki so klju¢ni pri rasti
slovenskih dinami¢nih podjetij — s tem bo povezana tudi temeljna hipoteza naloge. Tu bomo
uporabili statistiéni x> test. PSeniény je postavil tudi model za napovedovanje oz. iskanje
potencialnih dinami¢nih podjetij, ta model bomo preizkusili na naSem vzorcu podjetij. Model je
zgrajen s programom Weka, enako orodje bomo uporabili tudi mi.

Osnovni cilj naloge je ugotavljanje sprememb pri faktorjih rasti v slovenskih dinami¢nih
podjetjih. S poznavanjem kljuc¢nih dejavnikov in njihovim spodbujanjem lahko pospeSujemo rast
dinami¢nih podjetij, dinami¢na podjetja pa so najvecji generator novih delovnih mest in zaradi
tega zanimiva za SirSi krog ljudi, ne le za raziskovalce. Drugi cilj naloge je preveritev modela za
iskanje dinami¢nih podjetij, saj bi tako orodje bilo zelo koristno za vse, ki jih dinami¢na podjetja
zanimajo, med drugimi tudi za investitorje.

V teoreticnem delu bomo najprej predstavili vlogo podjetnistva v sodobnem gospodarstvu,
podrobneje pa bomo predstavili hitrorasto¢a in znotraj te skupine tudi dinami¢na podjetja.
Pokazali bomo, kako podjetje raste, kateri so pogoji in kateri dejavniki vplivajo na rast. Eden
izmed klju¢nih elementov podjetniStva je inovativnost in temu bomo posvetili nekaj ve¢ prostora.

Empiricni del bo posvecen raziskavi, od zasnove, postavitve ciljev, do izvedbe, zbiranja
podatkov, obdelave in interpretacije. Razlozili bomo kriterije, po katerih smo izbrali dinami¢na
podjetja, samo anketiranje, dejavnike rasti, ki jih bomo skusali razbrati iz odgovorov podjetnikov
in nacin obdelave podatkov.

V zakljuénem poglavju bomo predstavili ugotovitve, potrdili ali zavrgli bomo temeljno
hipotezo raziskave in podali svoje mnenje.



1 TEORETICNI DEL

V teoreticnem delu naloge bomo predstavili osnovne pojme, ki so pomembni za razumevanje
same raziskave in ki se bodo ponavljali skozi celotno nalogo. Predstavili bomo najbolj dinamicen,
lahko bi rekli tudi najbolj propulziven del podjetnistva, tako imenovano dinami¢no podjetnistvo.
Med dinamic¢na podjetja Stejemo tista podjetja, ki Se posebej izstopajo od ostalih z velikimi
stopnjami rasti, zato nas bodo zanimali faktorji, ki vplivajo na rast podjetij, med temi faktorji pa
se bomo Se posebej posvetili inovativnosti. Zanimalo nas bo, kako so slovenska podjetja
povezana z inovativnostjo.

1.1 Podjetnistvo

V tem poglavju bomo na kratko predstavili pojme, kot so podjetnik in podjetniStvo ter vlogo
podjetniStva v sodobnem gospodarstvu.

1.1.1 Opredelitev

Joseph Schumpeter nam je dal moderno definicijo podjetniStva oz. podjetnika: podjetnik je
oseba, ki unicuje, razbija uveljavljene vzorce delovanja gospodarstva in uvaja nove izdelke in
storitve tako, da uvaja nove oblike organizacije ali da izkoriS¢a nove surovine. Po Schumpetru
podjetnik uvaja destrukcijo z uvajanjem novih poslov (business), lahko pa tudi znotraj obstojecih
poslov (Bygrave, 1994, stran 1). Z drugimi besedami, podjetnik rusi ravnovesje, i§¢e posle, s
katerimi bi porazil konkurente in pobral vi§ji dobicek od obi¢ajnega. Prav po Schumpetrovi
definiciji podjetniStva imenujemo takSno delovanje podjetnikov "kreativna destrukcija" (creative
destruction).

Na splosno velja SirSa definicija, podjetnik je vsak, ki zacne nov posel; to je oseba, ki zazna
priloznost in zgradi organizacijo (podjetje), da bi priloznost izkoristil. Podjetniski proces
vkljucuje vse funkcije, aktivnosti in dejanja povezana z zaznavo priloznosti in izgradnjo
organizacije za njeno uresnicitev in izkoriS¢anje (Bygrave, 1994, stran 2).

Podjetnistvo je proces, v katerem se povezujejo ljudje z doloCenimi viri, da bi z novo
kombinacijo teh virov izkoristili podjetnisko priloznost, idejo, Se neizkoriS¢eno moznost, nekaj
novega. Cilj takega povezovanja pa je nagrada, dobicek, za katerega so pripravljeni tudi tvegati
(Tajnikar, 2000, stran 70).

Acs (2008, stran 291) lo¢i dva pomena besede podjetniStvo. Najprej pomeni podjetnistvo imeti
ali upravljati podjetje (business). To je nekaksno poklicno poimenovanje, znotraj katerega imamo
dinamic¢ni pogled, s katerim opazujemo nastajanje novih podjetij in staticni pogled, s katerim
opazujemo Stevilo podjetnikov. Drugi pomen besede podjetniStvo se nanaSa na podjetnisko
vedenje, obnasanje, ko nekdo (podjetnik) zazna podjetniSko priloZznost in jo skusa izkoristiti. V
tem drugem, vedenjskem pogledu, sploh ni potrebno, da je podjetnik tudi lastnik podjetja.

Shepherd in Wiklund (2005, stran 2) sta se omejila na vpliv na trg: podjetnistvo je
prevzemanje, izkoriS¢anje prednosti iz priloZnosti, ki so ustvarjene iz novih kombinacij virov na



nacine, ki imajo vpliv na trg. V nadaljevanju (Shepherd in Wiklund, 2005, stran 82) opiSeta
podjetnisko orientiranost, ki ima tri komponente: inovativnost, proaktivnost in prevzemanje
tveganja. Po njunem se inovativnost kaze v podpori novim idejam, kreativnosti in
eksperimentiranju, i§¢e torej drugacne postopke in tehnologije od Ze uveljavljenih in obicajnih. S
proaktivnostjo oznacujeta pripravljenost na prihodnost, sposobnost predvidevanja potreb trga v
bodocnosti. Podjetja, ki so prva na trgu, postavljajo visje cene in vodijo razvoj v svojo smer. Biti
prvi na trgu pa pomeni tudi sprejemanje tveganja, niso vsi projekti uspesni.

V tabeli 1 so prikazane mozne kombinacije podjetniske naravnanosti in na znanju temeljecih
virov, kot sta jih razporedila Shepherd in Wiklund (2005, stran 90). Samo ena kombinacija nam
da podjetnistvo.

Tabela 1: Stirje razredi malega podjetni$tva v odnosu do podjetni§ke naravnanosti in
virov, ki temeljijo na znanju

Viri, ki bazirajo na znanju
Nizka Visoka
Neizkoriscen PodjetniStvo
E Visoka organizacijski (Entrepreneurial
-
wn . .
= potencial business)
B < . "
= £ Malo podjetnistvo . o
2 3 Neizkoriscen
[V ) (Non- .
= Nizka . potencial
entrepreneurial .
, znanja
business)

Vir: Shepherd in Wiklund, 1990, stran 90

Na splosno lahko ozna¢imo podjetnistvo kot kreativno dejavnost ljudi, ki vire kombinirajo
tako, da izkoristijo (poslovno) priloznost. Podjetnistvo le redko omogoca hitro bogatenje, to je
dejavnost na dolgi rok. Zahteva vizijo, zagnanost, zavezanost, tudi motivacijo, predvsem pa mora
podjetnik svojo vizijo znati prenesti tudi ostalim deleznikom. Mora znati pridobiti denar za zagon
in samo poslovanje, mora znati pridobiti ljudi z ustreznim znanjem, mora poznati trge, stranke,
dobavitelje. Nenazadnje je podjetnistvo tudi sprejemanje tveganja, kot Ze receno, niso vse ideje
trzno uspesne.

1.1.2 Vloga v sodobnem gospodarstvu

David Birch je v svoji raziskavi, ki jo je opisal v zdaj Ze znameniti knjigi Job Creation in
America, odkril, da je v ZDA okoli 7 milijonov podjetij, blizu 85 % od njih pa zaposluje manj od
20 ljudi (Birch, 1987, stran 7-9). Podjetja v tem rangu (0-19 zaposlenih, takih je 83,4 %)
zaposlujejo 25% vseh delavcev, najvecjih podjetij (s preko 5000 zaposlenimi) je 1,5%,
zaposlujejo pa le 19,8% delavcev. Ta mala podjetja zaposlujejo vec ljudi kot velika podjetja, ki so
uvrséena na lestvico Fortune 500. Ne samo, da zaposlujejo vec, tudi rastejo hitreje in izkazujejo
vecjo prilagodljivost. Ko govorimo o rasti podjetja se moramo zavedati, da je rast le posledica
nekega drugega pojava. Temeljno nacelo gospodarstva je namre¢ ponudba in povprasevanje po
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izdelkih in storitvah, povec¢ano povprasevanje po izdelkih nekega podjetja pa povzroci potrebo po
novih delavcih in s tem posredno ustvarja nova delovna mesta. Delovna mesta torej niso
posledica delovanja vlade ali kake druge negospodarske institucije, so le posledica vecjega
povpraSevanja. Seveda pa ima tudi vlada nekatera orodja za vecanje povpraSevanja, prav tako ima
moznost, da olaj$a zaposlovanje in odpuscanje.

Acs (2008, stran 97) opozarja na potrebno razlikovanje med podjetnisStvom iz nuje (necessity),
in podjetniStvom zaradi izoriS€anja priloznosti (opportunity). Prvo je znacilno za manj razvite
drzave, kjer ni drugih moznosti zaposlitve in pravzaprav ne vodi k rasti gospodarstva.
PodjetniStvo zaradi priloZnosti pa je aktivno dejanje, ker obstaja moZznost izkori$¢anja priloznosti,
vpliv na rast gospodarstva je pozitiven in znacilen. Acs navaja, da je nasel pozitivnho povezavo
med razmerjem priloZznosti in BDP per capita, bogatejSe drzave imajo torej ve¢ podjetnistva
zaradi priloznosti, ki spet dodatno pozitivno vpliva na rast gospodarstva.

Tudi Timmons (1990, stran 4) opozarja na pomen podjetniStva za gospodarstvo ZDA. Vecina
novo nastalih delovnih mest je nastalo v novih in rastocih podjetjih in ne v velikih, uveljavljenih.
Med leti 1984 in 1987 je zgornjih 5% novih podjetij generiralo 87% vseh novih delovnih mest,
zgornjih 10% ze 96% delovnih mest, zgornjih 15% pa 98% novih delovnih mest. Podobno
ugotavlja za inovacije. Od 2. svetovne vojne je 50% vseh in 95% radikalnih inovacij prislo iz
novih in manjsih podjetij.

V Evropi so tudi politiki spoznali, da se razlika med evropskim ter severnoameriSkim
gospodarstvom le veca, zato Evropska komisija (European Commission, 2005, str. 6-12)
opozarja, da je uveljavljanje Lizbonske strategije, ki predvideva, da bo evropsko gospodarstvo
najhitreje rastoce, dandanes Se bolj potrebno. Evropa rabi dinami¢no ekonomijo, ki bo dala pogon
naSim $ir§im okoljskim in socialnim prizadevanjem. To je tudi razlog, zakaj se prenovljena
Lizbonska strategija osredotoca na rast in delovna mesta. Da bi to dosegli, mora Evropa postati
bolj privlacna za investicije in delo, znanje in inovacije morajo biti srce evropske rasti, politiki pa
morajo delovati v smer, ki bo omogocila poslovnezem ustvarjati nova in boljsa delovna mesta. V
zvezi z izboljSanjem pogojev za investiranje in delo opozarjajo na pomembnost evropskih malih
in srednjih podjetij (SME), ki pomenijo 99% vseh podjetij in dve tretjini delovnih mest. Zavedajo
se, da je preveC ovir za podjetnike, tako za zacetnike kot tudi ze uveljavljene, kar pomeni, da
Evropa izgublja priloznosti.

Po podatkih zdruzenja Podjetniki za rast (Entrepreneurs for Growth), prej poznano kot
Evropskih 500 (Europe's 500), za leto 2006 je 500 evropskih podjetij (poleg drzav ¢lanic EU Se iz
Svice, Islandije in Norveske), ki so se uvrstila na lestvico, v zadnjih treh letih ustvarilo 297.455
novih delovnih mest, kar pomeni, da je v povprec¢ju vsako podjetje ustvarilo vsako leto 198 novih
delovnih mest. Poleg rasti zaposlenih so ta podjetja dosegla tudi 28% rast prihodkov'. Po drugih
podatkih je bilo novoustvarjenih delovnih mest 98 na podjetje, rast prihodkov pa 18,6%>.

Tudi Li in Hitt (2006, stran 4) ugotavljata, da je podjetniStvo in novi podjemi (new venture
activity) pomembno v rastoCih gospodarstvih, ker je motor ekonomske rasti in razvoja. Za
Kitajsko navajata $tiri sile, ki poganjajo pojetniStvo, Se posebej v tehnoloskem sektorju: (1) trzno
silo (market force) je povzrocila sprememba iz planskega v trzno gospodarstvo, (2)

'Vir: http://www.entrepreneursforgrowth.org/, 20.01.2008
2 Vir: http://www.europes500.com/history.html, 20.01.2008



redistribucijske institucije (force of redistrbutive institutions) so drzavne agencije na vseh nivojih
— kitajske reforme vodi vlada, vladne institucije imajo Se vedno zelo velik vpliv, saj je popolna
liberalizacija trga Se vedno dalec. Tretja sila so (3) neposredne tuje investicije, s SVojo ogromno
in poceni delovno silo predstavlja Kitajska priloznost za rast mnogim tujim investitorjem. Cetrta
sila so (4) kitajske kulturne vrednote (cultural values), ¢eprav so bili Kitajci dolgo pod rezimom,
ki je prepovedoval podjetniStvo, se tudi to spreminja. Vedno ve¢ ljudi se zaveda, da jim prav
podjetnistvo omogoca prezivetje in razvoj, podjetnistvo postaja sredstvo prezivetja.

V nasprotju z vsesploSnim navduSenjem nad podjetniStvom je Zagler (2004, stran 51) pokazal
povezavo med gospodarsko rastjo in stopnjo brezposelnosti, tokrat v negativni smeri. Strukturne
spremembe (ki jih lahko imenujemo tudi inovacije) povzrocajo gospodarsko rast, vendar pa ne
pridejo brez stroskov, najbolj ociten druzbeni stroSek pa je prav brezposelnost. Uvajanje novih
tehnologij, ki pomenijo bolj ucinkovito izrabo resursov, praviloma pomeni manj potrebne
delovne sile, posledica pa je vi§ja brezposelnost 0z. stopnja brezposelnosti, ki je vi§ja od naravne
stopnje. Zagler je trditev, da pomenjo strukturne spremembe viSjo brezposelnost dokazal z
empiricnimi podatki za Veliko Britanijo (Zagler, 2004, stran 115). Paradoks, vi§ja gospodarska
rast naj bi vzpodbujala zaposlenost, odpirala nova delovna mesta. Zagler zato opozarja, da
moramo brezposelnost in gospodarsko rast razlagati skupaj in v dinami¢nem modelu, poleg tega
pa imajo razli¢ne drzave razli¢ne vzroke brezposelnosti in gospodarske rasti, tako da ne obstaja
univerzalna reSitev problema.

Slovenski raziskovalci podjetnistva so zelo kriticni do stanja pri nas. Jakli¢ (2005) opozarja na
porazno stanje konkurencnosti slovenskih podjetij. Po ustvarjanju novih delovnih mest smo v
Evropi na predzadnjem mestu. Imamo podpovpre¢no Stevilo novih podjetij, ki rastejo in
zaposlujejo, poleg tega pa padamo tudi glede na mednarodne kazalce konkurencnosti.

Slovensko poroéilo mednarodne raziskave podjetniitva (GEM?) (Rebernik, Tominc in Pusnik,
2008, stran 9) navaja, da je leta 2007 bilo 64.000 (4,78%) prebivalcev, ki so imeli podjetje mlajse
od 3,5 let, 62.000 posameznikov je imelo podjetje starejSe od 3,5 let, skupaj torej 126.000
podjetnikov. V tej Stevilki so zajeti tudi podjetniki zacetniki, nekateri med njimi bodo propadli,
zato je realnejSa ocena 107.000 prebivalcev. Po podjetniski aktivnosti je Slovenija med 24
evropskimi drzavami na 17. mestu. Vecina podjetnikov, ki je leta 2007 zacela z dejavnostjo, se je
za podjetniStvo odlocila, ker so zaznali obetavno priloznost in jo skuSajo izkoristiti. Za
potencialno rast podjetja, pa tudi gospodarstva na splosno, je ta vzrok ugodnejsi, kot ¢e bi se
odlocili za podjetniStvo iz nuje, ker ne bi imeli drugih moZnosti zaposlitve (Acs, 2008, stran 102).

Raziskovalci ugotavljajo, da podjetniSka kariera v Sloveniji Se vedno ne privlaci dovolj ljudi,
saj namerava v naslednjih treh letih le 9% prebivalcev ustanoviti podjetje, kljub temu, da skoraj
polovica prebivalcev vidi dobre priloznosti za podjetje v svojem domacem okolju, 43% pa jih ima
tudi sposobnosti za to.

Kljub sploSnemu prepri¢anju, da razvoj podjetniStva zagotavlja nova delovna mesta, pa za
Slovenijo to ocitno ne velja. Polovica (49%) novih in nastajajo¢ih podjetnikov ter skoraj 70%
uveljavljenih podjetnikov v Sloveniji v prihodnjih petih letih ne pri€akuje nobenega novega
delovnega mesta. Na drugi strani pa le 11,5% novih in nastajajocih podjetnikov ter 4,9%

> GEM je kratica za Global Entrepreneurship Monitor, svetovna raziskava podjetni§tva, v Sloveniji jo izvaja
Ekonomsko-poslovna fakulteta Univerze v Mariboru



ustaljenih podjetnikov nacrtuje v prihodnjih 5 letih 20 ali ve¢ novih delovnih mest (vir: Rebernik,
Tominc in Pusnik, 2008, stran 61).

Nastajajoci slovenski podjetniki so zelo optimisticni, saj jih kar 16,3% nacrtuje 20 ali vec
novih delovnih mest, medtem ko tak$no povecanje zaposlenih nalrtuje le 4,9% ustaljenih
podjetnikov (slika 1).

Slika 1: Pri¢akovano Stevilo novih delovnih mest
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Vir: Rebernik, Tominc in Pusnik, Premalo razvojno usmerjenih podjetij: GEM Slovenija 207, 2008, stran 61

Malo nacrtovanih delovnih mest v prihodnosti pojasnjuje slaba ocena izvedencev, ki so jo
dodelili podjetniskemu okolju v Sloveniji. Na lestvici od 1 do 5 je slovensko okolje dobilo oceno
2,81, kar je manj od evropskega povprecja (2,98). Izvedenci so bili posebej kriticni do vladne
regulative (preobsezna birokracija, ocena 2,04), izobraZevanja in usposabljanja v osnovnih in
srednjih Solah (2,30), prenos raziskav in razvoja (2,31). Za Slovenijo je zelo slabo, da nacionalna
kultura ne spodbuja podjetnistva, ne spodbuja dovolj uspehov, ki jih posamezniki dosezejo z
lastnim delom.

Z rastjo podjetja je tesno povezana tehnologija, ki jo podjetje uporablja v svoji proizvodnji.
Visje stopnje rasti imajo podjetja, ki uporabljajo novo, inovativno tehnologijo in si tako skusSajo
zagotoviti konkuren¢no prednost pred tekmeci. V Sloveniji se je delez podjetij, ki uporabljajo
najnovejse tehnologije, glede na leto 2006 zmanjSal. Na sliki 2 prikazujemo ugotovitve raziskave,
le 3,3% ustaljenih podjetij uporablja najnovejsSo tehnologijo, med novimi in nastajajocimi podjetji
pa namerava uporabljati najnovejSo tehnologijo 6,9% podjetij, vendar so nastajajoca tudi tu zelo
optimisti¢na.

Ocitno so slovenska podjetja premalo razvojno naravnana, zelo malo uporabljajo nove
tehnologije, ki bi jim zagotavljale rast in prednosti na trgu. Slovenci smo na splosno zelo
skepticni do koristi, ki jih prinasajo novotehnoloski izdelki, morda je tudi to vzrok, da podjetniki
ne uvajajo novih tehnologij. Slovenci sicer kupujemo novotehnoloske izdelke, vendar pa od njih
ne pri¢akujemo velikih koristi (Rebernik, Tominc in Pusnik, 2008, stran 69).



Slika 2: Novost uporabljene tehnologije
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1.2 Rast podjetja

Rasti podjetja ne smemo zamenjevati z razvojem podjetja. Duh (1999, stran 19) povzema po
Kajzerju razlikovanje med rastjo in razvojem. Rast naj bi bila povezana s kvantitativnimi
spremembami, razvoj pa s kvalitativnimi. Model rasti je povezan z vpraSanjem ucinkovitosti,
torej "delati stvari prav, na pravi nacin", model razvoja pa z vprasanjem uspesnosti, torej "delati
prave stvari".

Pucko (1996, stran 37) razlozi rast po razlicnih hipotezah. Najprej se naveze na Neoklasi¢no
hipotezo, po kateri je cilj podjetnika maksimizacija dobicka, edina omejitev za rast podjetja pa je
njegova proizvodna funkcija. V popolni konkurenci je krivulja povprasevanja vodoravna, zato
mora podjetje povecevati obseg proizvodnje do tocke, kjer se mejni stroski izenacijo s prodajno
ceno proizvodov. Po Stohasticni hipotezi so tako stopnje rasti kakor tudi velikosti podjetij
naklju¢no porazdeljene. Po Managerski hipotezi je sama rast Ze cilj delovanja podjetja. Zaradi
velikosti podjetja se veca poslovni ugled managerjev, veca se varnost in stabilnost poslovanja,
ohranja se trzni delez. Vecje kot je podjetje, ki ga manager vodi, ve¢ji ugled uziva.

Vsaka rast zahteva povecanje prodaje, ki jo ustvari podjetje na trgu, vpliv tega povecanja na
trg pa je odvisen od dinamike trga samega. Trg je lahko statiCen, prodaja pa raste, ¢e podjetje
izrinja ostale tekmece, lazje pa je, ¢e raste tudi trg. Z rastjo trga lahko podjetje raste brez
spreminjanja trznih deleZev, ki se mu tekmeci upirajo. V realnosti je rast kombinacija rasti trga in
povecanja trznega deleza. Odlocitev o rasti vkljucuje tudi odlocitev, ali bo podjetje osvojilo nove
trge s starim ali novim izdelkom pa tudi ali bo vstopilo na nov trg ali se bo zadovoljilo s starim.
Privlagnost novih trgov se kaZe predvsem kot sposobnost takega trga za rast. Ce je trg zelo
privlacen, bo verjetno privabil tudi velike, uveljavljene proizvajalce, kar spet poveca konkurenco



in podrazi vstop na nove trge. Ce trg nima potenciala rasti, je potrebno izriniti stare, obstojede
proizvajalce. Nov trg lahko pomeni nov v geografskem smislu, nov industrijski sektor ali novo
skupino potroSnikov. Pri vstopu na nov trg mora podjetje pravilno pozicionirati izdelek, ga
narediti prepoznavnega in poznanega.

Kontrola rasti je kljucna za podjetniski uspeh (Wickham, 2004, stran 540). Zazeljenost rasti je
razvidna iz podjetnikove vizije, potencial rasti pa mora biti prepoznan iz podjetniske misije
(mission). Smer se spozna iz podjetniSke strategije, upravljanje (management) rasti pa zahteva
upravljanje virov oz pretok (flows) virov znotraj organizacije.

Rast je tako rezultat procesov odlocanja (decision making process) znotraj podjetja. Podjetnik
jih mora kontrolirati preko moci in vodstvenih (leadership) strategij.

Rast podjetja (kot organizacije) je najlaze prepoznati skozi njegove metafore, preobrazbe. Rast
mora biti kontrolirana s strani podjetnika in to tako smer, kot tudi jakost, stopnja. Rast kot cilj
mora biti razumljena skozi trzni potencial, zmoznosti, vire in tveganje, ki ga Zeli prevzeti.

1.2.1 Katera so dinami¢na podjetja

Po Slovarju slovenskega knjiznega jezika (SSKJ) pomeni pridevnik dinamic¢en poln sile in
raznovrstnih sprememb; tudi razgiban, zivahen. Po Merriam-Websterjevem slovarju pridevnik
dinamicen oznacuje obic¢ajno kontinuirano in produktivno aktivnost ali spremembo. Tako z
besedno zvezo dinami¢no podjetnistvo oznacujemo tisti del podjetnistva, ki se Se posebej odlikuje
po svoji zivahnosti in raznovrstnih spremembah. Dr. Bert Twaalthoven, ¢lan upravnega odbora
zdruzenja Podjetniki za rast (Entrepreneurs for Growth)*, pa je na podelitvi nagrad Podjetnik leta
2001 opozoril na neustrezno rabo besedne zveze "dinami¢no podjetnistvo". Po njegovem je
besedna zveza dinamicno podjetniStvo pleonazem, je ponavljanje, saj Ze s pojmom podjetnistvo
oznacujemo tisti del gospodarstva ali aktivnosti, ki so v nenehnem spreminjanju. Vendar pa ravno
s takim poudarjanjem oznacujemo tisti del podjetniStva, ki najbolj izstopa po svojih aktivnostih in
spremembah, lahko bi rekli tudi, da je dinami¢no podjetnistvo najbolj ekstremni del podjetniStva,
njegov vlecni kon;.

Slika 3: Stopnje rasti podjetij (prirejeno po PSeni¢ny)
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Vsako podjetje se s Casom spreminja, te spremembe pa lahko merimo z razli¢nimi parametri.
Tako lahko podjetje kaZe svojo rast z zaposlovanjem novih ljudi, lahko rastejo celotni prihodki,
lahko raste dobicek... Na splosno pa raste celotno gospodarstvo, ne le posamezna podjetja,
njegova rast je neko statisticno povprecje rasti vseh podjetij. Nekatera podjetja rastejo hitreje od
povprecja, nekatera pocasneje.. Za gospodarstvo so pomembna rastoca in hitrorastoca podjetja s
stopnjami rasti, ki so nad povprec¢jem gospodarstva in ki viSajo povprecje. V skupini hitrorastocih
podjetij so podjetja, ki se uvrs€ajo v to skupino zaradi razli¢nih kazalcev, nas pa zanima prav
posebna skupina teh kazalcev, na primer rast zaposlenih, rast celotnih prihodkov in rast dobicka,
pri vsem pa so pomembna tudi leta delovanja. Hitrorastoca podjetja, ki ustrezajo tudi tem
poostrenim merilom, imenujemo dinami¢na podjetja. Dinami¢na podjetja so torej tisti del
hitrorasto¢ih podjetij, ki so Se posebej zanimiva in koristna za gospodarstvo, saj poleg rasti
finan¢nih kazalcev izkazujejo tudi zelo velika povecanja delovnih mest in so zaradi tega posebej
zazeljena v vsakem gospodarstvu.

Znacilnih karakteristik hitrorastocih podjetij se ne da preprosto opisati, saj se jih vecina s
casom spreminja, le nekatere ostajajo nespremenjene, vzrok za spremembe pa so spremembe v
okolju, okolis¢inah in krivulji ucenja — podjetja se s casom ucijo in spreminjajo. Pri
karakteristikah se pogosto pojavlja ambivalentnost, nasprotja! Tako podjetja niso le tekmeci,
velikokrat tudi sodelujejo med sebo, podjetniki prepoznajo priloznost za sodelovanje in jo
izkoristijo. Podjetja niso le osredotocena (focus), ampak imajo tudi stranski pogled (peripheral
vision). Osredoto¢ena so v glavnem na kvaliteto in storitev, ki jo nudijo kupcu, ki pa ni le dostava
blaga ob pravem casu. Kljub tej osredotocenosti pa so podjetniki vedno v pripravljenosti, iS¢ejo
nove priloZznosti; so osredotoceni na obstojece posle, hkrati pa i8¢ejo tudi nove. Zaposleni v
podjetjth so zadovoljni, visoko motivirani, iskanje pravih ljudi je ena zahtevnej$ih nalog
podjetnikov. Kljub visokemu pomenu zaposlenih pa so podjetniki do njih tudi zelo zahtevni.
Samo popolna predanost pride v poStev, €as in napori so popolnoma posveceni ciljem podjetja.
Podjetniki vzpodbujajo decentralizacijo odlo¢anja, zelijo, da bi podrejeni bili sposobni
samostojnosti, hkrati pa Zelijjo obdrzati nadzor nad vsem. Podjetniki so zelo skoncentrirani na
prodajo, hkrati pa iS¢ejo moznosti, kako drugac¢e zadovoljiti kupce oz. kako bi jih tudi drugace
vezali nase. Glavna stratgija rasti je notranji razvoj, organsko, s spremenljivimi okoli§¢inami (ko
so dovolj velika) pa i8¢ejo moznost rasti tudi skozi prevzeme. Podjetniki sprejemajo odlocitve
hitro, v€asih pa delujejo premisljeno, iS¢ejo optimalne strategije. Instinkt in disciplina, oba imata
pomembno vlogo, ne samo Stevilke, tudi strast!

Roure (2000, stran 20-21) je v svoji raziskavi med evropskimi najhitreje rastoimi podjetji
(Europe's 500) ugotovil nekaj zanimivih dejstev. Hitro rastoca podjetja so osredotocena na ozek,
dobro definiran trzni segment. Njihova trzna pozicija je zelo mo¢na, 80% jih je med prvimi tremi
v svojem trznem segmentu po trznem delezu na domacem trgu, na SirSem evropskem trgu jih je
51% med prvimi tremi, na globalnem trgu pa 33%. Ce bi gledali samo njihovo glavno dejavnost
(core business), jih 16% obvladuje ve¢ kot polovico trZznega segmenta. To kaZe na veliko
osredotoCenost na trzni segment pri najhitreje rastoc¢ih evropskih podjetjih (podatki so za leta
1992 do 1997). V teh podjetjih imajo za svojo najvecjo primerjalno prednost zaposlene, poleg
njih pa tudi diverzificirane proizvode in inovacije. Notranji razvoj je strategija rasti, ki je
najveCkrat uporabljena, pogosto pa tudi razvijajo nove proizvode na starem trgu in stare
proizvode na novih trgih. Strategiji rasti z novim proizvodom na novem trgu se skuSajo izogniti,
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ker je preve¢ tvegano, vedno vec pa je prevzemov. Najpomembnejsi vir za financiranje rasti so
zadrzani dobicki, od drugih je omembe vredno le ban¢no financiranje. Podjetniki ocenjujejo, da
sta klju¢na faktorja uspeha podjetniSki pristop in potencial priloznosti (opportunity potential).
Ostali faktorji uspeha, ki pa so manj pomembni, so Se podpora partnerja ali drugih ¢lanov tima,
dosegljivi finan¢ni viri in podjetnisko okolje. Roure tako ugotavlja, da ni geografskih ovir za hitro
rast podjetja, hitrorastoca podjetja so povsod v Evropi. Prav tako ni doloc¢enih panog, so samo
uspesna podjetja in podjetniki, ki se hitro prilagajajo spreminjajocemu se okolju. NajuspesnejSa
podjetja se osredotoCajo na ozek, mednarodno dolocen segment, v polni meri se posvecajo
kupcem in neprestano inovirajo, prepricani so, da so ljudje kljucni faktor pri vzdrzavanju
primerjalnih prednosti.

1.2.2 Zakaj in kako podjetje raste

Zakayj

Odgovor na vprasanje "zakaj" je enostaven. Podjetje v prvi vrsti raste zato, ker tako hoce
njegov lastnik, kljucna je torej motivacija podjetnika. Lastnik pa Zzeli rast zato, ker zeli
maksimizirati dobicek, ki je temeljni motiv podjetnistva. Seveda morajo biti za rast izpolnjeni
tudi drugi pogoji, ki si jih bomo pogledali v nadaljevanju, vendar je zelja lastnika tisti osnovni
pogoj za rast, ki se kaze v lastnikovi Zetveni strategiji. Le-ta doloca, kako bo lastnik delezen
ugodnosti, ki jih prinasa lastnistvo — lahko preko izplacila dividend, lahko preko pla¢, lahko pri
prodaji podjetja; nacinov je veliko.

Wickham (2004, stran 538) sicer navaja, da glavni motiv ni povecanje osebnega bogastva
podjetnika. En od moznih motivov je Zelja, da bi se podjetnik razlikoval od ostalih. Vecje kot je
podjetje, vecja je razlika. Velikost je pomembna tudi za izrazanje svoje moci, vecje kot je
podjetje, vecji je obseg nadzora in moci.

Ce podjetnik ne Zeli rasti, bo podjetje stagniralo. Zavedati se moramo, da podjetnik ustanovi
podjetje tudi zato, ker ne Zeli delati za nekoga drugega in mu je podjetje substitut za dohodek v
nekem drugem podjetju (Birch, 1987, stran 30). Ponavadi taka podjetja imenujemo tudi miske,
ker ostanejo majhna. Take so na primer lokalne trgovinice, frizerski saloni (small business)... To
niti niso podjetniki v tistem pomenu besede, ki nas zanima. Nas zanimajo podjetniki, ki jim je
med drugim cilj tudi rast podjetja.

Neoklasi¢ni model, s katerim raziskujemo rast, so razvili za optimalno velikost podjetja, kjer
je velikost dolocena z eksogenimi spremenljivkami, na primer s konkurenco na trgu in
tehnologijo (Ericson, 2007, stran 12-13). V tem modelu nastane rast ne glede na notranje procese,
trg je tisti, ki dolo€a moznosti podjetja za rast. Neoklasi¢na teorija predpostavlja, da podjetje
raste, dokler ne doseze velikosti, ki ustreza minimumu povprec¢nih stroskov (U krivulja). Preko te
meje podjetje nima namena rasti. Teorija ne razlikuje med razli¢no velikimi podjetji. Ericson
citira Geroski-ja, da z ekonometri¢nega stalis¢a podjetja rastejo naklju¢no (random walk).

Tajnikar (2000, stran 21) pravi, da lahko rast nastane na dva nacina; rast je lahko posledica
prilagajanja vodenja razmeram znotraj ali zunaj podjetja. Vodstvo podjetja mora biti torej
sposobno prilagoditve novim razmeram, zato je to pasivna strategija rasti. Aktivna strategija rasti
pa nastane, ko vodstvo podjetja samo, aktivno torej, ustvarja take razmere (notranje in zunanje),
ki omogocajo rast.
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Rast je lahko strategija podjetja, vecjo prodajo in vecji trzni delez lazje osvoji vecje podjetje.
Vendar morajo rasti tudi viri! Pri rasti je prisotno tveganje, razmerja postanejo kompleksnejsa.
Velika podjetja ze z velikostjo kazejo, da so uspesna in s tem privabljajo tekmece, posnemovalce.
Popolnoma novi posli pomenijo podajanje v neznano in s tem tveganje, ¢e pa novo podjetje
posnema velike, Ze uveljavljene, se v veliki meri izogne tveganjem.

Kako

S pojmom dinamicna podjetja torej oznaCujemo tista podjetja, ki po svoji hitri rasti in razvoju
Se posebej izstopajo iz mnozice vseh podjetij. Kaj pa je tisto v podjetju, kar raste? To je na primer
lahko proizvodnja, dohodek, dobicek, Stevilo zaposlenih. Lahko se zgodi, da se veca proizvodnja
(koli¢insko), dobicek pa pada. Ali je to Se vedno rast? Tajnikar (2000, stran 19) navaja, da je rast
pravzaprav priblizevanje optimalni velikosti podjetja, priblizevanje pa je mozno z dveh strani.
Rast je dolgoro¢ni pojem, ni dovolj, ¢e zatasno povecamo obseg proizvodnje. Tajnikar (2000,
stran 15) tako pravi, da raste tisto podjetje, ki povecuje svoje proizvodne zmogljivosti — z
nakupom novih strojev, z vefanjem proizvodnih prostorov in z uvajanjem ucinkovitejSe
tehnologije.

Poslovna rast (business growth) je eden od bistvenih faktorjev za poslovni uspeh, potencial
rasti pa je eden od elementov, po katerem se dinamicno podjetnistvo razlikuje od malega
podjetniStva (small business). Rast je dinamicen proces, ki se v organizaciji odraza kot razvoj in
spremembe znotraj same organizacije kakor tudi pri njeni interakciji z okoljem. Pri preucevanju
rasti organizacije so pomembni Stirje vidiki (Wickham, 2004, stran 475):

- Financna rast je vezana na samo rast poslov v komercialnem smislu. Tu lahko omenimo
rast prodaje, prihodkov, stroske in investicije, ki so potrebni za povecanje prihodkov in
dobicek. Finan¢na rast meri dodano vrednost, ki jo prispeva podjetje in je pomemben
kazalnik uspesnosti podjetja.

- Strateska rast je vezana na nacin, kako je organizacija vpeta in kako sodeluje z okoljem.
Organizacija, podjetje kot celota. Prvenstveno pomeni, kako je podjetje sposobno
izkoristiti priloZnosti, svojo prisotnost na trgu.

- Strukturna rast je vezana na nacin, kako podjetje oblikuje svoj notranji ustroj, svojo
organizacijo, posebej e vlogo managementa, odgovornosti, razmerja, komunikacijske poti
in kontrolo virov (resursov).

- Organizacijska rast je vezana na spremembe v organizacijskih procesih, kulturi in
odnosih (attitudes), ki jih rast povzroca. Prav tako je vezana na spremembe v podjetnikovi
vlogi in stilu vodenja (leadership), ko posli rastejo od malega k velikemu podjetju.

Vsi ti §tirje vidiki niso neodvisni, so medsebojno povezani, so pravzaprav §tirje pogledi na isto
stvar, katere bistvo je nagrajevanje resursov, ki so znali bolje izkoristiti razmere na trgu kot ostali
udeleZenci. Osrednjo vlogo ima strateski pogled, saj se skozi njega odraZa sposobnost oz.
pripravljenost, da podjetje ustreze in sluzi Zeljam kupcev.

Ericson (2007, stran 12) nasteje nekaj spremenljivk (growth variables), s katerimi merimo rast.
Koli¢insko povecanje prodaje (sales volume), rast sredstev (assets), trznega deleza (market
share), stevilo zaposlenih (number of employees) so samo nekatere med njimi.

Ko je Birch preuceval vpliv malih podjetij na stanje ameriSkega gospodarstva je uvedel indeks
rasti, s katerim je meril povecanje Stevila zaposlenih (Birch, 1987, stran 36). Izracunal ga je tako,
da je zmnozil absolutno spremembo Stevila zaposlenih z odstotnim povecanjem Stevila
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zaposlenih, ki pa je zapisano decimalno. Podjetje, ki ima 20 zaposlenih in ki poveca Stevilo
zaposlenih na 40, ima tako indeks rasti 20°. Negativen indeks ni moZen, podjetja, ki zmanjsujejo
Stevilo zaposlenih, pa imajo indeks man;jsi od 1.

V zdruZenju Podjetniki za rast in Evropskih 500 uporabljajo izraz BIRCH Index®, véasih tudi
David Birch Employee Growth Index (DaBEG), ki je matemati¢no zmnozek med absolutno in
relativno spremembo $tevila zaposlenih, kar zapiSemo kot je prikazano v enacbi (1):

Nt
N (1)

t-5

DaBEG = (N, - N, )-

N, : stevilo zaposlenih na koncu opazovanega obdobja
N,s : Stevilo zaposlenih na zacetku opazovanega obdobja

To obliko izra¢unavanja bomo v nadaljevanju uporabljali tudi mi, ¢eprav se razlikuje od
prvotnega zapisa avtorja. V zgornji enacbi je opazovano obdobje dolgo pet let. S tako obliko
izraCunavanja indeksa rasti zaposlenosti se izognemo prevelikemu vplivu absolutne velikosti
podjetja. Po taki formuli ima podjetje s 40 zaposlenimi, ki na novo zaposli Se 20 zaposlenih,
indeks DaBEG 30, podobno kot podjetje z 800 zaposlenimi, ki na novo zaposli 29 ljudi (DaBEG
30,05).

Da bi podjetje Steli med dinami¢na po evropskih merilih, mora izpolnjevati doloCene kriterije.
Zdruzenje Podjetniki za rast navaja neodvisnost (podjetje ne sme biti del ali v lasti drugega
podjetja vec¢ kot 50%), v opazovanem obdobju (3 leta) mora izkazati najmanj 30% rast prihodkov
in zaposlenih, pomembna je velikost (na zacetku obdobja ne vec¢ kot 5.000 zaposlenih, na koncu
obdobja pa ne manj od 50 zaposlenih) in starost podjetja (v lestvici za leto 2007 niso upostevali
mlajsih od treh let)’. Podjetja so na lestvico razporejena glede na DaBEG indeks. Najvigje
uvrséeno slovensko podjetje je na 199. mestu z indeksom DaBEG 1017 in 486 novimi delovnimi
mesti®.

Hitreje lahko rastejo mlajsa podjetja, zato je vedno manj podjetij, ki izkazujejo visoke stopnje
rasti tudi, ko niso ve¢ tako mlada. Na lestvico sta se tako devetkrat (kar pomeni, da rasteta ze
Stirinajst let) uvrstili le dve podjetji, trikrat (rastejo osem let) pa 33°. Zdruzenje Podjetniki za rast
je obdobje opazovanja skrajsalo na tri leta.

1.2.3 Modeli rasti

Z modeli rasti prikazujemo glavne faze rasti in njihovo zaporedje. Tajnikar (2000, stran 44)
navaja, da se modele rasti lahko razdeli na dve skupini: prva skupina zajema sistemske modele

> (40-20)x((40-20)/20)=20x1=20

S Vir: http://www.europes500.com/birchIndex.htm, 8.8.2008

7 Vir: http://www.europes500.com/eligibility.html, 20.01.2008

8 Vir: http://www.europes500.com/pdf/Europes500%20listing%20Web.pdf, 20.01.2008, velja za leto 2006
? Vir: http://www.europes500.com/results.html#Background, 20.01.2008
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rasti, v drugi skupini imamo fazne modele, oboji pa so povezani z delovanjem podjetnikov. Fazni
modele rasti so: (1) osnovni fazni model, (2) poslovodni fazni model in (3) identitetni model.

Osnovni fazni model temelji na razvojnem ciklu podjetja, ki se povezuje z ostalimi
poslovnimi cikli v podjetju: proizvodnim, finanénim in predvsem organizacijskim ciklom.
Poznavanje razvojnih ciklov podjetja pomaga podjetniku dolociti razvojno fazo, v kateri je
njegovo podjetje, s tem pa primerjati, ali so vse funkcije v podjetju na primerni razvojni stopnji.
Osnovne stopnje razvoja podjetja v faznem modelu so rojstvo, ¢as prezivetja, rast in zaton.

Poslovodni fazni model opisuje podjetje s staliS¢a poslovodne funkcije. V predstartnem
obdobju podjetje sploh Se ne obstaja, vendar pa podjetnik Ze izvaja nekatere aktivnosti: razvije
svojo poslovno idejo, piSe poslovni nacrt, izvaja analizo trga in podobno. V podjetniski fazi je
podjetje Se vedno majhno, podjetnik v tej fazi opravlja ve¢ funkcij, lahko tudi dela v proizvodnji.
Sledi managerska faza, v kateri podjetnik prepusti vodenje managerju, vodenje postane
profesionalno, podjetnik pa Se vedno opravlja funkcijo lastnika — odlo¢a o klju¢nih strateskih
vprasanjih. Zadnja faza v tem modelu je funkcionalna faza, v kateri obstaja tudi tehni¢na delitev
dela v podjetju, tudi znotraj podjetja se lahko pojavijo trzni odnosi, na koncu pa se Ze iSce
fleksibilnost, kajti podjetje postaja zaradi velikosti neucinkovito.

Identitetni fazni model zajema tri razlicne identitete: (1) obrtnisko, (2) podjetnisko in (3)
managersko. Pri obrtniski identiteti je podjetnik Se vedno v funkciji vodje - lastnika in hkrati
delavca, ki dela le za dohodek za prezivetje. Znacilnost podjetniske identitete je pridobivanje
dobicka z iskanjem priloznosti in organiziranjem virov, delo za prezivetje je zamenjal dobicek, ki
je tudi merilo uspeha. Tudi tu pride z rastjo podjetja do managerske identitete, ki temelji na
vescini upravljanja in vodenju podjetja. Ni nujno, da je manager tudi lastnik, ponavadi ga lastnik
placuje, da opravlja to delo. Motiv managerja je zagotavljanje visokih dohodkov sebi in svoji
druZini, zato i§¢ejo dobicek na dolgi rok, delujejo manj tvegano od podjetnikov.

Med bolj znanimi faznimi modeli je Churchill-Lewisov model rasti (Tajnikar, 2002, stran 60-
69), v katerem je celotno Zivljensko obdobje podjetja razdeljeno na pet faz: (1) obstoj, (2)
prezivetje, (3) uspeh, (4) vzlet in (5) zrelost. Rast oz. vsako fazo rasti opisuje z razli¢nih vidikov:
(1) cilja vodenja podjetja, (2) podjetnisko-organizacijske strukture, (3) stopnje formalizacije, (4)
strategije podjetja in (5) povezanosti lastnikov s poslom v podjetju. V dvodimenzionalni matriki
lahko spremljamo vse kombinacije faz rasti in razli¢nih vidikov. V tem modelu so kriti¢ne tocke
v razvoju podjetja lahko predvidljive, zato lahko z njim napovedujemo probleme, ki doletijo
podjetje ob rasti.

Slabost faznih modelov je v tem, da ne pojasnijo, zakaj vecina podjetij sploh ne raste, ne
pojasnijo niti, zakaj je podjetje v doloCeni fazi razvoja. Za sistemski model pa je znacilno, da ne
moremo sistematicnno dolo€iti zaporedja faz, skozi katera prehaja podjetje. V sistemskem
modelu podjetniki le reagirajo na razne tezave, posledica pa je rast podjetja. Tezave lahko pridejo
iz okolja, zaradi tehnoloskih sprememb, ko poskuSajo povecati ucinkovitost in koordinacijo
znotraj podjetja ali zaradi medsebojnih odnosov v podjetju.

V tem delu modelom rasti ne bomo posvecali vecje pozornosti; dinami¢no podjetje je lahko v
katerikoli fazi rasti in zato modeli rasti niso pomembni za raziskavo dejavnikov rasti.
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1.2.4 Pogoji za rast

Da bi podjetje lahko rastlo, morajo biti izpolnjeni nekateri pogoji. Kot smo Ze omenili, osnovni

pogoj je, da rast Zeli lastnik. Ceprav so izpolnjeni vsi ostali pogoji, lastnik pa je zadovoljen z

velikostjo podjetja, podjetje ne bo rastlo. Poleg Zelje lastnika morajo biti izpolnjeni Se drugi

pogoji (Tajnikar, 2000, stran 78):

Odprto gospodarstvo. Podjetja ne delujejo le na domacih trgih, ki je Se zlasti v primeru
Slovenije premajhen za dolgotrajno rast. Podjetja ze na zacetku nacrtujejo prodajo na tujih
trgih, saj so sicer prevec¢ omejena z velikostjo lokalnih trgov.

Razvit finan¢ni sistem. Podjetje za rast potrebuje razlicne finan¢ne vire, ki jih izbira
glede na ustreznost v danem trenutku oziroma fazo razvoja. Rast je potrebno nekako
financirati, zato mora podjetje imeti na voljo ¢im ve¢ razli¢nih virov, med katerimi izbira
sebi najustreznejse.

Mora obstajati povezljivost med raziskavami in razvojem raznih inStitutov in
podjetnikov, ki rezultate raziskav spremenijo v podjetnisko priloznost in naprej preko
podjetnistva v dobicek oziroma kapitalske dobicke. Da bi bilo kaj takega mozno, mora
obstajati preglednost tako rezultatov raziskav kakor tudi podjetij, da se "najdejo" pravi
ljudje.

Obstajati mora moZnost izstopa, vnovéevanja in zetve podjetnikov. Za to mora obstajati
razvit borzni trg ali kak drug nacin prodaje podjetja ali deleza v njem.

Shepherd in Wiklund (2005, stran 14) navajata poleg zelje lastnika in njegove motivacije za

rast S en pogoj, to je zmoznost, sposobnost (ability). Podjetje kljub zelji ne bo rastlo, Ce

podjetnik ni zmozen proizvesti rasti, zagotoviti mora vire za rast in zgraditi organizacijo. Pri

raziskavah hitrorastoCih podjetij se pojavi tezava, ker sta najprej motivacija in posledi¢na rast

casovno lahko zelo oddaljena. Poleg same motivacije vplivajo tudi drugi faktorji, predvsem

razmere na trgu, gospodarstvo je lahko v recesiji, podjetnik sam ni dovolj sposoben, da bi

izkoristil obstojece ali pa sam ustvaril priloznosti, podjetje ne more pridobiti pravih virov za rast

(od ustreznih zaposlenih do finan¢nih virov).

V tabeli 2 so prikazane mozne kombinacije virov in priloZnosti ter prizadevanja za rast

podjetja. Samo pri eni kombinaciji je rast dejansko dosezena.

Tabela 2: Stiri vrste podjetij glede na vire in priloZnosti v povezavi s prizadevanji za rast

Prizadevanje za rast
Ne Da
= Neizkoris¢en .
£ 7 Da ) Dejanska rast
=z & potencial
=5
5 | Ne Majhen potencial Omejena rast

Vir: Shepherd in Wiklund, Entrepreneurial Small Business, 2005, stran 32
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1.2.5 Dejavniki rasti

Poleg zelje lastnika, ki je osnovni pogoj za rast podjetja, imajo na samo rast razli¢ne vplive
tudi mnogi drugi dejavniki, ki delujejo tako znotraj podjetja kakor tudi iz okolice. Vplivi teh
dejavnikov so lahko pozitivni ali pa negativni. Pri preucevanju vplivnih dejavnikov sta Gibb in
Davies (Duh, 1999) razli¢ne pristope k njihovi razlagi razdelila v $tiri skupine:

Pristopi, ki raziskujejo vpliv podjetniske osebnosti in sposobnosti vklju¢ujo¢ osebne cilje
lastnika/managerja in stratesko vizijo.

- Pristopi, ki poskusajo opredeliti nacin, kako se male organizacije razvijajo in vplivajo ter
kako vpliva nanje lastnik/manager.

- Pristopi, ki se osredotocajo na pomembnost poslovnih znanj in vloge funkcijskega
managementa, planiranja, kontrole in formalne strateske usmeritve.

- Pristopi, ki so makro usmerjeni in imajo navadno svoje teoreticno osnovo v industrijski
ekonomiki. To vkljuCuje sektorske pristope, ki se nanaSajo na regionalni razvoj s
poudarkom na specifi¢cnem sektorju industrije ali podsektorju.

Pucko (1996, stran 42) opozarja, da so empiri¢ne raziskave dejavnikov rasti dale zelo razli¢ne,
tudi nasprotujoce si ugotovitve. Tako je raziskava Stanfordskega instituta pokazala nekaj dejstev
o hitrorastoCih podjetjih: (1) obstaja visoka korelacija med stopnjo rasti trga in stopnjo rasti
podjetja, (2) hitrorastoa podjeta usmerjajo diverzifikacijo v visoko tehnoloska podrocja, (3)
hitrorastoca podjetja imajo razvite programe za iskanje novih priloznosti, (4) rast je velikokrat
dosezena s prikljucitvijo manjSega podjetja, ki ima velik trzni potencial, (5) hitrorasto¢a podjetja
kazejo konkurenc¢nost v svojih primarnih dejavnostih (core business), (6) hitrorasto¢a podjetja
imajo sposobna vodstva, ki prevzemajo (preracunano) tveganje, (7) imajo sreco.

Rast podjetja je tako odvisna od zunanjih dejavnikov, kot so: splo$ni pogoji v gospodarstvu,
panoga (predvsem za zelo specializirana in zelo velika podjetja), obstojece trzne priloznosti in
zunanje ekonomije, pomemben pa je Se trzni delez.

Notranji dejavniki, ki vplivajo na rast podjetja, so: usmeritev podjetja k rasti in razvoju, Sirina
poslovnega programa (ki pa je vseeno osredotocen na neko konkurenco prednost), obstoj nekega
nepolno zasedenega resursa (izkoriS¢anje ekonomije obsega), organiziranost podjetja, kvalitetno
vodstvo podjetja, ki prevzema tveganje, ekonomije obsega.

Szerb (2000, stran 41) nasteva klju¢ne notranje dejavnike za uspeh pri rasti podjetja:

Podjetnikov cilj in motivacija, da zgradi podjetje in obdrzi podjetniski duh.

Managersko delovanje: delegiranje odlo¢anja, sprememba stila, povecan pomen
formalnosti in kontrole.

Strateska usmerjenost in spremembe: aktivno obnasSanje, stratesko planiranje.

Sposobnost pridobitve dodatnih virov od zunaj, uporaba mrez in vloga venture kapitala.

Javna politika ugodna za podjetniStvo in rast.

Raziskava na Madzarskem (Szerb, 2000, stran 45) je pokazala, da so glavni omejevalni faktorji
za rast predvsem pomanjkanje povprasevanja, tako domacega kot tujega, pomanjkanje kapitala,
huda in nepoStena konkurenca. Szerb opozarja, da lahko pomanjkanje notranjih faktorjev
nadomesti uporaba zunanjih z mrezenjem (networking). Ce je podjetje vkljuéeno v mrezo, ima
omogocen dostop do virov, ki so redki in tezko dosegljivi. Tako lahko preko mreZenja lazje dobi
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ustrezne delavce, ki si jih na primer deli Se s kakim podjetjem, pridobivanje informacij o
potencialnih investitorjih je u¢inkovitejSe in podobno.

Tajnikar in Zajec menita, da so dejavniki rasti povezani z lastnostmi podjetja in z lastnostmi
okolja, vedno pa so odvisni od sposobnosti managementa (Tajnikar & Zajec, 2004, stran 470). Po
njunem se dejavniki rasti (tudi taki, ki rast zavirajo) pojavljajo na trgih, v proizvodnji, tehnologiji,
inovativnosti in znanju, organizacijski strukturi in procesih, v vlogi in pri¢akovanju lastnikov,
managerjev, zaposlenih in ostalih deleznikov (stakeholders) podjetja. Pomembne so tudi financne
lastnosti, profitabilnost, pricakovanja v povezavi z zZetvijo; pomembno je okolje, posebno trzne
razmere in konkurenti, moznost vstopa na trg, tehnoloSke spremembe, politicne in demografske
lastnosti okolja, kjer podjetje deluje in prodaja svoje izdelke.

V dveh raziskavah med slovenskimi dinami¢nimi podjetji v letih med 1994 in 2002 sta
Tajnikar in Zajec (2004, str. 478) ugotovila naslednje znacilnosti:

Prevladuje pasivna strategija rasti, podjetniki samo izkoriS¢ajo priloznosti, ne kreirajo
sami takih pogojev, ki bi omogocili rast.

- Zmanjsuje se delez trgovskih podjetij. Podjetja se samoomejujejo na domaci (slovenski)
trg, ki je manj tvegan od tujih trgov. Rast dosezejo s prevzemnjem tekmecev in ve€anjem
trznega deleza. Prodajajo izdelke, ki niso inovativni, so pa nadpovprecno kvalitetni.

- Tehnologija ne zagotavlja konkurencne prednosti, vseeno pa povecujejo produktivnost
dela. Ce uporabljajo politiko nizkih cen, le-ta vodi v rast samo, &e jo spremlja politika
trznega vodje.

- Ker podjetja uporabljajo strategijo nizkih cen je tudi profitabilnost nizka in Se upada. Rast
je najpogosteje financirana z dolzniskim kapitalom.

- Organizacijska struktura je enostavna in zelo centralizirana. Lastniki Se povecujejo svoj
vpliv in v polovici primerov sploh ne nacrtujejo Zetvenih strategij v povezavi z umikom iz
podjetja.

Julien in Brunelle (2001) sta ugotovila, da je klju¢ni faktor rasti podjetnik, ki Ze ima zacetniske
izku$nje, je relativno nov in i$¢e izzive ali pa podjetnik z druZinsko tradicijo, s ciljem zasluziti
denar in sprejem izziva. Naslednji vplivni faktor je koli¢ina sredstev, ki jih namenjajo za R&D.
Tretji faktor je organizacija. MlajSe kot je podjetje, bolj kompleksno, bolje usposobljeno in
organizirano je podjetje, hitreje bo rastlo. Tehnologija sama po sebi Se ne zagotavlja rasti, le v
posebnih primerih, ko uporabljajo racunalnisko podprto konstruiranje, racunalniS$ko podprt
management ali internet. K hitri rasti pripomorejo tudi formalni odnosi (kooperacija, mrezenje,
povezave, skupni razvoj) z izobraZevalnimi institucijami in raziskovalnimi ustanovami.
Sedemnajst spremenljivk, po katerih se hitrorasto¢a podjetja razlikujejo od obicajnih, sta strnila v
Stiri skupine: (1) kompleksna, decentralizirana in uce€a se organizacija, (2) izkuSen, dinamicen in
pravilno usmerjen (consistent directed) management, (3) diferenciacija, ki temelji na inovacijah
in izmenjavi znanja s kupci, (4) znanje, obogateno z neprestanim usposabljanjem (¢raining) in
preferencne povezave (preferential links) s Sibkimi omrezji v okolju.

V nadaljevanju si bomo podrobneje pogledali dejavnike rasti, kot jih podaja PSeni¢ny v svoji
raziskavi (PSeni¢ny, 2002, stran 57) in povzema po Mei-Pochtler. Raziskava je bila narejena med
slovenskimi hitrorasto¢imi podjetji med leti 1994 in 1999. PSeni¢ny je iskal razlike med
vplivnimi faktorji oz. znac¢ilnostmi med evropskimi in slovenskimi podjetniki. Na podjetje deluje
zunanje okolje s svojimi znacilnostmi, notranje okolje podjetja pa doloca ostalih Sest glavnih
dejavnikov:
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Podjetnik. V zvezi s podjetnikom najdemo notranje znacilnosti:

0
0
0
0

gradi organizacijo,

razvija notranje podjetniStvo,

odlikuje ga energicnost in voditeljstvo (leadership),
ima jasno vizijo in zna stratesko upravljati.

Zunanje (okoljske) znacilnosti v povezavi s podjetnikom:

0
0
0
0

razmerje tveganje/nagrada,

druzbeno priznanje podjetnistvu in podjetniku,
izobraZevanje in usposabljanje,
notranjepodjetnisSka klima za izlo€itve.

Strategija rasti. Notranje znacilnosti v povezavi s strategijo rasti:

0
0

aktivna strategija rasti na globalnem trgu,
stroga usmerjenost v kupca.

Zunanje znacilnosti v povezavi s strategijo rasti in zetve:

0
0

moznost za aktivno strategijo rasti na globalnih trgih,
internacionalizacija.

Sistem vodenja, management. Notranje znacilnosti v povezavi z vodenjem:

0
0

v pospesevanje rasti in inovacij usmerjena organizacija,
sistem nagrajevanja zaposlenih.

Zunanje znacilnosti v povezavi z vodenjem:

0
0
(0]

spodbujevalen davéni sistem za udelezbo pri dobicku,
delniske opcije,
odkupi in drugi nacrti solastnistva.

Financiranje. Notranje znacilnosti v povezavi s financiranjem:

(0]

razvit nacin financnega planiranja in upravljanja.

Zunanje znacilnosti v povezavi s financiranjem:

0]
0]
0]

dostopnost tveganega kapitala,
ucinkovitost finan¢nih trgov,
obdav¢itev zadrzanih dobickov in reinvestiranja.

Zaposleni. Notranje znacilnosti v povezavi z zaposlenimi:

0]
0]
0]

ustvarjanje pogojev za delo, napredovanje in odgovornost,
lojalnost in pripadnost podjetju,
moznost sodelovanja v rasto¢em podjetju in osebna rast.

Zunanje znacilnosti v povezavi z zaposlenimi:

0]
0]

delovanje trga delovne sile,
dostopnost najboljsih strokovnjakov.

Inovativnost. Notranje znacilnosti v povezavi z inovativnostjo:

0]
0]

iskanje inovacij in pripravljenost za uvajanje v vse podstrukture podjetja,
pripravljenost na tveganje in padec.

Zunanje znacilnosti v povezavi z inovativnostjo:

0]
0]
0]

razvoj ustvarjalnosti v izobrazevanju,
ucinkovita zas¢ita intelektualne lastnine,
raziskovalno-razvojna podpora.
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PSeni¢ny je faktorje rasti in njihove znacilnosti prikazal tudi graficno (PSeni¢ny, 2002, stran
58). Taksna razdelitev faktorjev rasti in njihovih znacilnosti bo osnova nasi raziskavi, kjer bomo
ugotavljali razlike med njimi. V nadaljevanju opisujemo znacilnost vsakega od zgoraj nastetih
dejavnikov rasti.

1.2.5.1 Podjetnik

Podjetnik je za rast podjetja prav gotovo kljucni faktor. Prav podjetnik je namrec¢ tisti, ki si
mora rast zeleti, je prvi iniciator. Kot smo ze omenili, ¢e si podjetnik rasti ne Zeli, je pa¢ ne bo.
To je sicer redko, vendar so za to lahko tudi objektivni vzroki, kot so bolezen, starost, nacrtovan
umik iz posla ali zadovoljstvo z obstojeim stanjem oz. preveliko tveganje, ki ga rast prinasa. Ce
se podjetnik odloci za rast, pa je prav, da je seznanjen z vsemi moznimi posledicami in tezavami,
ki ga med rastjo ¢akajo.

Med procesom rasti podjetje prehaja skozi ve¢ razlicnih faz, ki se razlikujejo med drugim tudi
po nacinu vodenja. Zacetnik podjetja se med tem procesom prelevi v managerja, oba, tako
podjetnik kot tudi manager, pa imata nekatere specificne lastnosti, ki ju dela primerne za vodenje
podjetja v posamezni fazi.

Kao (1989, stran 90) zastavlja dve skupini vpraSanj, ko preucuje podjetnika. Ena se nanasa na
podjetnikovo nalogo, druga pa na njegovo osebnost. Pri opisovanju podjetnikove naloge se nam
tako porajajo vpraSanja, kaj podjetnik dela, kakSna je njegova vloga v organizaciji, v katerem
poslu (business) je, katero tehnologijo naj razvija, katere vire naj zdruzuje in upravlja, kaksne
vrste podjetje naj ustanovi, kak$no organizacijo naj razvija, kaks$ne ljudi rabi, kakSno trzno
strategijo naj uveljavlja. Ce odgovorimo na ta vprasanja, smo skoraj Zze odgovorili tudi na
vprasanje, kaj je naloga podjetnika. Osnovna naloga podjetnika je prepoznava in izkoriS¢anje
priloznosti (Kao, 1989, stran 95). Drugi sklop vprasanj se nanaSa na osebnost. Kak$na je torej
njegova osebnost, motivi, stil in usposobljenost, spretnosti, ki jih obvlada (Kao, 1989, stran 92).
McCelland (Wickham, 2004, stran 17) pravi, da je potreba po doseZzkih tista klju¢na osebnostna
(karakterna, traif) lastnost, ki je znacilna za podjetnike. Ostale so Se potreba po samostojnosti,
potreba po nadzoru situacije, Zelja po tveganju, kreativnost, potreba po neodvisnosti in zelja, da bi
pokazali vodstvene sposobnosti (leadership).

Anton¢i¢ (Antonc¢i¢, 2002) naSteva lastnosti, ki so znacilne za podjetnike, pri tem pa ne
poudarja, po katerih lastnostih se dinami¢ni podjetniki razlikujejo od klasi¢nih. Strateska
usmerjenost podjetnika je pomembna za njegovo zaznavo in izkoriS€anje priloZnosti ter na
pripravljenost na pasti in tezave, ki ga ¢akajo v obdobju rasti. Ravno zaradi spreminjajocih se
razmer mora biti podjetnik vedno pripravljen, da opazi novo priloZznost ali groznjo, da je nanjo
pripravljen in da se pravilno odzove. Podjetniki (Antoncic, 2002, stran 87-88) so ponavadi ljudje,
ki tezko delajo za koga drugega. Za podjetnike je znacilna tudi zmerna nagnjenost k tveganju,
ob tem pa se raje nanasajo na svoje vesCine in znanje in reSevanja problemov ne prepuscajo
nakljucju. Za svoje odlo€itve tudi sprejemajo osebno odgovornost. Sprejemanje tveganja je Ze
po definiciji lastnost podjetnikov, pri rasto¢ih podjetjih je ta lastnost Se bolj izrazena. Tveganje je
lahko finan¢no, psiholosko, druzbeno, lahko se kaj zalomi v samem podjetniSkem procesu.
Znacilnost podjetnika, po kateri se bistveno razlikuje od ostalih, je zaznavanje
samoucinkovitosti. To je lastnost, ko ima podjetnik sposobnost osebnega prepricanja o lastnih
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zmoznostih izvedbe razli¢nih nalog (od ustanovitve podjetja do trzenja, inoviranja, managementa,
finan¢nega nadzora...).

Tudi Tajnikar (2000, stran 78) meni, da so ljudje klju¢ni dejavnik podjetnistva. Tako, kot se
razvija podjetje in gre skozi razli¢ne faze, se razvija in spreminja tudi vloga podjetnika, ki je tudi
poslovodja, manager, lastnik in investitor, na za¢etku pa velikokrat tudi delavec. Ce je podjetje
majhno, so verjetno (skoraj) vse funkcije zdruzene v eni osebi. Te vloge podjetnika so znacilne za
vse vrste podjetniStva, nas pa zanimajo lastnosti dinamic¢nih podjetnikov. Prva znacilnost je prav
gotovo kreativnost. Tu moramo razlikovati kreativnost v smislu uresni¢evanja poslovnih idej od
kreativnosti v zvezi s strateskimi odlocitvami. Druga lastnost je poslovnost. Podjetnik je mo¢no
povezan s kupcem, vsa dejavnost je usmerjena v kupca. Podjetnik sicer skrbi, da so vsi deli
proizvodnje med seboj dobro usklajeni, da vse funkcije v podjetju dobro delujejo, pomembnejse
pa je, da ustvarja sistemati¢no povezanost s kupcem, saj brez kupcev ni prodaje izdelkov, storitev.
Tretja lastnost je sposobnost re§evanja problemov. Osnovni cilj podjetniStva je maksimizacija
profita, na tej poti pa se podjetnik sreCuje z veliko ovirami, podjetnik pa mora biti nekako
univerzalen, mora reSevati probleme, ne pa jih zanemarjati. Podjetnik mora obvladati Stevilna
znanja, ne zadostuje samo talent, veliko se mora tudi uditi. Znacilnost dinami¢nih podjetnikov je
tudi delovnje v teamu. Ohranja polozaj lastnika, hkrati pa nekatere funkcije delegira na druge
¢lane vodstva podjetja.

Tajnikar (2000, stran 85) naSteva tudi razlike med klasi¢nim in dinami¢nim podjetnikom.
Dinamicni ze ima izku$nje, to ni njegov prvi podjetniski podvig, i§¢e pomo¢ preden nastanejo
problemi, ve, kje in kaks$ne nasvete potrebuje, pozna slabosti, ima klju¢na znanja, je usmerjen v
profit in posel, kakovost je ena glavnih skrbi in je nekoliko bolj izobrazen od klasi¢nega
podjetnika.

Shepherd in Wiklund (2005, stran 20) navajata €loveski kapital, ki ga ima podjetnik, kot
enega klju¢nih virov rasti malega podjetja. Znanje in spretnosti, ki jih ima podjetnik, si pridobi s
Solanjem in z izku$njami. Podjetniki, ki so bolje izobraZeni in ki imajo ve¢ izkuSenj, lahko lazje
nadzirajo (control) rast podjetja, podobno pa velja tudi za okolje. Ce je okolje dinamiéno, bo tudi
podjetnik lazje uresnicil svoje teznje po rasti.

PSeni¢ny (2000, stran 132) navaja glavne lastnosti slovenskih dinamic¢nih podjetnikov. Imajo
preko deset let izkuSenj, ve€ino so pridobili v drzavnih sluzbah, le manjsi del pa v podjetnistvu,
stari so med 35 in 50 leti. Vecina se v podjetniStvu ukvarja z druga¢nim proizvodom ali storitvijo
kot pri prej$nji zaposlitvi. Vecina ima srednjeSolsko izobrazbo tehni¢ne ali ekonomske smeri,
obcutijo pa pomanjkanje znanja na podrocju upravljanja, trzenja in financ, zavedajo pa se tudi
pomanjkljivega tehniskega znanja. Za podjetnistvo se je vecina odlocila, ker niso bili zadovoljni s
prejSnjim delom, ve€ina pa je Zelela uresniCiti idejo. Motivirala jih je Zelja po uspehu in
neodvisnost. Poleg podjetnikov so bili med ustanovitelji Se druzinski ¢lani in drugi investitorji.
Uspeh svojih podjetij pripisujejo organiziranosti in izku$njam. Med ovirami za rast navajajo
likvidnostne tezave zaradi placilne nediscipline in premajhen lokalni trg.

Vprasanja, povezana s podjetnikom, so v naSem anketnem vprasalniku v poglavju Podjetnik,
kjer smo anketirance sprasevali o njihovi starosti, formalni in neformalni izobrazbi, drugih
oblikah izobrazevanja in o znanjih, ki jim manjkajo, pa bi jih potrebovali za Se uspesnejse
vodenje podjetja. Zanimale so nas tudi pretekle delovne izkusnje in vrsta dela, ki so ga opravljali
pred podjetnistvom. Ce so delali enak izdelek v prejsnji zaposlitvi kot sedaj, je to neke vrste
izlo€itev (spin-off). V zvezi s podjetnikom nas je zanimalo $e, kdo je ustanovitelj podjetja, kateri
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so bili glavni razlogi in motivacija za ustanovitev, ter koliko podjetij, ki jih imajo, je Se uspesnih.
Zanimalo nas je tudi, kaj je po njihovem glavni razlog za uspeh in kakSne probleme imajo
trenutno. Poleg teh vprasanj, ki se tiejo samega podjetnika, pa vplivajo na dejavnik rasti
Podjetnik Se nekateri drugi odgovori, ki smo jih razbrali iz ankete. Povezave vseh odgovorov s
posameznimi dejavniki rasti so zbrani v prilogi 5. V tem sklopu bomo obravnavali §tiri notranje
znacilnosti, ki jih lahko povezemo s podjetnikom: (1) graditev organizacije, (2) razvijanje
notranjega podjetnistva, (3) energi¢nost in voditeljstvo ter (4) vizija in strateSko upravljanje
podjetnika, zunanje znacilnosti pa bomo obdelali v poglavju o zunanjem okolju podjetja
(poglavje 1.2.5.7, stran 30).

1.2.5.2 Strategija rasti in Zetve

Rast

Z izbiro strategije rasti podjetnik doloc¢i, na kakSen nacin bo podjetje rastlo, z Zetvijo pa
ozna¢imo nacin in obliko nagrade, ki jo dobi podjetnik za tveganje — bodisi v obliki place, bodisi
v obliki dividend, zasluzka ob prodaji podjetja ali v kaksni drugi obliki. Seveda dobi podjetnik
nagrado le v primeru uspeha.

Ericson (2007, stran 16) navaja izsledke raziskav velikih in majhnih podjetij, kjer je strategija
tista, ki kljucno vpliva na delovanje (performance) podjetja in na njegovo rast. Strateski uspeh je
pogosto argumentiran z rastjo podjetja in dosego dolgorocne konkurencne prednosti. Za
dolgoroc¢no in neprekinjeno rast je potrebna skrbno nartovana strategija, ki zagotavlja razvoj
temeljnih virov (resource base). Pomemben faktor je tudi rast panoge, v kateri deluje podjetje,
predvsem je pomebno ujemanje (fir) med viri (resources), strategijo podjetja (venture strategy) in
okoljem (environment). Del strategije rasti je naCrtovanje merjenja rasti, ki mora biti izvedeno
tako, da lahko merimo rezultate in tako ocenjujemo uspesSnost izvedbe nacrtov, posebno
pomembno je nacrtovanje prodaje in donosov, ki zagotavljajo vecino sredstev za rast.

Tajnikar (Tajnikar, 2000, stran 118) povzema po Clarku, da obstaja samo sedem strategij rasti,
vse ostale lahko uvrstimo med teh sedem. Podjetnik je pogosto tudi z zunanjimi dejavniki
prisiljen, katero strategijo bo izbral, odloc¢itev ni popolnoma v njegovi domeni. (1) Generi¢na
rast je temeljni nacin rasti. Podjetje povecuje svojo velikost, proizvodnjo in prihodek tako, da
povecuje proizvodnjo in prodajo ene vrste proizvoda ali storitve. (2) Diverzificirana rast je, ko
podjetje uvaja nove proizvode, storitve ali nove trge. (3) Nakup ali prodaja licence, licenca je
pravica do ekonomskega izkori$¢anja ali uporabe procesne tehnologije (patentov), v€asih pa tudi
oblikovanja, blagovnih in storitvenih znamk, pravic industrijske lastnine, know-how. (4) Nakup
ali prodaja fransize je, ko v paketu kupijo oz. prodajo proizvod ali storitev skupaj s prodajnim
procesom, podobo, oblikovanjem, surovinami, nac¢inom trzenja, racunovodskim sistemom,
izobrazevanjem. (5) Skupna vlaganja (Joint Venture), ko se dve ali ve¢ podjetij odlo¢i, da bodo
skupaj uresnicevali poslovno priloznost. Podobno kot pri licenci gre za prenos procesne
tehnologije v novo podjetje in izrabi te tehnologije na novem trgu. (6) MreZenje in
podpogodbenistvo, gre za poglabljanje delitve dela in povecano specializacijo. (7) Spojitve,
pripojitve, prevzemi so lahko horizontalni (ko se povezujejo podjetja z enako proizvodnjo), ali
vertikalni, ko se ustvarjajo reprodukcjske verige, na primer trgovci na debelo in trgovci na
drobno.
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Tudi Antonci¢ (2002, stran 401) meni, da so prevzemi dober nacin rasti podjetja. Cena, ki jo
zahteva prevzem, je lahko niZja od cene, ki bi jo placali za lastno Siritev v lastnem podjetju.
Pomanjklivosti so lahko slabi rezultati prevzetega podjetja, zaradi novega vodstva lahko odidejo
kljuéni zaposleni, lahko placamo preve¢ zaradi napacnih ocen o sinergijskih uc¢inkih. Antonci¢
(2002, stran 393) nasteva Se vrste organizacij, pri katerih lahko pride do skupnih vlaganj: mozno
je sodelovanje med podjetji, univerzami, drzavnimi in neprofitnimi organizacijami, javnimi
podjetji. Industrijsko-univerzitetni dogovori so predvsem na podroc¢ju raziskav. Problem lahko
nastane, ker profitno podjetje Zeli lastninske pravice nad patentom, univerze pa bi rade patent
razsirile, Sirile znanje in objavljale izsledke v revijah.

Za rast dinami¢nih podjetij je znacilna aktivna strategija, ki jo pojasnjuje Tajnikar (2000, stran
21). V nasprotju s pasivno, kjer podjetnik le izkoris¢a ugodne razmere, pri aktivni strategiji
podjetnik sam ustvarja razmere (zunaj in znotraj podjetja), ki vodijo k rasti.

Zetev

Na koncu nekega obdobja v podjetju zeli podjetnik pobrati sadove svojega dela in svojo
nagrado za tveganje. Tako kot obiranje sadov in spravilo pridelka ob koncu letine na nek nacin
spominja na zetev, imenujemo tudi vnovéevanje kapitalskih dobi¢kov ob prodaji podjetja zetev.
Vendar pa se pri zetvi ne smemo omejevati le na konec obdobja, saj gre v bistvu za proces, v
katerem podjetniki in investitorji sprostijo vrednosti v poslu (unlocking the value of the business),
da bi si ustvarili izstopne moznosti. Petty, Martin in Kensinger (1999, stran 1) navajajo tri
najpogostejse Zetvene metode: (1) prodaja podjetja, (2) ponudba delnic javnosti preko IPO'" ali
zasebne prodaje in (3) preusmeritev prostega denarnega toka podjetja k njegovim lastnikom.
Prodajo podjetja, ki je najpogostejSa oblika zetve, lahko glede na kupca postavimo v tri
kategorije: (1) strateska prodaja, (2) finan¢na prodaja ali (3) prodaja zaposlenim.

Pri strateski prodaji se obicajno doseze najvisjo ceno, saj kupec pricakuje sinergijske ucinke z
zdruzevanjem podjetij. Pri financni prodaji gre za to, da kupec verjame, da lahko upravlja
podjetje ucinkovitejSe, ali pa ker ga namerava razdeliti in prodati po delih. Tretja kategorija, IPO,
je bolj kot nacin izstopa lastnikov sredstvo za povecanje kapitala podjetja, ki ga le-to potrebuje za
rast. Ce ne pride v postev noben od teh treh nadinov prodaje zunanjim lastnikom, se obiajno
razmislja o prodaji zaposlenim. Ce kupujejo delnice vsi zaposleni, imenujemo to ESOP'', &e pa je
prodaja namenjena samo managerjem, gre za MBO ',

Isti avtorji navajajo nekaj ugotovitev glede Zetve:

- Ustvarjanje vrednosti (creating value) ni isto kot zajem vrednosti (capturing value).
Ustvarjanje vrednosti se dogaja preko daljSega casovnega obdobja, zajem vrednosti pa se
mora zgoditi v nekem ugodnem &asovnem okviru, ki je lahko razli¢no dolg. Ce lastniki ne
ujamejo pravega trenutka, lahko izgubijo precejSen del vrednosti.

- Zetev prav tako ni le prodaja in opustitev posla. Vkljuéuje tudi zajem vrednosti (capturing
values) preko denarnega toka (cash flow), zmanjSevanja tveganja in ustvarjanja opcij

(create future options).

' TPO, Initial Public Offering, prva prodaja delnic javnosti
""" ESOP, Employee Stock Ownership Plan, naért prodaje delnic zaposlenim
'2 MBO, Management Buyout, odkup podjetja s strani managerjev
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Venture investitorji s tveganim kapitalom Zelijo dobro premisljeno strategijo izhoda, zato
je tudi pridobitev takega kapitala povezano z moznostjo izstopa.

- Okno priloznosti za prodajo je ozko, odpre in zapre se lahko hitro in nepri¢akovano. Se

posebe;j je to znacilno za IPO ter zdruzitve in prevzeme, ki se pojavljajo v valih.

- Zelo malo je dogodkov v Zivljenju podjetnika, ki so pomembnejsi od Zetve.

- Nekateri podjetniki o Zetvi sploh ne razmisljajo, drugi pa ze zacnejo posel z mislijo na

zetev.

- Odlocitev o zetvi je pogosto posledica nepredvidenih kriz, ne pa premisljene strategije.

Hisrich, Peters in Shepherd (2005, stran 513) nastevajo prednosti in slabosti javne prodaje
(going public). Med prednosti sodijo: (1) zagotavljanje novega kapitala, (2) povecanje kreditne
sposobnosti, (3) povecanje likvidnosti, (4) ugleda in (5) osebnega bogastva podjetnika. Med
slabosti pa pristevajo (1) stroske, (2) poveca se izpostavljanje tveganju, (3) novi lastniki zahtevajo
Se vecjo rast, (4) stari lastniki izgubijo nadzor in (5) regulativa, ki jim je podvrzeno taksno
podjetje.

PSeni¢ny (2000, stran 133) navaja, da je bila v preteklosti rast slovenskih dinami¢nih podjetij
vecinoma genericna, le manjsi del je rasel s Siritvijo domacega in s prodorom na tuje trge.
Bistvena elementa, ki vplivata na rast, sta bila usmerjenost zaposlenih v zadovoljevanje kupcev in
poznavanje trznih trendov. Podjetja so preusmerjala vefino prodaje od domacega trga k
evropskemu, le manjsi del so prodajala na druge celine. Med kupci so bili tako kon¢ni kupci, kot
tudi trgovci na debelo in drobno. Podjetniki so menili, da bo generi¢na strategija rasti
prevladovala tudi v bodoce, nekateri so nacrtovali tudi globalizacijo, vedno ve¢ pa jih je
razmi$ljalo o prevzemih in zdruZevanju.

O strategijah rasti in Zetve so v anketnem vpraSalniku podjetniki odgovarjali predvsem v
poglavju, kjer so predstavljali podjetje. Pomembni so odgovori v povezavi s cloveskimi viri,
osnovnih in finan¢nih sredstvih, poslovanju, investicijskih planih in strategiji rasti. Tukaj imamo
dve notranji znacilnosti: (1) zmagoviti poslovni model — strategija mednarodne Siritve in (2)
stroga usmerjenost v kupca. Zunanje znacilnosti strategije rasti in zetve bomo obravnavali v
poglavju o zunanjem okolju podjetja (1.2.5.7, stran 30).

Na ta dejavnik rasti vpliva skupaj 24 odgovorov, ki so povezani z notranjimi znacilnostmi.

1.2.5.3 Sistem vodenja (management)

S sistemom vodenja oznaCujemo nacin vodenja podjetja, kakSno organizacijo so razvili v
podjetju in kako se ta organizacija z rastjo spreminja.

Organizacija rastocega posla

Podjetje, ki se razvija skozi razli¢ne faze svoje rasti, se srecuje tudi s problemi organiziranosti,
ki ne ustreza trenutni velikosti, strukturi in stopnji razvoja podjetja (Tajnikar, 2000, stran 160).
Podjetje bi moralo v vsakem trenutku biti organizirano tako, da bi bili resursi kar najbolj
izkoriS¢eni, ucinkoviti, hkrati pa bi takSna organiziranost povzro€ala ¢im manjSe stroSke. Vsak
nacin rasti ima svoje znacilnosti, prav tako ima svoje znacilnosti vsaka faza rasti, zato je moznih
kombinacij organiziranosti zelo veliko in podjetnik mora znati prilagajati organizacijo. Tajnikar
povzema po Robbinsu, da gre organizacija skozi pet razli¢nih faz: podjetnisko, kolektivno, fazo
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oblikovanja in nadzora ter fazo izpopolnjevanja oz. zatona. Poznavanje znacilnosti faz ter stopnje
razvoja podjetja (in okolja, trga) podjetniku omogoca, da podjetje vodi v tako organizacijo, ki je v
dani fazi najprimernejsa, najucinkovitejSa. Primerna organizacija omogoca tudi gladek prehod na
naslednjo stopnjo razvoja podjetja, s ¢im manj problemi.

Organizacijska struktura doloca, kako so delovne naloge formalno razdeljene, grupirane in
koordinirane (Robbins, 2008, stran 230). Managerji morajo pri oblikovanju organizacijske
strukture upostevati Sest kljucnih elementov: (1) delovno specializacijo, (2) razdeljenost na
oddelke, (3) verigo ukazovanja, (4) razpon kontrole (span), (5) centralizacijo in (6) formalizacijo.

Struktura organizacije ima velik vpliv na obnasanje in odnos (attitude) zaposlenih.
Organizacijska struktura namre¢ zmanjsuje negotovost in podaja jasna razmerja med zaposlenimi,
oblikuje njihov odnos, poenostavlja in motivira k boljSemu delu. Po drugi strani pa struktura
omejuje zaposlene, lahko se zmanjsa njihova avtonomija, nadzor je vecji (Robbins, 2008, stran
246).

Kakor gre podjetje skozi razlicne faze razvoja, tako ga spremlja organizacija s svojimi
spremembami (Kao, 1989, stran 178-181). Na zacetku je podjetnik soocen z nalogo vzpostavitve
organizacije; dolocena mora biti njena usmeritev, vizija, viri, ki spreminjajo vizijo v realnost. Na
zacetku sta ustanovitelj in podjetje poistovetena, tezko ju je loCevati. Z rastjo podjetja pa postaja
tudi organizacija vedno bolj kompleksna, raznolika, vedno ve¢ funkcij se skriva v njej.
Organizacija mora postati sistemsko organizirana, da lahko opravlja razne naloge, kot je na
primer upravljanje ¢loveskih virov, financ, strateSko planiranje, proizvodnja. Razvijajoca se
organizacija mora sama sebe razviti, sama mora postaviti vrednote, strategijo in postaviti
predpostavke o klju¢nih faktorjih uspeha v poslu in sicer tako, da bo najbolje opravljala svoje
naloge. Vsaka stopnja razvoja podjetja, vsaka panoga industrije, razlicna okolja, tradicija,
vplivajo na obliko organizacije.

Ker gre pri dinami¢nem podjetniStvu za neprestane spremembe, lahko podjetniki uvedejo
princip ucece se organizacije (learning organization) (Robbins, 2008, stran 277). To je tista
organizacija, ki je razvila sposobnost kontinuiranega prilagajanja in spreminjanja. Pri vecini
organizacij gre za enozancno (enokrozno) ucenje, kjer po zaznavi napake popravimo proces glede
na pretekle postopke in sedanjo politiko. Uce€a se organizacija uporablja dvozanéno (double-
loop) ulenje. Po =zaznavi napake jo popravimo tako, da vklju¢imo tudi spremembo
organizacijskih ciljev, politiko in standardne postopke. Na ta nacin so mozne globlje in temeljite
spremembe Vv izboljSanju.

Pri odlocanju, kakeo nagrajevati zaposlene, mora vodstvo sprejeti strateske odlocitve
(Robbins, 2008, stran 98), med njimi Stiri najpomembne;jse:

- Kaj placati zaposlenim — vrednost dela za organizacijo ali relativno kot placajo drugi v isti

panogi.

- Koliko placati posameznemu zaposlenemu; glede na polozaj, fiksni del, variabilni del,
glede na izobrazbo, usposobljenost...

- Katere ugodnosti ponuditi in kdaj.

- Kako izdelati razpoznavo prispevka posameznega zaposlenega; nasmeh, pozdrav,
prijaznost lahko klju¢no prispeva k uspeSnosti poslovanja! Taki morajo biti prepoznani in
nagrajeni.

Birch (1987, stran 139-140) opozarja, da so visoke stopnje inovativnosti odvisne predvsem od

pameti, ne pa od poceni delovne sile, klju¢, s katerim pritegnemo mozgane, pa je kvaliteta in ne
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cenenost. Podjetja se morajo zavedati, da so strokovnjaki dragi in da Zelijo delati v privlacnem
okolju, vecji stroSek za inovativne strokovnjake pa se hitro povrne z rezultati njegovega delo, to
je s koristmi, ki jih prinese podjetju. Birch navaja pet oblik kvalitete, ki so Se posebej pomembna
za inovativna podjetja: Solski sistem, posebej visokoSolsko (univerza) usposabljanje, kvaliteta
delovne sile, kvaliteta vlade, telekomunikacije in kvaliteta Zivljenja. Ostali faktorji, kot so
transportni stroski ali cene zemljiS¢ so manj pomembne, saj je v visokoinovativnih podjetjih delez
teh stroSkov (proti stroSkom znanja) relativno majhen.

PSeni¢ny (2000, stran 134) pravi, da je ve€ina dinamicnih podjetnikov upravljala podjetja
samostojno, mogoce s pomocjo druzinskih ¢lanov, redko pa z najetimi managerji. Skoraj tretjina
jih je menila, da nimajo dovolj znanja o upravljanju in da bi morali okrepiti svoj upravljalski tim.
Zaposleni vec¢inoma niso bili solastniki, podjetniki tudi niso nameravali deliti lastniStva z
zaposlenimi. V najhitreje rastocih podjetjih so zaposlene placevali slabSe kot v pocasneje rastocih
podjetjih.

V nasi anketi smo iskali odgovore v zvezi z vodenjem predvsem pri placilu managerjev in pri
pomembnosti razli¢nih podroc€ij za rast podjetja. Zunanje znacilnosti vodenja bomo obravnavali v
poglavju o zunanjem okolju podjetja (1.2.5.7, stran 30).

Notranji znacilnosti tega dejavnika rasti sta (1) organizacija, ki pospeSuje rast in inovativnost
ter (2) sistem nagrajevanja zaposlenih. Na ta dejavnik rasti vpliva skupaj 10 odgovorov, ki so
povezani z notranjimi znacilnostmi.

1.2.5.4 Financiranje rasti

Shepherd in Wiklund (2005, stran 99) navajata, da so podjetniska orientiranost in na znanju
temeljeci viri sicer pomembni, da bi bili v polni meri izkoriS€eni pa so potrebne Se dodatne
okolis¢ine. Tako podjetje pri svoji rasti ne sme biti omejeno z drugimi viri, na primer s kapitalom.

Tudi Tajnikar (Tajnikar: 2000, stran 180) kot eno pomembnejSih vpraSanj pri upravljanju in
vodenju rastocega posla navaja njegovo financiranje. Za razliko od financiranja malega podjetja,
kjer potrebujemo velika sredstva predvsem na zacetku, ko gradimo podjetje in vlagamo v razvoj
izdelka in ko v veliki meri financiramo z lastnimi sredstvi ali z ban¢nimi krediti, se potreba po
dodatnih sredstvih pokaZe Sele po zagonu podjetja oz. v fazi intenzivne rasti, ko so potrebe po
dodatnih sredstvih vecje od tega, kar lahko zagotovijo podjetniki sami.

Na splosno lahko podjetniki uveljavljajo pasivno ali aktivno strategijo financiranja. Pri pasivni
strategiji si mora dinami¢ni podjetnik narediti strategijo financiranja, kjer pregleda vse mozne
vire in viSino moZnih sredstev oz. viSino, ki si jo podjetje Se lahko privosci, saj bo izposojeno
potrebno vrniti, prav tako pa casovni razpored potrebnih sredstev. Pri aktivni strategiji
financiranja se postavimo na staliS¢e, da je iskanje virov financiranja sestavni del dinami¢nega
podjetnisStva, zato je kljucno vprasanje, katere projekte bodo izvedli oz. njihova donosnost, saj bi
dinamicni podjetnik moral imeti vedno nekaj takih projektov na voljo za uresnicitev.

Petri¢ (2004, stran 18) opozarja na finan¢ne probleme, ki jih imajo slovenska hitrorastoca
podjetja zaradi svoje rasti. Hitra rast pomeni skoraj vedno tudi povecevanje zalog in terjatev do
kupcev ter veC potrebnih sredstev za place, vse pa zahteva dodaten denar. Najveckrat je vir
denarni tok iz poslovanja, vendar pa to ponavadi ni zadosti, podjetja morajo poiskati zunanje vire,
najveckrat najemati bancne kredite. Slovenske gazele po izkuSnjah bank dobijo prvi kredit brez
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tezav, saj je konkurenca med bankami huda, vse pa si Zelijo pridobiti nove stranke in povecati
svoj trzni deleZ. Se posebno so pri pridobivanju novih strank aktivne tuje banke. Problem se
pojavi, ker imajo zaradi hitre rasti, tezkega ali slabega nacrtovanja denarnih tokov ali
pomanjkljivih poslovnih na¢rtov dinamic¢na podjetja hitro likvidnostne tezave.

PSeni¢ny (2000, stran 134) navaja, da so podjetniki ustanavljali podjetja s svojimi prihranki in
posojili druzine ali prijateljev, le manjsi del pa s krediti bank. V kasnejsih obdobjih so financirali
rast iz zadrzanih dobiC¢kov ali pa s povecanjem izdatkov za razvoj, trzenje in investicije,
podjetniki so navedli tudi svoje lastne prihranke. Banc¢nih kreditov so se izogibali zaradi visokih
obrestnih mer, pa tudi sami so raje kot pusc¢ali odvecna sredstva v bankah kupovali zaloge in
investirali v razvoj novih proizvodov. V dinami¢nih podjetjih so dosegali visoke donose na
kapital, v letu 1998 je bil 27,6%, pri vecini je naras€ala tudi stopnja donosa vseh sredstev.

V anketi smo ta dejavnik povezali predvsem z vprasanji iz poglavja Financiranje. Zanimalo
nas je, kakSne vire so uporabili za zagon in za razli¢na obdobja poslovanja, pa tudi, kaksne tezave
so imeli pri najemnaju kreditov in kam nalagajo presezna sredstva. Notranja znacilnost tega
dejavnika rasti je razvit sistem nacrtovanja in finan¢nega upravljanja. Zunanje znacilnosti
financiranja rasti bomo obravnavali v poglavju o zunanjem okolju podjetja (1.2.5.7, stran 30).

Na ta dejavnik rasti vpliva skupaj 8 odgovorov, ki so povezani z notranjimi znacilnostmi in ki
smo jih upostevali pri analizi.

1.2.5.5 Zaposleni

Ceprav zivimo v &asu, ko tehnologija na mnogih mestih nadomeséa &loveka, pa je v
podjetniStvu Se vedno na prvem mestu ¢lovek. Ljudje s svojimi zmoznostmi, motiviranostjo in
predanosti poslu so tisti element, ki dolo¢a uspeh (Glas, 2005, stran 191). Posameznik zaradi
naravnih omejitev, kot so omejeno znanje, specializiranost, omejenost ¢asa, mozne bolezni in
podobno, ne more opraviti vsega dela sam. Podjetnik zato okoli sebe zbere podjetnisko ekipo, ki
je pravzaprav bistveni element za uspeh podjetja. V podjetnisSki skupini so naloge, odgovornost in
nagrajevanje tako razdeljene med Clane, da so pokrite vse vitalne funkcije podjetja. Ko podjetnik
gradi skupino, mora biti pozoren tudi na osebnost, ali ljudje vnasajo konflikte v organizacijo, na
kakSen nacin se jih da motivirati, kakSna je bila njihova dosedanja kariera, ali so sploh primerni
za delo v skupini in ali tako sestavljena skupina lahko izpolnjuje vse naloge, ki jih prinasa
podjetnistvo.

Tradicionalni opis del podjetnika zajema razvoj produkta, naértovanje poslov, finance. Ce
podjetje ni samozaposlitveno, pa podjetnik hitro ugotovi, da velik del ¢asa (vsaj v zgodnjih fazah
podjetja) porabi za iskanje in zaposlovanje ljudi z znanjem in spretnostmi, ki jih potrebuje rastoce
podjetje za svoje delovanje (Kao, 1989, stran 8). Nove ljudi mora poiskati, zaposliti in vkljuciti v
organizacijo. Na novo zaposleni morajo deliti podjetnikovo vizijo prihodnosti, cilje in pot do njih.
Podjetnik mora dolociti vrsto in obseg nalog, prav tako pa primerno nagrajevanje in
odgovornosti. ReSevati mora konflikte med ljudmi, ocenjevati in razvijati klju¢ne ljudi.

Za zadovoljstvo vodstvene ekipe in ostalih zaposlenih je potrebno tudi ustrezno nagrajevanje.
Placilo mora odrazati dejanski doprinos uspeSnemu podjetju, hkrati pa mora biti stimulativno, da
se zaposleni tudi zaradi placila trudijo. Zato mora biti placa sestavljena iz fiksnega dela, ki mora
biti neodvisen od rezultatov dela posameznika in podjetja (Glas, 2005) in od variabilnega dela, ki
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je povezan z uspeS$nostjo in teko€imi rezultati podjetja. Premije se izplacujejo ob posebnih
priloznostih, na primer pri doseganju letnih nacrtov, lahko so tudi v obliki soudelezbe pri
dobicku. Druge ugodnosti so lahko v denarni ali nedenarni obliki, na primer uporaba avtomobila,
dodatna zavarovanja, moznost izobraZevanja. Tovrstno nagrajevanje se uporablja tudi kot
sredstvo motivacije. Nekateri lastniki omogocajo tudi udelezbo pri lastniStvu, kar dodatno
spodbuja k dobremu delu in motivaciji.

Posledice slabega kadrovanja so v rasto€i organizaciji slabSe kot v ustaljeni. Slab ¢lan lahko
vnese nemir med ostale, je slab zgled, demoralizira, ne komunicira in sprejema slabe odlocitve
(Kao, 1989, stran 190). Kadrovanje je pomembno tudi, da zagotovi ujemanje med osebo in
podjetjem ter hitro asimilacijo. Nacrtovanje kariere pomaga vzdrzevati dolgoro¢ne odnose z
zadovoljnimi zaposlenimi. Pridobivanje informacij lahko sluzi za merjenje razpoloZenja med
zaposlenimi.

Upravljanje ¢loveskih virov bi moralo zagotavljati ujemanje (fir): (1) med zaposlenim in
organizacijo, (2) med zaposlenim in zadano nalogo in (3) med zadano nalogo in organizacijo. Za
uspesno delovanje je klju¢no ujemanje med zaposlenim in organizacijo. Med njima je veliko
spremenljivk, prav zaradi teh spremenljivk je pomembno, da podjetniska organizacija sledi neki
viziji, kulturi in da vzdrzuje lastno podobo o sebi. Le tako bo zaposleni lahko sebe postavil v
koncept organizacije, lazje je tudi za novo zaposlene ljudi, ki lahko takoj ugotovijo, ali jim
organizacija in njithovo mesto v njej zagotavljata izpolnitev njihovih osebnih ciljev in
pricakovanj. Poleg tega je odnos med zaposlenim in organizcijo dinamicen, saj se spreminjata
tako oseba kot tudi organizacija, neprestano prilagajanje je tako neizogibno.

Pri odnosu med zaposlenim in zadano nalogo je potrebno paziti, da ni prevelikega neskladja,
naloga ne sme biti prezahtevna, Se slabSe pa je, ¢e je naloga premalo zahtevna. Ravno zaradi
vzdrZzevanja ustreznega skladja med zaposlenim in nalogo je potrebno izobrazevanje,
pridobivanje novih spretnosti in izkuSenj, saj so naloge v rasto¢em podjetju vedno zahtevnejse.

Skladje med nalogo in organizacijo je pomembno predvsem s stali§¢a organizacije, ki jo
lahko slabo zastavljene naloge ovirajo v razvoju, zato se tudi definirane naloge spreminjajo,
razvijajo skupaj s podjetjem. Ljudje, ki se ne ujemajo z organizacijo, jo zapustijo (Robbins, 2008,
stran 15).

PSeni¢ny (2000, stran 133) ugotavlja, da podjetniki najemajo zunanje svetovalce in eksperte in
da so v najbolj dinami¢nih podjetjih v zadnjih petih letih zaposlili povpre¢no 40 novih ljudi, oz.
28 v hitrorastocih podjetjih. Vec€ kot tri Cetrtine zaposlenih ima srednjeSolsko ali vi§jo izobrazbo
od srednjeSolske, kar pomeni, da slovenske gazele temeljijo na znanju. Podjetniki verjamejo, da
je pri zaposlenih najpomembnejSa pravilna izbira in njihovo usposabljanje, kot nacin dela pa se
jim zdi timsko delo najustreznejse.

V anketi smo z zaposlenimi povezali vprasanja iz poglavja Cloveski viri, pa tudi z odgovori na
vpraSanje, katera podrocja so najpomembnejSa za rast podjetja. Notranje znacilnosti dejavnika
Zaposleni so: (1) pogoji za delo, napredovanje in odgovornost, (2) lojalnost in pripadnost podjetju
in (3) moznost sodelovanja v rasto¢em podjetju in osebna rast. Zunanje znacilnosti zaposlenih
bomo obravnavali v poglavju o zunanjem okolju podjetja (1.2.5.7, stran 30).

Na ta dejavnik rasti vpliva skupaj 23 odgovorov, ki so povezani z notranjimi znac¢ilnostmi in ki
smo jih upostevali pri analizi.
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1.2.5.6 Inovativnost

Inovacija

Inovativnost je tako kot ustvarjalnost lastnost ljudi, inoviranje pa je dejavnost ljudi, ki je z
inovativnostjo povezana, njen rezultat je inovacija. Izraz inovacija ima ve¢ pomenov, saj lahko
poleg druge faze Schumpetrove trilogije'> pomeni tudi celovit inovacijski proces. Najprej nastane
invencija, nato potencialna inovacija, ki pomeni uporaben, a ne Se nujno donosen ali kako
drugaée koristen nov domislek. Sele zadnji &len v invencijsko-inovacijski verigi je inovacija, to je
vsaka koristna novost. Inovacije niso le tehni¢no-tehnoloSke novosti, temve¢ so lahko tudi
druzbene, netehnoloske narave, ni pa inovacija katerakoli novost (Rebernik v Likar, 1998, stran
17).

Schmookler (v Kirby, 2003, Stran 131) je inovacijo definiral takole: ko podjetje proizvaja
blago ali storitev ali uporablja metode inputa, ki so nove za to blago ali storitev, potem uvaja
tehnolosko spremembo. Prvo podjetje, ki uvede omenjeno tehnoloSko spremembo, je inovator,
njegovo delovanje je inoviranje.

Po Druckerju je inovacija specificno orodje podjetnika, je sredstvo, s katerim izkori§¢a
spremembo kot priloznost za drugacen posel (business) ali drugacno storitev (Kirby, 2003, stran
131). Za ekonomiste, kot je Schumpeter, so inovacije in podjetniStvo notranje povezani.
PodjetniStvo postavi inovacijski proces v gibanje, nagrada pa je dobicek. Podjetniki morajo
poznati in izkoristiti principe uspesnih inovacij.

Inovacije in podjetniStvo

Timmons (1990, stran 23) povezuje inovativnost in podjetnistvo, kot je prikazano v tabeli 3.
Pravi podjetnik mora imeti ustrezne managerske spretnosti, dobro mora poznati posel (business
know-how), imeti razvito mrezo, biti pa mora tudi kreativen in inovativen. Pri vseh ostalih
kombinacijah nekaj manjka, da bi bil podjetnik v pomenu, ki nas zanima.

Tabela 3: Kdo je podjetnik?

SploSne managerske spretnosti,
poznavanje posla, mrezenje
Nizko Visoko
) ) Visoko Inventor Podjetnik
Kreativnost in
. ) . Promoter, Manager,
1novativnost Nizko o o
ustanovitelj administrator

Vir: Timmons, New venture creation: Enterprises in the 1990s, 1990, stran 23

Zacetnik povezovanja inovacij in podjetniStva je Joseph Alois Schumpeter. Pred njim je
Neoklasi¢na teorija predpostavljala statiCen trg, kjer je vse v ravnovesju, spremembe se
uveljavljajo takoreko¢ hipoma in so le prehod med ravnovesnimi stanji, ponudba in
povprasevanje sta vedno v ravnovesju. Schumpeter je v model vpeljal dinamiko, trg se neprestano

" Invencija — inovacija — difuzija
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spreminja in je odvisen od obnaSanja kupcev in prodajalcev (Bygrave, 1994, str. 417).
Schumpeter je trdil, da podjetniki ustvarjajo novo bogastvo skozi proces destrukcije z
uni¢evanjem obstojecih trznih struktur in sicer tako, da uvajajo nove izdelke, storitve in
proizvodne nacine. Trg postane dinamicen, spremembe so gibalo vsega. To imenujemo kreativna
destrukcija — destrukcija zato, ker rusi ustaljene trzne strukture, kreativna pa zato, ker jih
nadomesca z novimi, ker uvaja na trg novosti.

Schumpeter je podjetja razdelil v dve skupini (Tajnikar, 2000, stran 15). Prva uveljavljajo
strategijo kreativne destrukcije. To so tipicna, v glavnem mala in na novo nastala podjetja, ki
svojo nalogo izpolnjujejo ali s proizvodnimi inovacijami ali pa z imitacijami in izboljSavami. V
obeh primerih gre za inovacije zaradi povpraSevanja (demand-pull). Nova gospodarska struktura
nastaja zaradi prilagajanja trgu, povpraSevanju in kupcem. Inovativnost s proizvodnimi
inovacijami se v glavnem pojavlja v podjetjih, ki nastajajo iz obrti in v novo nastalih proizvodnih
podjetjih, imitiranje in izboljSave pa so bolj povezane s samozaposlovanjem; noben nacin torej ni
vezan na centre znanja in tehnologije, oba prispevata k skladnemu regionalnemu razvoju. V
drugo skupino Schumpetrovih podjetij spadajo podjetja z aktivnim inoviranjem. To so vecja
podjetja, katerih razvoj je povezan z raziskavami in razvojem znotraj njih. V vecini primerov gre
za procesne inovacije, v ozadju so obicajno tehnoloski centri, zaradi znacilnosti delovanja pa te
inovacije imenujemo tehnolosko prodirajoce inovacije (technology push). Rast podjetji naj bi bila
v najvecji meri povezana prav s tovrstnim inoviranjem.

Galbraith (Kirby, 2003, stran 132) verjame, da so — kar se ti¢e inoviranja — mala podjetja na
slabSem od velikih. Stroski inoviranja so namre¢ visoki in privos¢ijo si jih lahko le velika
podjetja, poleg tega pa v raziskavah in razvoju delujejo ekonomije obsega, kar je spet v prid
velikim podjetjem. Tudi Schumpeter je trdil, da so u€inkovitejsa tista podjetja, ki si zagotovijo na
trgu neko stopnjo monopola, saj imajo le tako na voljo potrebna sredstva za inoviranje. Kljub
mnenju Galbraitha obstajajo dokazi, da so majhna in mlada inovativna podjetja u¢inkovitejsa pri
inoviranju kot velika. Najinovativnej$a so srednja podjetja, ki so usmerjena v prihodnost, ki vidijo
inovacijo kot del dolgoro¢nega razvoja organizacije, ki oblikujejo svoje odnose s strankami in ki
vlagajo v razvoj Cloveskih virov. Majhna in srednja podjetja so bolj prilagodljiva in imajo
mocnejSe Zelje in potrebe po novih izdelkih, saj lahko le z novimi izdelki prodrejo na trg. V
majhnih in srednjih podjetjih so tudi odnosi med zaposlenimi ter vodstvom boljsi, ljudje Cutijo
pripadnost podjetju. Tezave, ki jih imajo mala in srednja podjetja pa so predvsem financne
narave, saj tezje dobijo kapital, ker se banke izogibajo tveganju, morebitne patentne zascCite pa so
drage. Da so manjSa podjetja u€inkovitejSa ugotavlja v svoji raziskavi tudi Birch, saj naj bi prav
majhna in srednje velika podjetja bila glavni generator sprememb.

Ze v poglavju o Podjetniku (1.2.5.1, stran 19) smo omenili, da je ena izmed njegovih lastnosti
tudi sprejemanje tveganja oz. nagnjenost k tveganju. Ta lastnost se Se posebej kaze pri inoviranju,
saj je inoviranje tesno povezano z negotovostjo in tveganjem.

PSeni¢ny (2000, stran 133) pravi, da dinami¢ni podjetniki verjamejo, da je sledenje (in
vodenje) v tehnoloskih inovacijah in uporaba inovacij na vrhu klju¢nih faktorjev rasti podjetij,
takoj za poznavanjem navad potroS$nikov in pred u¢inkovitostjo proizvodnega procesa. Podjetniki
imajo zelo resne poglede na znanje, saj ga postavljajo na prvo mesto faktorjev uspeha njihovega
podjetja. Ve€ina meni, da so sami dovolj usposobljeni, sami tudi ucijo oz. usposabljajo svoje
zaposlene za delo v podjetju, pripravljeni pa so tudi investirati v povecanje kreativnosti
zaposlenih in njih samih. Skoraj vsi dvomijo v znanje, pridobljeno v Solah.
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V anketi smo inovativnosti poleg standardnih vpraSanj iz ankete PSeni¢ny posvetili Se dodatni
sklop vpraSanj. V standardnem delu je za inovativnost klju¢no poglavje o zacetku (Start-up), kjer
smo sprasevali o razlogih in motivaciji za ustanovitev podjetja, do Stevila uspesnih in neuspesnih
zagonov. Del odgovorov, ki vplivajo na inovativnost, smo nasli tudi v poglavju o strategiji rasti,
predvsem kako bodo uporabili dodatna sredstva v naslednjih letih in katera bo prevladujoca
strategija rasti v bodoce.

Notranji znacilnosti tega dejavnika rasti sta: (1) iskanje inovacij in uvajanje sprememb ter (2)
pripravljenost na tveganje in propad. Zunanje znacilnosti inovativnosti bomo obravnavali v
poglavju o zunanjem okolju podjetja ( 1.2.5.7, stran 30).

Na ta dejavnik rasti vpliva skupaj 19 odgovorov, ki so povezana z notranjimi znacilnostmi in
ki smo jih upostevali pri analizi.

V dodatnem sklopu vprasanj, kjer so nas zanimale Se nekatere podrobnosti glede inovativnosti,
smo postavili 13 vprasanj: od mnenja, ali je njihovo podjetje inovativno, vzrokov za uspeh,
deleza prodaje najbolj inovativnega izdelka, pa vse do sistema izboljSav v podjetju, vzpodbujanja
koristnih predlogov, sodelovanja z univerzo in Stevila patentov ali licenc.

1.2.5.7 PodjetniSko okolje

Kao (1989, stran 93) pravi, da je podjetniStvo pogojeno z okoljem, da okolje odloca, ali in
kako se bo podjetnistvo razvilo, saj okolje doloa vrednote, ki so pomembne za razvoj
podjetnistva. Relevantnih faktorjev je veliko, njihova kombinacija pa ustvari kritiéno maso, ki
vzpodbudi podjetniStvo. Prvi in najpomembne;jsi faktor je vsekakor dostopnost kapitala. Drugi
faktor je moznost prodaje, realizacije dobickov. Zetev je lahko izvedena na ve¢ naéinov, dobro je,
¢e je teh nacinov ¢im ve€. Na to v glavnem vpliva razvoj kapitalskih trgov, kjer je moZzno prodati
podjetje ali del, pomembna je tudi davéna politika, ki ne sme zavirati prodaje. Pomembna je tudi
razpolozljivost drugih virov, kot so drugi strokovnjaki in zaposleni, delovna sila, viri informacij,
razvita in poceni infrastruktura, pozornost medijev s Sirjenjem pozitivnih izkuSenj in dobrih
primerov, dober Solski sistem.

Nijkamp, Moomaw in Traistaru-Siedschlag (2006, stran 10) navajajo ugotovitve Gianettijeve,
ki je zgradila model z dvema drZzavama, vsaka ima po dve regiji, visokotehnolosko in obicajno.
Ce se drzavi zdruzita, se zgodi pretok znanja (spillover efekt) med obema visokotehnoloskima
regijama. Poveca se produktivnost in posledi¢no tudi place v tehnoloski regiji. Povprecno se
dvignejo place v celi drzavi, tudi ker se je deleZ visokotehnoloSke regije povecal. Vendar je pri
tem modelu omejitev v obliki absorbcijske sposobnosti, okolje mora biti tako, da omogoca
pretok znanja.

Pomemben okoljski faktor je lokalno povprasevanje. Brixy in Niese (2006, stran 110) pravita,
da je za majhna in mlada, Se ne uveljavljena podjetja, lokalno povprasevanje klju¢nega pomena.
Se posebej velja to za storitvena podjetja. Lokalno okolje je tudi glavni vir delovne sile, regija z
veC izobrazenimi bo imela vis$ji delez podjetnikov.

Li, Gao in Wu (2006, stran 114) navajajo, da je za razvijajoce se gospodarstvo (kot je Kitajsko
in podobna) in podjetja poznavanje globalnega okolja prvi korak k postavljanju prave strategije.
Pravijo, da sta dve sili glavni v globalni ekonomiji: prva sila je pritisk (pressure), da bi
globalizirali. Ekonomije obsega in ekonomije raznovrstnosti (scale in scope), tudi povecani
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izdatki za raziskave in razvoj, so zelo skrajsali zZivljensko dobo proizvodov, zato sili podjetja, da
i8¢ejo globalno mo¢ in ucinkovitost v njihovi dejavnosti. Po drugi strani je druga sila pritisk, da bi
lokalizirali, ki deluje v nasprotni smeri. Lokalne kulturne tradicije se upirajo globalni integraciji,
pri tem pa (na Kitajskem) prednjacijo lokalne politicne sile.

V raziskavi GEM 2007 za Slovenijo (Rebernik, Tominc in Pusnik, 2008, stran 87) je le Sest
pogojev okolja (od 19) prejelo oceno ekspertov visjo od 3: dostop do fizi¢ne infrastrukture (3,65),
odnos do zensk v podjetnistvu (3,51), zaznavanje poslovnih priloznosti (3,22), zasc¢ita
intelektualne lastnine (3,11), poslovna in strokovna infrastruktura (3,06) in odnos podjetnikov in
potros$nikov do investicij (3,05). Najslabse so bile ocenjene vladne politike na podrocju regulative
(2,04), izobraZevanje in usposabljanje v osnovnih in srednjih Solah (2,30), prenos raziskav in
razvoja (2,31), kulturne in druzbene norme (2,32), vladne politike na podro¢ju podpore nastanka
in razvoja podjetij (2,44) in vladni programi (2,59). Po mnenju izvedencev je v Sloveniji posebej
slaba regulativa, saj je zaradi pretirane birokracije teZzko pridobiti potrebna dovoljenja za
poslovanje. Podobno velja za srednje in osnovno Solstvo, ki ne spodbuja ustvarjalnosti,
neodvisnosti in osebne iniciative, ne opozarja na podjetni§tvo in ne zagotavlja poznavanja nacel
trznega gospodarstva.

Prodan (2007, stran 17) v svoji raziskavi preucuje prenos znanja oz. prehod raziskovalcev iz
univerze v podjetniStvo. Ugotovil je tri pomembne vloge, ki jih imajo univerze, povezane z
novotehnoloskimi  podjetji: (1) vzgojna vloga, (2) vloga pri ustanavljanju novih
visokotehnoloskih podjetij, ki izvirajo iz raziskav in razvoja na univerzi — univerzitetni
inkubatorji, (3) vloga pri sodelovanju z visokotehnoloskimi podjetji v obliki grozdenja,
tehnoloskih parkov...

Prodan (2007, stran 62) navaja tudi tri vrste akademskih izlocitev (spin-out): (1) ortodoksna,
Cista izloCitev nastane, ko skupina ali posamezni akademik, ki zapustijo univerzo, ustanovijo
podjetje. Vsi akademiki prispevajo k intelektualni lastnini. Ti ustanovitelji so akademiki-
podjetniki. (2) Tehnoloska izlocitev je takrat, ko zunanji investitor ali manager kupi ali najame
(lease) intelektualno lastnino univerze in formira novo podjetje. Inventor-akademik nadaljuje z
raziskavami in nima ni¢ z vsakodnevnim vodenjem, managiranjem druzbe, cCeprav morda
poseduje delez ali deluje kot svetovalec. (3) MeSana (hibridna) izlocitev nastane, ko: (a) samo del
akademikov, ki posedujejo intelektualne pravice (inventorji) postane delnicar (shareholder)
podjetja, (b) del ustanoviteljev ostane na univerzi in imajo kako vlogo v podjetju, ostali pa se
izlo¢ijo v novo podjetje (tisti, ki ostanejo na univerzi so lahko direktorji druzbe, svetovalci, v
upravnem odboru.), (c) eden ali ve¢ ustanoviteljev vzamejo prosto leto na univerzi in zazenejo
podjetje.

Pomemben okoljski dejavnik rasti je dostopnost kapitala in raznolikost virov financiranja, ki
jih podjetnik potrebuje v razli€nih fazah rasti. Viri financiranja so razli¢ni tako po svojem izvoru,
casovnem razponu, vstopu v lastniStvo, vmeSavanju v odlocanje, ceni, nacinu realizacije donosov
in nenazadnje glede na primernost, v kateri fazi je rasto¢i posel. V razli¢nih stopnjah razvoja
podjetja imamo tako lahko semenski kapital, zagonski kapital, financiranje zgodnje faze, drugi
krog, kapital za razSiritev, po potrebi pa tudi kapital za preobrat, nadomestni kapital, kapital za
odkup podjetja in vmesne finance (Tajnikar, 2000, stran 188). Poznamo pa tudi delitev na trajni
kapital, tvegani kapital, dolzniski kapital in drzavne vire.

Trajni kapital vstopa v lastnisko strukturo podjetja in iS¢e donos preko dividend oz. preko
kapitalskih dobi¢kov ob prodaji. Tvegani kapital je vrsta trajnega kapitala in je specializiran za
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vstop v podjetja z izredno visokimi stopnjami rasti, kjer i$¢ejo hitre in visoke zasluzke ob izstopu,
so pa pripravljeni pomagati oz. se aktivno vklju¢ijo v vodenje podjetja. Dolzniski kapital so
predvsem razni krediti, ki jih je potrebno vrniti, placati obresti, vendar se lastniStvo ne spreminja.
Med drzavne vire Stejemo predvsem razne subvencije, spodbude, lahko tudi krediti z nizjimi
obrestnimi stopnjami ali dalj$imi dobami vracanja.

Raziskava neformalnega trga tveganega kapitala v Veliki Britaniji (Harrison, Mason in
Robson, 2003, stran 122) je pokazala, da poslovni angeli vlagajo v tehnoloske firme, ¢e so
geografsko blizu. Kaze na to, da so pomembna omrezja (network), poznanstva! Vecje investicije
so geografsko bolj oddaljene (long-distance), kar kaze na to, da podjetja, ki iS¢ejo ve€ kapitala,
vlagajo v to tudi ve¢ napora, akcija iskanja je zastavljena SirSe, kar privabi investitorje tudi bolj
od dale¢.

Bruns in Wiklund (2003, stran 136) sta pokazala, da je dostopnost dolzniskega kapitala glavna
ovira za rast malih podjetij. Zaradi asimetrije informacij in nesprejemanja tveganja (risk aversion)
se banke izogibajo posojilom malim podjetjem, ki nacrtujejo velike investicije za rast. Banke
gledajo na konkurenc¢nost projekta, hitro povracilo, visoke donosnosti, delez investiraja s strani
lastnika, izkuSenost managementa, nagnjenosti podjetja k tveganju...

PSeni¢ny (2000, stran 122) navaja glavne ovire, ki preprecujejo Se hitrejSo rast slovenskih
podjetij. Pri sami ustanovitvi ve€ina ni imela tezav, le roki za pridobitev vseh dovoljenj se jim
zdijo predolgi, ovire za rast pa so predvsem visoki davki, vladne regulative in slabe ekonomske
moznosti. K rasti bi pripomogla visja potrosnja, ve¢ kvalificiranih zaposlenih, boljSe vodenje in
podpora. Pri finan¢nih pogojih za rast si podjetniki Zelijo niZje obrestne mere, boljSe pogoje za
dolgoroc¢ne in krtkoro¢ne kredite in blazje pogoje za najem kreditov.

Ko gledamo zunanje pogoje za rast ne smemo pozabiti odnosa okolja, prebivalcev do
zasebnega podjetniStva in ustvarjanja dobickov v dinami¢nem podjetniStvu. Skoraj polovica jih
ima negativen odnos, skoraj Cetrtina jih ima pozitiven odnos, ostali pa so nevtralni ali zelo
negativni.

V anketi naSe razsiskave je bil Zunanjemu okolju podjetja posvecen samostojen sklop
vprasanj, odgovore, ki so povezani z okoljem podjetja, pa smo nasli prakti¢no v vseh poglavjih
anketnega vpraSalnika. Okolje podjeta je zelo obSiren pojem, ki ima velik vpliv na samo podjetje,
zato je tu tudi najve¢ znacilnosti, vsako od teh znacilnosti pa lahko povezemo s katerim od
notranjih dejavnikov, na katerega ima okolje vpliv:

- Podjetnik: (1) odnos tveganje-nagrada, (2) druzbeno priznanje podjetnistvu, (3)

izobrazevanje in podpora podjetniStvu, (4) druzbena klima za izlocitve.

- Poslovna strategija: (5) majhne ovire za mednarodne Siritve, (6) klima za

internacionalizacijo.

- Sistem vodenja: (7) davéne spodbude za udelezbo v dobicku, (8) davéne spodbude za

delniske opcije, (9) davéne spodbude za nacrte solastniStva.

- Financiranje: (10) dostopnost tveganega kapitala, (11) u€inkovitost finan¢nih trgov in

(12) obdav¢itev zadrzanih dobic¢kov in reinvestiranja.

- Zaposleni: (13) razpolozljivost ustreznih kadrov, (14) mobilnost delovne sile.

- Inovativnost: (15) razvoj ustvarjalnosti v izobrazevalnem procesu, (16) =zascCita

intelektualne lastnine, (17) R&R podpora in sodelovanje.

V tem delu je bilo skupno 66 odgovorov, ki pojasnjujejo znacilnosti zunanjega okolja podjetja.
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1.2.6 Kje so meje rasti

Po Tajnikarju (2000, stran 18) naj bi podjetje rastlo do svoje optimalne velikosti, to je, dokler
se z rastjo dobic¢ek povecuje. Zgornjo mejo velikosti tako postavlja trg (kot zunanji dejavnik),
hkrati pa podjetniki upostevajo tudi notranje dejavnike, predvsem tehnologijo in stroske, zato je
optimalna velikost podjetja manjsa, kot jo dopusca trg.

Tajnikar in Zajec (2004) povzemata po Penrose, da je stopnja rasti podjetja omejena z rastjo
znanja v podjetju, sama velikost podjetja pa naj bi bila omejena s stopnjo ucinkovitosti
organizacije. Tako motivi (incentives) kot tudi omejitve za rast prihajajo od akumuliranih
izkuSenj o vodenju podjetja, iz znanja o drugih virih, ki jih ima podjetje in od potenciala, kako te
vire izKkoristiti. Penrose je tako postavila tri omejitve rasti: (1) sposobnost managerjev, (2) trg
proizvodov in storitev in (3) negotovost in tveganje.

Podjetje bo pri danih proizvodnih zmogljivostih imelo takSen obseg proizvodnje, da bo njeno
izkori$¢anje privedlo do maksimalnega dobicka na enoto vlozenega kapitala.

Omejitve rasti in konec rasti

Podobno, kot obstajajo faktorji, ki stimulirajo in pomagajo pri rasti, poznamo tudi omejevalne
faktorje rasti. Bukvi¢ (2002) navaja dve wvrsti ovir: institucionalne in okoljske. Med
institucionalne spadata prevelika birokracija in omejevalna zakonodaja glede zaposlovanja kot
najpomembnejsi, poleg njiju pa Se nezadostne informacije glede financiranja, okoljevarstvena
regulativa in neustrezna poslovna podpora (inadequate business suport service). Neustrezen
dav¢ni sistem, ki ne spodbuja investicij, je najpomembnejsa institucionalna ovira, poleg njega pa
Se neustrezna zakonodaja s preve¢ regulative, ki sili v sivo ekonomijo. Druga skupina
omejevalnih faktorjev so finan¢ne ovire. NajpomembnejSe so visoke obresti za najete kredite,
draga zavarovanja kreditov, predrage banc¢ne storitve, zbirokratizirane bancne procedure, poleg
teh pa Se nezainteresiranost bank za mala podjetja in pomanjkanje venture kapitala. To so
omejevalni faktorji rasti, kot so jih navedli slovenski podjetniki v raziskavi leta 2000/01. Podobno
ugotavljata Bartlett in Bukvic¢ (2001), ki dodajata Se omejitve znotraj podjetja, predvsem
probleme glede zaposlovanja, tako delavcev kot tudi managerjev. Problemi so, ker je delovna
zakonodaja prevec toga, ne omogoca prilagodljivih oblik zaposlovanja. Problem pri tranzicijskih
drzavah je v tem, ker se tranzicija dogaja ravno pri prenosu virov iz drzavnih podjetij v zasebna
podjetja, delavci so nepripravljeni na nove razmere in se tezko prilagajajo. Problem z managerji
se kaze v njihovem pomanjkanju, predvsem tistih z izkuSnjami v trZzenju in razvijanju poslov
(business development). Ko je podjetje majhno, lahko ve¢ino zahtevnih del opravi sam lastnik, z
rastjo pa tega ne zmore ve¢ in mora najeti usposobljene managerje. Avtorja dodajata Se druzbene
(social) ovire, predvsem pomanjkanje mreznih poznanstev in zaupanja, ki bi jih lahko omilili z
institucionalno podporno mrezo. V svetu se ta problem kaze v tem, da etni¢ne skupine trgujejo le
znotraj njih samih.

Pri hitri rasti se lahko zgodi karkoli. Podjetnik pa mora pri¢akovati nepri¢akovano, ni¢ ga ne
sme presenetiti. Na koncu pride tudi konec rasti (Kao, 1989). Vzroki so lahko zelo razli¢ni, od
omejenosti trga, do prihoda konkuren¢nih izdelkov, lahko pa podjetnik sam omeji rast, ker zeli
zadrZzati na primer visoko stopnjo kreativnosti ali umetnosti.
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1.3 Inovativnost slovenskih dinamiénih podjetij

Kot smo videli v predhodnih poglavjih so inovacije eden od pomembnejsih dejavnikov
uspesnega podjetniStva in njegov glavni motor. V Sloveniji je bila na prehodu iz planskega v
trzno gospodarstvo ustvarjena neka praznina, nastal je nek nezapolnjen prostor, kjer so se med
prestrukturiranjem gospodarstva pokazale potrebe po podjetjih razli¢nih velikosti in kjer so svojo
priloznost dobili prav ljudje z voljo in znanjem, da poskusijo "na svojem" kot podjetniki. Nas bo
zanimal predvsem odgovor na vprasanje, ali so slovenski podjetniki inovativni. Veckrat se
namre¢ pojavlja teza, da so mnogi izkoristili praznino in ponudili trgu izdelke in storitve, ki pa po
svoji vsebini niso zelo inovativni 0z. so inovativni v toliko, da na tem prostoru teh izdelkov ni
bilo in so zapolnili trZzno niso, ki je bila neizkoriS¢ena zaradi neugodne strukture gospodarstva.

Podjetja, ki inovirajo, si s to dejavnostjo poleg obstanka na trgu pridobivajo tudi znanje, ki ga
lahko trzijo. Patenti, ki jih podjetje pridobi za svoje izume (ki so posledica inoviranja), so pravna
oblika varstva intelektualne lastnine podjetja. S tako pravno zascito je podjetju omogoceno, da
uziva koristi inoviranja in je pri tem zaS¢iteno pred tekmeci, na nek nacin je ostalim tekmecem
prepreceno izkoriS€anje znanja drugih. S patentom pridobi podjetje neko stopnjo monopola na
trgu. Pretnar (2002, stran 181) navaja v zvezi z intelektualno lastnino tri skupine podjetij:

- inovacijski voditelji,

- inovacijski zasledovalci in

- licen¢ni proizvajalci.

Temeljni strateSki poslovni cilj inovacijskih voditeljev je prepreciti tretjim osebam vsako
nezakonito uporabo pravic. Patentno varstvo omogoca zaviranje konkurentov, izboljSanje svojega
pogajalskega izhodisca ter spodbujanje in spremljanje raziskav in razvoja, kar je z drugimi
besedami ustvarjanje monopola. Strateski poslovni cilji inovacijskih zasledovalcev je drugacen,
svoje izdelke Zelijo narediti tako, da ne krSijo (ali kar najmanj) pravic nosilcev pravic
intelektualne lastnine. Strateski poslovni cilj kupeev licenc je pravilna izbira med ve¢ razlicnimi
prodajalci tehnologij (licenc). Ali lahko slovenska dinami¢na podjetja razvrstimo v katero od teh
skupin? So nasa dinami¢na podjetja sploh inovativna?

Mulej in Zenko (2003, stran 273) navajata mnenje Ministrstva za gospodarstvo RS, da je
inoviranja v malih in srednjih podjetjih v Sloveniji premalo. Vendar podobno ocenjujejo v ZDA
in Evropi, da je inoviranje v krizi (Forbes). Hkrati postajata pojma uspeSno podjetje in
inovativnost neloc¢ljiva. Indeks TEA, ki govori o nastajajocih in novih podjetjih, kaze za
Slovenijo slabo stanje.

Drnovsek (2004, stran 62) navaja ugotovitve svoje raziskave med hitrorasto¢imi podjetji za
leto 2004 glede uvajanja novih izdelkov. Kar 17% jih ni uvedlo nobenega novega izdelka ali
storitve, 5% le enega, 31% od 1 do 3. Kar 32% gazel se ukvarja s trgovino, kjer je inovacijska
dejavnost zelo Sibka.

V svoji raziskavi o podjetnosti slovenskih akademikov je Prodan (2007, stran 122) ugotovil,
da jih je zelo malo podjetnisko usmerjenih. Na ljubljanskih tehniskih fakultetah je od 391
odgovorov, ki jih je dobil (poslal je 946 vpraSalnikov), 364 akademikov brez podjetja in le 22
akademikov-podjetnikov, vendar pa je bilo tudi 14 Ze izvedenih izloc¢itev. To pomeni, da je
akademikov-podjetnikov le 6,1% (oziroma 9,5%, ¢e upostevamo tudi tiste, ki so ze odsli). Ti
podatki veljajo za tiste, ki so odgovarjali, skupaj pa je bilo 72 izlocitev! Za primerjavo, na MIT je
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do danes nastalo ve¢ kot 4000 izlocitev, ki zaposlujejo 1,1 milijona ljudi, podobno je v Franciji
200 akademskih izlo€itev ustvarilo 3500 delovnih mest.

2 EMPIRICNI DEL

2.1 Model

V tem poglavju bomo predstavili temeljno hipotezo naloge z definiranimi merili in dejavniki
rasti.

2.2 Postavitev hipoteze

Namen dela je raziskati spremembe pri vplivnih dejavnikih rasti slovenskih dinami¢nih
podjetij od leta 2001 do 2007. Podatke, zbrane s svojo anketo, bomo primerjali z rezultati
raziskave dinamicnega podjetniStva v Sloveniji iz leta 2001 (PSeni¢ny, 2002). Temeljna hipoteza
se tako glasi:

Hy: Pri slovenskih dinamic¢nih podjetjih se dejavniki rasti od leta 2001 do leta 2007 niso
spremenili.

Ce temeljne hipoteze ne bomo mogli potrditi, bomo morali sprejeti alternativno hipotezo:

Ha: Pri slovenskih dinami¢nih podjetjih so se dejavniki rasti od leta 2001 do leta 2007

spremenili.

S temeljno hipotezo Hy Zelimo pokazati, da se razmere v Sloveniji v teh letih niso toliko
spremenile, da bi povzrodile spremembe vplivnih faktorjev za rast. Ce bomo ugotovili
spremembe pri dejavnikih rasti, bo to pomenilo, da se tudi ti faktorji prilagajajo raznim vplivom,
tako kot se spreminjajo (prilagajajo) sama podjetja. Ni¢ ni staticnega, dokoncnega.

Osnovnemu vpraSalniku bomo dodali vpraSanja, ki se ti¢ejo samo inovativnosti. Z njihovo
pomocjo bomo skusali ugotoviti, kakSen pomen slovenski dinamic¢ni podjetniki pripisujejo
inovativnosti.

PSeni¢ny je v svoji disertaciji zgradil model za iskanje oziroma za napovedovanje hitre rasti
podjetij. Na voljo bomo imeli podatke dveh neodvisnih raziskav iz razli¢nih ¢asovnih obdobij,
zato bomo lahko preizkusili zanesljivost napovedovanja omenjenega modela.

2.2.1 Merila rasti

Kot smo v uvodnih poglavjih (1.2.2, stran 11) Ze omenili, lahko dinami¢no podjetje raste na
ve¢ nacinov, vecanje se lahko kaze skozi ve¢ razli¢nih parametrov, ki jih lahko opazujemo in
merimo. Tako lahko podjetje dosega iz leta v leto vecji realni obseg proizvodnje, lahko pa rastejo
samo prihodki od prodaje proizvedenih delov, ¢eprav fizicno proizvodnja ne raste. Lahko se veca
dobicek, lahko se veca Stevilo zaposlenih. S stalis¢a podjetnika (lastnika podjetja) je

35



najzanimivejSa rast dobicka, ki je temeljni cilj podjetniStva. Dolgoro¢no raste dobicek zaradi
investiranja v proizvodne zmogljivosti, kar ima za posledico vecanje prihodkov in ob ustrezni
ucinkovitosti tudi vec¢anje dobickov.

S stali§¢a gospodarstva oziroma drzave pa je bolj od rasti dobicka (od katerega sicer drzava
pobira davke) zanimivo vecanje Stevila delovnih mest in s tem zmanjSevanje nezaposlenosti, ki je
eno od meril uspesnosti gospodarstva. Za merjenje ustvarjanja novih delovnih mest se uporablja
indeks DaBEG, ki smo ga zapisali tudi v matemati¢ni obliki v enacbi (1), stran 13. Indeks
DaBEG nam torej pokaze zmnoZzek relativne in absolutne spremembe Stevila zaposlenih v nekem
obdobju.

Poleg indeksa rasti zaposlenih merimo rast tudi z indeksom rasti sredstev, z indeksom rasti
kapitala, lahko spremljamo, kako se veca dobicek ali dobickovnost sredstev in kapitala ali pa
merimo dobicek, ki ga povpreéno ustvari vsak zaposleni. Vsa nasteta merila rasti bomo tudi
izracunali in jih uporabili v nasi analizi slovenskih dinamic¢nih podjetij.

2.2.2 Dejavniki rasti

V teoreticnem poglavju o dejavnikih rasti v dinamic¢nih podjetjih (poglavje 1.2.5, stran 16)
smo predstavili dejavnike, ki po raziskavah (PSeni¢ny, 2002) najbolj vplivajo na rast slovenskih
in evropskih dinami¢nih podjetij. To je (1) okolje podjetja, (2) podjetnik z vsemi svojimi
lastnostmi, (3) poslovna strategija, (4) sistem poslovodenja, (5) financiranje, (6) inovativnost in
(7) zaposleni. Med temi dejavniki nas bo posebej zanimalo podroc¢je inovativnosti. V svetu je
postala beseda inovativnost v podjetnistvu med najbolj uporabljanimi. Ne le podjetniki, tudi
politiki so se zaceli zavedati pomena inovativosti, Se bolj pa posledic, ki jih (ne)inovativnost
prinasa.

Pogledali bomo, kateri dejavniki so se v letih med raziskavo PSeni¢ny in naso raziskavo
spremenili. Analizirali bomo odgovore podjetnikov, vsakega od odgovorov lahko povezemo s
katerim od dejavnikov rasti, nekatere tudi z ve¢imi.

2.3 Nacrt in metode

V tem poglavju bomo predstavili nain zbiranja podatkov in statisticne metode, s katerimi
bomo obdelali pridobljene podatke.

2.3.1 Nacrt raziskave

Sama raziskava je razdeljena na naslednje sklope: postavitev meril in izbor podjetij, ki
ustrezajo merilom, priprava anketnega vprasalnika, anketiranje, priprava podatkov za analizo,
statisticna obdelava podatkov in interpretacija rezultatov. Statisticna obdelava bo razdeljena na tri
vecje sklope: preverjanje vpliva posameznih odgovorov na posamezna merila rasti, preverjanje
razlik med odgovori iz razsiskave PSeni¢ny in raziskave Bajt ter preverjanje modela strojnega
ucenja iz raziskave PSeni¢ny (slika 4).
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Slika 4: Potek raziskave
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2.3.1.1 Kriteriji za izbor

Da bi podjetje Steli med dinami¢na, mora izpolnjevati nekatere kriterije. Kriterije, ki jih pri
svojih razvrstitvah uporablja zdruzenje Podjetniki za rast smo Ze nasteli v poglavju 1.2.2 na strani
13. Pri ¢asniku Dnevnik, ki opravlja slovenski izbor gazel, uporabljajo nekoliko prilagojen nacin
izbora, kjer uredniski odbor predlaga najprej regijske zmagovalce, izmed teh pa potem izberejo
gazelo na drzavni ravni. Poleg samih finan¢nih podatkov uporabljajo tudi ugotovitve iz anketnega
vprasalnika, z njim pridobijo podatke o razprSenosti trga, kadrovski politiki, inovacijski
sposobnosti, stopnji internacionalizacije, nacrtih o prihodnosti in podatek o tem, ali je
podjetnik/ustanovitelj Se vedno solastnik podjetja. Zlata Gazela postane tista druzba, ki na treh
lestvicah (sveta Gazel, uredniSke komisije Gazel in lestvice 500 najhitreje rastocih v drzavi)
doseze najboljSo povprecno uvrstitev. Ta izbor je namenjen predvsem popularizaciji podjetnistva
v Sloveniji.

PSeni¢ny (2002, stran 62) navaja naslednje kriterije za izbor podjetij, ki jih je uporabil v svoji
raziskavi in ki jih povzema po Growth Plus:

- Podjetnik je lastnik najmanj 15% osnovnega kapitala podjetja oziroma najmanj 5% delnic,
¢e je podjetje uvrsceno na borzo.

- Podjetje ni del holdinga oz. drugo podjetje ali delni¢ar nima v lasti ve¢ kot 50%
osnovnega kapitala podjetja.

-V proucevanem petletnem obdobju je morala biti povpre¢na rast prihodka najmanj 50%
nominalno.

- Tako rast prodaje in prihodka kot tudi zaposlenosti naj bi bila bolj posledica organske rasti
podjetja, kot pa zdruzitev in pripojitev.

- Podjetje naj bi ob koncu preucevanega obdobja ustvarjalo dobicek, toda ker podjetja s
hitro rastjo obic¢ajno ne izkazujejo dobickov, so mozne izjeme.

- Podjetje je moralo imeti najmanj 50 zaposlenih v zadnjem letu proucevanja in ne ve¢ kot
5000 v prvem letu proucevanja (rast zaposlovanja, merjena z indeksom DaBEG>20).

- Podjetja, mlajsa od pet let, so bila izkljucena.

V nasi raziskavi smo skusali slediti kriterijem, ki veljajo v Evropi, hkrati pa so ¢im bolj
skladni s kriteriji, ki jih je uporabil PSeni¢ny, saj lahko le tako dobimo primerljive rezultate. Za
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izbor slovenskih dinami¢nih podjetij smo tako uporabili nekoliko prilagojene kriterije zdruzenja

Podjetniki za rast'*:

Velikost. Na zacetku obdobja mora imeti 5000 zaposlenih ali manj, na koncu obdobja pa
30" ali ve.

Rast Stevila zaposlenih. 1zlo¢ili smo podjetja, ki imajo rast manj od 30% in podjetja, ki na
zacCetku obdobja nimajo zaposlenih. Zahtevana rast prihodkov je 30%, vsa podjetja so
zadostila zahtevi.

Neodvisnost. Podjetje ni del holdinga (ali drugega podjetja), ki ima v lasti ve¢ kot 50%
delez'®.

Vkljucenost podjetnika. Podjetnik je lastnik deleza podjetja in je aktiven v managementu
ali upravljanju podjetja v referencnem obdobju 5 let (Podjetniki za rast 3 leta).

Podjetje na koncu obdobja ne sme imeti izgube, Ceprav so izjeme mozne. (Podjetniki za
rast zahteva, da mora podjetje biti v dobrem financnem polozaju, rating ne sme biti nizji
od B).

Starost. Podjetje mora obstajati najmanj 5 let (Podjetniki za rast 3 leta).

2.3.1.2 Postavitev meril

Podjetja, ki so izpolnjevala zahtevane kriterije, smo razvrstili glede na indeks DaBEG, vsa

podjetja pa smo razdelili v razrede glede na vrednost posameznega merila rasti. V tabeli 4 so

nasteta uporabljena merila rasti z okrajSavami, ki smo jih uporabili v samem izraCunu oz. pri

razvr$¢anju podjetij v razrede.

Tabela 4: Merila rasti z uporabljenimi okrajSavami

Indeks DaBEG DaBEG
Rast celotnega prihodka RCP
Rast dobicka v celotnem prihodku RDCP
Rast dobic¢kovnosti kapitala RDK
Rast dobickovnosti sredstev RDS
Rast celotnih prihodkov na zaposlenega RCPZ
Rast dobicka na zaposlenega RDZ

Posamezna merila rasti smo izracunali iz finan¢nih podatkov, postopek izraCuna oz.

. v 1
uporabljene enacbe paso'’ :

" Vir: http://www.europes500.com/eligibility.html, 6.2.2008
'* Ta kriterij je prilagojen, Enterpreneurs for Growth uporablja kriterij 50 zaposlenih, vendar smo s tem kriterijem

dobili le 30 primernih podjetij. Kriterij smo omilili na 30 zaposlenih na koncu obdobja.

' Ta kriterij je prilagojen, dopustili smo nekaj izjem, za katere je splo§no znano, da ima podjetnik odlodujoé

vpliv, ¢eprav je podjetje del holdinga.
' Enake indekse je uporabil Pseniény (2002, stran 63)
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(1) Indeks DaBEG:

N
DaBEG = [ﬂJ * (N2007 - N2003 )

2003
N>gpo7 : Povprecno $tevilo zaposlenih v letu 2007
N>po3 : Povprecno $tevilo zaposlenih v letu 2003

(2) Rast celotnega prihodka RCP:
RCP = l*(cpzom — CPyys j[%]
5 CP2003

CP3p97 : Celotni prihodki v letu 2007
CP>p3 : Celotni prihodki v letu 2003

(3) Rast dobicka v prihodku RDCP:

RDCP = [BD 2007 J - [BD 2003 j[%tock]
C])2007 C’])2003

BD>yp7 : Bruto dobicek v letu 2007
BD>gp3 : Bruto dobicek v letu 2003
CP>p7 : Celotni prihodki v letu 2007
CP>p3 : Celotni prihodki v letu 2003

(4) Rast dobickovnosti kapitala RDK:

RDK = LBDzom ) _ (BDzom ][%tock]

K2007 2003
BD>yy7 : Bruto dobic¢ek v letu 2007
BD>gp3 : Bruto dobicek v letu 2003
K>007 : Kapital v letu 2007
K>03 : Kapital v letu 2003

(5) Rast dobickovnosti vseh sredstev RDS:

RDS = [BDzom J _ (BD2003 ][%tock]

S2007 S2003

BD>yy7 : Bruto dobic¢ek v letu 2007
BD>yp;3 : Bruto dobicek v letu 2003
S>007 = Sredstva v letu 2007
S>003 : Sredstva v letu 2003

(6) Rast celotnega prihodka na zaposlenega RCPZ:

repz = %

2003

CPZ>y7 : Celotni prihodki na zaposlenega v letu 2007
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CPZ>p; : Celotni prihodki na zaposlenega v letu 2003

(7) Rast dobicka na zaposlenega RDZ:
BDZ 2007
BDZ 2003

BDZ5y97 : Bruto dobicek na zaposlenega v letu 2007

RDZ = 3)

BDZ,y93 : Bruto dobicek na zaposlenega v letu 2003

Z uporabo enakega postopka izracunov posameznih meril rasti in enakega razvr$¢anja v
razrede kot PSeni¢ny smo zagotovili skladnost postopkov in s tem neposredno primerljivost
rezultatov obeh raziskav.

2.3.1.3 Izbor Slovenskih podjetij, ki ustrezajo kriterijem dinamic¢nega podjetja

V nasem izboru podjetij, ki pridejo v posStev za raziskavo, smo uporabili osnovno bazo
podatkov 600 slovenskih dinami¢nih podjetij, ki smo jo sestavili iz Sestih regijskih seznamov, ki
s0 javno dostopni na spletnih straneh'®. Pri izboru dinami¢nih podjetij smo uporabili kriterije, ki
smo jih Ze opisali v poglavju 2.3.1.1 na strani 38. Po uporabi filtra najmanj 30 zaposlenih na
koncu obdobja je od zacetnih 600 podjetij ostalo 137 podjetij, po filtru rast zaposlenih (30%) je
ostalo 105 podjetij, filtru rast prihodkov (30%) so zadostila vsa, po filtru lastniStvo pa je ostalo 62
podjetij, zato smo tu dopustili nekaj izjem, da smo povecali vzorec in dobili 75 podjetij, ki so
prisla v na$ vzorec.

Med 75 podjetji je bil najslabsi indeks DaBEG 13, manj kot 20 so imela 3 podjetja, najvisji je
bil 1170. Dobili smo seznam slovenskih podjetij, ki izpolnjujejo kriterije (primerljive evropskim),
po katerih dolo¢amo dinami¢na podjetja.

Pri izboru podjetij smo uporabljali podatke iz obdobja 2002 do 2006, v sami analizi podjetij pa
podatke iz obdobja 2003 do 2007. Ti podatki so nam bili na voljo v bazi podjetja Bisnode, ki
objavlja podatke na spletni strani www.bonitete.si. Iz te baze smo uporabljali vse finan¢ne
podatke, iz poslovnega registra'’ pa podatke o druzbenikih in njihovih lastnigkih delezih. Po
preverjanju finan¢nih podatkov smo eno podjetje izbrisali, ker so finan¢ni podatki pokazali, da
prvo leto ni imelo zaposlenih. V kon¢no finan¢no obdelavo je tako prislo 74 podjetij.

2.3.1.4 Anketni vprasalnik

Anketni vpraSalnik je razdeljen na pet logi¢nih sklopov, od katerih so prvi Stirje priredba
anketnega vprasalnika, ki ga je uporabil PSeni¢ny, pa tudi evropski raziskovalci (Roure). Najprej
smo podjetnike povprasali po njihovem splosSnem odnosu do podjetnistva, v naslednjih sklopih pa

'8 Vir: http://www.gazela.com/gazela-2007/lestvice/ , 15.2.2008
" http://www.ajpes.si/prs/
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o mnenju o posameznih vplivnih faktorjih. Zadnji, dodatni sklop vprasanj se nanasa na
inovativnost slovenskih dinamic¢nih podjetij.

Vprasanj je ve€ vrst. Pri nekaterih je podanih ve¢ odgovorov, anktetiranec izbere ali enega ali
vec¢ od njih (Stevilo moznih odgovorov je podano). Drugi tip vpraSanj zahteva odgovore da ali ne,
tretji tip pa postavi trditev, anketiranec pa dolo€i stopnjo strinjanja s trditvijo. Vsa vpraSanja so
zaprta. Vzorec ankete skupaj z delezem odgovorov je v prilogi 1.

2.3.1.5 Anketiranje

Anketiranje smo izvedli na dva nacina: po posti ali z osebnim obiskom, odvisno od razmer in
dogovora s podjetnikom. Pred anketiranjem smo vsem podjetnikom poslali pismo o nameri (tudi
po elektronski posti), v katerem smo jih povabili k sodelovanju. Tistim, ki so Zeleli odgovarjati
samostojno, smo poslali pisno obliko vprasalnika s prilozeno naslovljeno ovojnico za vracilo.
Nekateri podjetniki so izrazili Zeljo za osebni obisk, z njimi smo se dogovorili za datum in kraj
obiska. Podjetnikom, ki niso odgovorili, smo ob koncu anketiranja (v mesecu maju) poslali Se
enkrat motivacijsko pismo (tudi po elektronski posti), v katerem smo jih prosili za sodelovanje.
Osebno smo obiskali vse podjetnike, ki niso izrecno odklonili sodelovanja in ki niso odgovarjali
samostojno. Skupaj smo izvedli 10 osebnih anketiranj, samostojno jih je anketo izpolnilo 11,
skupaj torej 21 odgovorjenih anket. Anketo smo izvajali marca, aprila in maja leta 2008.

Po posti ali z osebnim obiskom smo dobili 21 izpolnjenih anketnih vprasalnikov, kar je 28%
odziv. Pri nekaterih podjetnikih smo dobili nepopolno izpolnjene anketne vpraSalnike, najve¢ pri
tistih, kjer smo izpolnjevali z osebnim obiskom. Podjetniki enostavno niso Zeleli odgovoriti, ker
"niso razmisljali o tem" ali, ker "ne vedo odgovora".

Podjetniki, ki so odklonili sodelovanje, so se sklicevali na pomanjkanje casa in na
prenasicenost z izpolnjevanjem anket.

2.3.2 Spremenljivke

Spremenljivkam smo v tej analizi dodelili Stevilske oznake. Vsako vpraSanje je imelo vec
moznih odgovorov, ki smo jih oStevil¢ili enako kot vpraSanje, dodali pa smo Stevilsko oznako
odgovora. Tako odgovor al20-3 oznacuje 4. odgovor (Stevilcenje zacenjamo obicajno z 0) na
vprasanje z oznako 120, ¢rka a je okrajSava za atribut. Nekateri odgovori oznacujejo stopnjo, na
primer vpliv ali razvrstitev v razred, zato tam nista mozna odgovora le 0 in 1, ampak je mozni
odgovor od 1 do 4, 5 ali 6. Kot klasi¢ne spremenljivke lahko oznacimo le merila rasti, ki so
podrobneje opisana v poglavju 2.2.1 na strani 35.

2.3.3 Metode analize

Z anketo pridobljene odgovore je bilo potrebno urediti za statisticno obdelavo. Vsi odgovori so
bili preneSeni iz papirnate oblike v elektronsko. Vprasalnik je sestavljen tako, da anketirani
odgovarjajo s potrditvijo ponujenega odgovora. V elektronski obliki smo pripravili preglednico z
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vsemi moznimi odgovori. Najprej smo prenesli vse pozitivne odgovore, ki smo jim dodelili
vrednost 1, ¢e podjetnik ni odgovoril smo vnesli znak "?". Preostala prazna polja smo zapolnili z
znakom "0". Dodatno smo vnesli izbrane finan¢ne podatke, preracunali indekse, ki nas zanimajo
in podjetja uvrstili v razrede glede na vrednost posameznega indeksa. Za potrebe analize z
orodjem za strojno ucenje (Weka) smo zgradili arff datoteko, kjer je zahtevana posebna oblika
zapisa. V nekaterih primerih je bilo potrebno izvesti binarizacijo, saj smo S§teli odgovore in
njihove deleze.

Vse statisticne analize smo izvedli v programu Excel, ki omogoc¢a avtomatizirano obdelavo in
preracunavanje. Prav tako smo v Excelu dopolnili tabelo odgovorov tako, da je bila primerna za
nadaljno obdelavo. Tudi vse rezultate, ki so po obsegu preobsezni za pisno predstavitev smo
pripravili v Excelovih preglednicah (prilogi 4 in 5).

Z uporabo programa Weka smo poiskali povezave med odgovori podjetnikov in merili rasti, ki
so bila razdeljena v razrede (klasificirana). Bazo podatkov iz raziskave PSeni¢ny smo uporabili
kot u¢ne primere, to¢nost klasifikacije pa smo preverili s podatki iz nase baze. Tako smo preverili
uporabnost modela za iskanje potencialnih dinamic¢nih podjetij. To¢nost napovedi modela smo
preverili z razli¢nimi nastavitvami klasifikatorja.

2.3.3.1 Osnovna analiza podjetnikov in podjetij

Osnovno analizo podjetij smo zaceli s pregledom teritorialne pripadnosti in dejavnostjo
podjetij. Podatke smo dobili na spletnem naslovu www.bonitete.si, kjer so med drugim navedeni
tudi podatki o tem, kateri statisticni regiji podjetje pripada in dejavost, s katero se podjetje
ukvarja.

Nadaljevali smo z racunskim delom analize tako, da smo presteli vse odgovore in preracunali
njihove deleze. Ta analiza nam je dala osnovni pogled, kako podjetniki razmisljajo in ravnajo pri
vodenju svojih podjetij. V anketni vprasalnik smo vnesli Stevilske podatke, tako Stevilo
posameznih odgovorov kot tudi njihov delez. Popolni prikaz izpolnjenega anketnega vprasalnika
je v prilogi 1.

2.3.3.2 Vpliv odgovorov na izbrana merila rasti

V tem poglavju smo obdelali vpliv posameznega odgovora na posamezno merilo rasti. Vsak
odgovor smo preverili tako, da smo primerjali skupino podjetij, ki je odgovorila pritrdilno s
skupino, ki je odgovorila negativno. Primerjalno merilo je bilo posamezno merilo rasti. Primerjali
smo vse odgovore z vsemi merili.

Rast podjetja lahko merimo na razli¢ne nacine, kar smo Ze opisali v teoreticnem delu naloge
(poglavje 2.2.1 na strani 35), v tabeli 5 je prikazano, kako smo razvrstili podjetja v razrede glede
na vrednost posameznega merila rasti.

42


http://www.bonitete.si/

Tabela 5: Razvrstitev v razrede

Razred 5 4 3 2 1
DaBEG DaBEG<100 | 100<DaBEG=<200 200<DaBEG<1000 DaBEG>1000
RCP RCP<20 20<RCP<50 50<RCP<100 RCP>100
RDCP |[RDCP<0 |O0<RDCP<S5 5<RDCP<10 10<RDCP<15 RDCP>15
RDK RDK<0 0<RDK<5 5<RDK<10 10<RDK<I15 RDK>15
RDS RDS<0 0<RDS<5 5<RDS<10 10<RDS<15 RDS>15
RCPZ |RCPZ<0 |O0<RCPZ<20 |20<RCPZ<50 50<RCPZ<100 RCPZ>100
RDZ RDZ<0 0<RDZ<20 20<RDZ<50 50<RDZ<100 RDZ>100

Razred 1 pomeni najvisje vrednosti meril rasti, razred 4 ali 5 pa najniZje. DaBEG in RCP sta
razdeljena v 4 razrede, ostali v 5. Tako razdelitev smo uporabili, da smo ohranili skladnost z bazo
podatkov PSenicny.

V nadaljevanju smo preverili vpliv posameznih faktorjev rasti na izbrana merila rasti.
Postopek smo izvedli tako, da smo pri posameznem vprasanju razdelili podjetja na dve skupini, v
prvi so podjetja s pozitivnim odgovorom na vpraSanje, v drugi pa tista z negativnim odgovorom.
Pri vprasanjih, ki ponujajo ve¢ odgovorov ali taksnih, ki ponujajo razvrstitev, smo najprej izvedli
binarizacijo, nato pa smo preverili vpliv vsakega odgovora. Za vsak vzorec smo izracunali
povprecno vrednost merila rasti in s Studentovim t-testom preverili, ali sta si vzorca statisticno
razli¢na. Ce je test pokazal, da sta vzorca statistiéno razli¢na, lahko trdimo, da ima odgovor, ki ga
preverjamo, statisti¢no znacilen vpliv na izbrano merilo rasti.

Primer:

Na vprasanje st 12: "Kdo so lastniki podjetja?", je bil mozni odgovor tudi: "Drugi zasebni
partnerji."

Ta odgovor je izbralo 5 podjetij, ki so imela povprecni indeks RDZ 6,196276. Skupina
podjetij, ki tega odgovora ni izbrala (16), je imela povprecni indeks RDZ 0,578554.

Vrednost t-testa izra¢unamo po formuli (9):

tz)ﬁ‘)’z nn, 9)
s \n +n,

y; : povpre¢na vrednost indeksa RDZ v vzorcu podjetij, ki so pozitivno odgovorila

vy, : povpre¢na vrednost indeksa RDZ v vzorcu podjetij, ki so negativno odgovorila
n; : Stevilo podjetij, ki so pozitivno odgovorila

n, : Stevilo podjetij, ki so negativno odgovorila

s : standardni odklon, ki ga izracunamo po formuli (10):

n 1y

Z(yu _yl)z +Z(y2i _yz)2

s=14 : 10
n,+n,—2 (19)
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Vrednost t-testa za izbrani primer je 2,114357. Na§ primer ima n;+n,-2=19 stopinj prostosti,
mejna vrednost pa je enaka 2,093024 pri 95% (p=0,05) odstotnem intervalu zaupanja. Statisticno
gledano preverjamo hipotezo:

Hy: y1 = y2

V nicelni hipotezi trdimo, da sta povprecni vrednosti obeh skupin enaki. Alternativna hipoteza
se tako glasi:

Hy: yr #y>

Ce lezi izratunana vrednost t-testa znotraj intervala zaupanja, e je torej manj$a od mejne
vrednosti, potem nicelne hipoteze ne moremo zavrec€i in torej ne moremo trditi, da sta povprecni
vrednosti indeksa DaBEG obeh vzorcev razlicna. Obravnavana razlicna odgovora torej nimata
statisti¢no znacilnega vpliva na izbrano merilo rasti. V navedenem primeru pa je t-statistika vecja
od mejne vrednosti, nicelne hipoteze ne moremo sprejeti. Odgovor torej ima statisticno znacilen
vpliv na RDZ, in sicer pozitivnega. Tisti, ki so podali omenjeni odgovor so imeli statisticno visji
indeks RDZ kot tisti, ki tega odgovora niso podali. Lahko sklepamo, da ima odgovor "Drugi
zasebni partnerji." statistino znaéilen vpliv na indeks RDZ. Ce bi bila izradunana vrednost t-
statistike negativna, bi to pomenilo, da je vpliv tega odgovora na indeks RDZ negativen. Na enak
nacin smo preverjali vpliv odgovorov na ostala merila rasti.

2.3.3.3 Primerjava dejavnikov rasti 2001 - 2007 (PSeni¢ny — Bajt)

V tem poglavju smo primerjali, ali se razlikujejo odgovori podjetnikov med raziskavo
PSeni¢ny in raziskavo Bajt. Preverili smo torej domnevo, da se dejavniki, ki vplivajo na rast
podjetij, v ¢asu med obema raziskavama niso statisticno znacilno spremenili. To domnevo smo
preizkusili z %* (Hi kvadrat, Chi2) testom. Postavili smo ni¢elno hipotezo, v kateri smo trdili, da
sta dve spremenljivki neodvisni, ali drugace povedano, da so odgovori v obeh vzorcih statisti¢no
enaki. Ce je bila testna statistika manj$a od kriti¢ne vrednosti, smo H, sprejeli, spremenljivki sta
neodvisni, in oznacili odgovore kot statisti¢éno enake. Obratno velja za primere, kjer je bila testna
statistika vecja od kriti¢ne vrednosti, Hy smo zavrnili, spremenljivki nista neodvisni in razlika v
odgovorih je statisti¢no znacilna. V vseh primerih smo izracunali tudi p-vrednost in jo primerjali
s postavljeno stopnjo zaupanja, ki je bila 5%. IzraCun p-vrednosti nam pokaze, s kolik$no
gotovostjo lahko trdimo, da ni¢elna hipoteza H, drzi. Matemati¢ni zapis y” statistike je*° prikazan
v enacbi (1):

oyt 0

f, :1izmerjena frekvenca,

fe :pricakovana frekvenca.

V kontingencni tabeli so zbrane vse vrednosti (kontingent) odgovorov, izracunati moramo
pri¢akovane vrednosti. Izra¢unamo razliko med izmerjeno in pricakovano vrednostjo, kvadriramo

20 Vir: Kohler, 2002, stran 600
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zato, da dobimo vse vrednosti pozitivne, delimo s pricakovano vrednostjo, da razliko
relativiziramo in vse sestejemo. x* ima tem ve&jo vrednost, ¢im vedje so razlike med izmerjenimi
in pri¢akovanimi frekvencami odgovorov. Ce je razlika pri posameznem ¢lenu velika pomeni, da
to ni naklju¢no, da spremenljivke "nekaj" povezuje, da so torej odvisne. V naSem primeru pa
velike vrednosti y” statistik pomeni, da so bili odgovori obeh skupin statisti¢no razli¢ni.

Primer:
V tabeli 6 je prikazan primer uporabe y” testa. Na vprasanje: "Kdo so lastniki podjetja?", so
bili mozni odgovori (lahko so izbrali ve¢ odgovorov):

Tabela 6: Primer uporabe y” testa

Atribut | Odgovor PSenic¢ny | Bajt

0 |a20-0 [Lastnik je anketiranec ali managerski team 78 20
1 a20-1 | Clan(i) lastnikove druZine 22 1
2 a20-2 | Vlada ali drzava 5 0
3 |a20-3 |Drugi zasebni partnerji 33 5
4 |a20-4 |Zasebni tuji investitorji 19 5
5 |a20-5 |Delavci 19 1

Brez odgovora 8 0

Vir: Lastna raziskava

Postavimo ni¢elno hipotezo Hy kjer trdimo, da sta dve spremenljivki (odgovori PSenicny in
odgovori Bajt) neodvisni. Alternativna hipoteza Hp je, da sta spremenljivi odvisni.

Hy: spremenljivki sta neodvisni

H: spremenljivki nista neodvisni

y* testna statistika ima vrednost 7,3099, kar je manj od kriti¢ne vrednosti 11,0705 (za 5 stopinj
prostosti), zato Hyp ne zavrnemo. Vzorca sta neodvisna, odgovori se statisticno ne razlikujejo. Do
enakega sklepa pridemo, ¢e primerjamo p-vrednost s postavljeno stopnjo zaupanja. V tem istem
primeru je izra¢unana p vrednost 0,198588, kar je ve¢ od postavljene 0,05 (5%), torej smo znotraj
sprejemljive meje.

Fisherjev test

x* test zahteva dolo¢eno vrednost pricakovanih vrednosti (expected value), ki naj ne bi bila
manjSa od 5 (Kohler, 2002, stran 601), nezanesljiv pa je tudi pri majhnih, na primer 2x2
kontingenc¢nih tabelah. Zaradi razmeroma majhnega vzorca podjetij pa imamo v nasih podatkih
tudi odgovore, ki jih lahko razvrstimo v tabelo 2x2, 2x3 ali 2x4. Poleg tega primerjamo dve
skupini odgovorov, ki se kar precej razlikujeta po frekvencah posameznih odgovorov, dodatna
tezava pa je pogost manjkajo¢ odgovor, kar smo oznacili z vrednostjo 0 (pomeni, da izmed vseh
ponujenih odgovorov ni nih&e izbral prav tega odgovora). Vse to povzrota nezanesljivost y” testa,
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kar pa lahko popravimo z uporabo Fisherjevega testa (Fisher's Exact Test)*'. Fisherjev test smo
uporabili v vseh zgoraj nastetih primerih, ko je x* nezanesljiv.

Na koncu smo e preverili skladnost rezultatov po y* in po Fisherjevem testu, ki je v dveh
primerih dal druga¢no razlago, res pa je, da so bile vrednosti Ze pri * testu blizu kriti¢nim

vrednostim.
Tabela 7: Uporabljena testa
Test Hipoteza Sklep
v Hy: Spremenljivki sta neodvisni, | Odgovori so statisti¢no enaki
p>0,05
Fisher p>0,05 Odgovori so statisti¢no enaki

V tabeli 7 sta podani primerjavi obeh uporabljenih testov, y* in Fisherjev test.

2.3.3.4 Rudarjenje podatkov in strojno ucenje

Ker imamo na razpolago mnozico podatkov raziskav iz ve¢ obdobij, imamo priloznost, da si
pogledamo ¢asovno spreminjanje razliénih atributov, ki smo jih zajeli v raziskavi. Za analizo
podatkov oziroma za iskanje povezav med podatki smo uporabili programsko orodje, ki je
namenjeno za iskanje (rudarjenje) zanimivih povezav med mnozico urejenih podatkov, ki jih
imamo na voljo. Programsko orodje se imenuje Weka, uporabljena je bila verzija 3.4.11, kar je
bila v trenutku raziskave zadnja stabilna verzija.

Glede strojnega ucenja lahko ponovimo stavek (Witten, 2005, stran 8), da se stvari ucijo, ko
spreminjajo svoje obnaSanje tako, da se v prihodnosti odzivajo boljSe. Podobno lahko za
rudarjenje podatkov reCemo, da je to proces odkrivanja vzorcev (patterns) v velikih koli¢inah
podatkov, vzorci pa morajo biti koristni. Cilj je sposobnost napovedovanja iz naucenega.

Rezultate obdelav podatkov lahko prikazemo v razli¢nih oblikah. Poleg seznama odlocitev
(decision list) imamo na voljo tudi grafi¢no predstavitev v odlo¢itvenem drevesu (decision tree),
klasifikacijska pravila (classification rules), asociacijska pravila (association rules), grucenje
(clustering) in podobno.

Weka

Weka je zbirka vrhunskih algoritmov za strojno ucéenje in orodij za pripravo podatkov.
Omogoca celoten proces eksperimentalnega rudarjenja podatkov, vkljucno s pripravo vhodnih
podatkov, ocenjevanja u¢nih shem s statisticnimi metodami, in vizualni prikaz vstopnih podatkov
in rezultatov ucenja.

En nacin uporabe Weke je, da uporabimo u¢no metodo na podatkih in analiziramo output, da
bi izvedeli o podatkih kaj ve¢. Drugi nacin je, da uporabimo u¢ne modele za napovedovanje na
novih primerih. Tretji nacin je uporaba ve¢ razli¢nih u¢nih algoritmov, primerjava njihovih

21 Vir: http://www.bmj.com/collections/statsbk/9.dtl; 29.06.2008
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rezultatov in izbira najprimernejSega za napoved. Ucne metode se imenujejo klasifikatorji
(classifiers), lahko izbiramo med vecimi, lahko tudi spreminjamo nastavitve posameznega
klasifikatorja.

Raziskovalec (explorer) je klasi¢ni grafi¢ni vmesnik in je namenjen raziskavam podatkov, od
nalaganja datoteke s podatki, predprocesiranja (filtri, diskretizacija...), klasificiranja (classify),
grucenja (clustering), iskanja asociacijskih pravil (association rules), izbiranja atributov (select
attributes) do predstavitve podatkov (visualize), tako vhodnih kot tudi rezultatov. V nalogi smo
uporabljali klasifikator J48, ki ima tudi graficno moznost predstavitve (poleg simbolno-tekstovne)
odlocitvenega drevesa. Kot u¢ne podatke smo uporabljali bazo podjetij iz raziskave PSeni¢ny, za
testitranje naucenega pa smo uporabljali podatke iz naSe raziskave. Enako orodje je bilo
uporabljeno v raziskavi, ki jo je opravil PSeni¢ny.

Z uporabo orodja za strojno uc¢enje dobimo mnozico pravil, t.im. odlocitvenih pravil (decision
rules). To so povezave razli¢nih atributov (odgovorov podjetnikov) z nekim ciljem, ki nas zanima
(razred merila rasti). VpraSamo se lahko, kaj je vzrok in kaj posledica. Ker smo izbrali podjetja v
vzorec na podlagi nekih meril, ki ustrezajo dinami¢nim podjetjem, so izbrana podjetja posledica,
vzrok, da so ta podjetja tako uspesna, pa so obravnavani dejavniki rasti, ki smo jih skusali nekako
odkriti, potrditi, preko anketnih vprasanj, ki smo jih zastavljali podjetnikom. Relacije vzrok —
posledica so torej jasne.

2.4 Rezultati in interpretacija

V tem poglavju bomo predstavili rezultate statisticne obdelave podatkov. Anketo smo izvedli
med 21 od 74 (28,4%) podjetij, ki jih lahko imenujemo dinami¢na. Od vseh 74 podjetij smo
pridobili podatke, ki so javno dostopni, to pa so finan¢ni podatki, podatki o dejavnosti in podatki
o lastniStvu. Iz finanénih podatkov smo izracunali indekse rasti za vsa podjetja (74), statisticno
analizo pa smo opravili samo na vzorcu 21 podjetij, saj se raziskava nanaSa na anketne odgovore
podjetnikov in njihove povezave z merili rasti. Prav tako smo le na vzorcu 21 podjetij testirali
ucni model v Weki.

2.4.1 Lastnosti podjetij v vzorcu

V tabeli 8 prikazujemo teritorialno pripadnost podjetij, kako so porazdeljena po statisticnih
regijah. Prav vsaka slovenska statisti¢na regija ima kako gazelo, najvec jih je v osrednjeslovenski
in gorenjski statisticni regiji, v vsaki po 16.

Tudi po dejavnosti so podjetja zelo razlicna. Najve¢ se jih ukvarja s cestnim tovornim
prometom in gradnjo stanovanjskih in nestanovanjskih stavb (po 4), sledi racunalnisko
programiranje (3 podjetja). Ostale dejavnosti imajo po dva ali enega predstavnika. Prikaz
dejavnosti gazel je v tabeli 9.
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Tabela 8: Porazdelitev gazel po statisti¢nih regijah

Regija Stevilo gazel |Odstotek vseh gazel

Osrednjeslovenska regija 16 21,62%

Gorenjska regija 16 21,62%

Jugovzhodna Slovenija 11 14,86%

Savinjska regija 9 12,16%

Podravska regija 6 8,11%

Goriska regija 5 6,76%

Obalno-Kraska regija 4 5,41%

Pomurska regija 3 4,05%

Koroska regija 1 1,35%

Notranjsko-Kraska regija 1 1,35%

Zasavska regija 1 1,35%

Spodnjeposavska regija 1 1,35%

Y 74 100,00%
Vir: lastna raziskava
Tabela 9: Dejavnosti gazel
Sifra Odstotek
Dejavnost Stevilo gazel | vseh gazel

49.410 |Cestni tovorni promet 4 5,41%
41.200 |Gradnja stanovanjskih in nestanovanjskih stavb 4 5,41%
62.010 |Racunalnisko programiranje 3 4,05%
22.290 |Proizvodnja drugih izdelkov iz plasti¢nih mas 2 2,70%
26.110 |Proizvodnja elektronskih komponent 2 2,70%
27.900 |Proizvodnja drugih elektri¢nih naprav 2 2,70%
43.120 |Zemeljska pripravljalna dela 2 2,70%
43.210 |Instaliranje elektri¢nih napeljav in naprav 2 2,70%
43.990 |Druga specializirana gradbena dela 2 2,70%
46.420 |Trgovina na debelo z oblacili in obutvijo 2 2,70%

46.690 |Trgovina na debelo z drugimi napravami in
opremo 2 2,70%
46.740 |Trgovina na debelo s kovinskimi proizvodi,

inStalacijskim materialom, ogrevalnimi

napravami 2 2,70%
71.129 | Drugo tehni¢no projektiranje in svetovanje 2 2,70%
81.210 |Splosno c¢iscenje stavb 2 2,70%
Vsak po

Ostalo 41x1 1,35%

Vir: lastna raziskava
Leta 2003 so vse gazele skupaj (74) zaposlovale 2589 ljudi (povprecno 35), leta 2007 pa
skupaj 5252 ljudi (povprec¢no 71), kar pomeni, da so v tem obdobju skupaj zaposlile 2663 ljudi
(povprecno 36).
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Za primerjavo si poglejmo evropske gazele. Absolutna primerjava sicer ni mozna, ker imajo v
EU razpon od konca 2003 do konca 2006 (3 leta), v nasi raziskavi pa od vkljuéno 2003 do
vkljuéno 2007 (5 let), lahko pa primerjamo relativno rast Stevila zaposlenih na podjetje povpre¢no
vsako leto. Evropske gazele so pri zaposlovanju mnogo uspesnejSe od slovenskih, saj je letno
povprecje slovenskih gazel 14,2 novo zaposlenih, letno povprecje evropskih gazel pa kar 198
novo zaposlenih®.

V svoji raziskavi PSeni¢ny (2002, stran 91) navaja, da je sto slovenskih gazel ustvarilo 7.150
novih delovnih mest, kar pomeni 14,2 delovnih mest na podjetje na leto, prakticno enaka Stevilka
kot v nasi raziskavi.

V nadaljevanju bomo prikazali nekaj znacilnosti podjetij iz skupine, ki je odgovorila na
anketni vprasalnik, torej 21 podjetij. Znacilnosti so zbrane po skupinah tako, kot so bile smiselno
zdruzene v anketnem vpraSalniku.

Osnovne informacije

Vseh 21 podjetij v vzorcu vodijo moski podjetniki, Ceprav smo imeli na seznamu 74 gazel tudi
12 Zensk (v vlogi solastnice ali managerke). 90,5% podjetij je organiziranih kot druzba z omejeno
odgovornostjo (d.o.0.), 4,8% kot delniska druzba (d.d.), prav tako 4,8% (eden anketiranec) pa je
navedel, da je samostojni podjetnik (s.p.), Ceprav ga v javnih bazah vodijo kot d.o.o..

Lastniki podjetij so v veliki meri (95,2%) bili anketiranci sami ali managerski tim, poleg njih
pa se kot lastniki pojavljajo Se drugi zasebni partnerji (23,8%), zasebni tuji investitorji (23,8%),
ter delavci (4,8%) ali Clani lastnikove druzine (4,8%) (slika 5). V vseh grafi¢nih prikazih so za
primerjavo prikazani tudi podatki iz raziskave PSeni¢ny.

Slika 5: Kdo so lastniki podjetja
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*2 Vir: lastna raziskava in http://www.europes500.com/results.html#empl, 18.6.2008
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Podjetje je najveckrat ustanovil podjetnik (76,2%), lahko je bilo kupljeno od drzave (14,3%),
kupljeno od zasebnega lastnika (4,8%) ali privatizirano v okviru nacionalnega privatizacijskega
programa (4,8%). Nobeno podjetje ni izlo¢eno iz drugega (spin-off) ali kupljeno od drzavnega
podjetja.

Vec kot polovica (57,1%) se jih ukvarja s proizvodnjo, sledi trgovina (19%), ter gradbenistvo
(14,3%) in inzeniring (14,3%). Nih¢e ni navedel, da se ukvarja s transportom in komunikacijami,
turizmom ali finan¢nimi storitvami.

Izobrazba in delovne izkusSnje
Podjetniki so ve¢inoma stari med 40 in 49 let (61,9%), sledi starostna skupina med 50 in 59

(28,6%), po eden pa sta med 30 in 39 (4,8%) in ve¢ od 60 (4,8%) (slika 6).

Slika 6: Starost podjetnika
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Vir: Lastna raziskava in raziskava PSeni¢ny

Glede izobrazbe je struktura zelo pisana. Najvec jih je sicer z visokoSolsko (univerzitetno)
izobrazbo (38,1%), nato s srednjesolsko (28,6%), podiplomcev je 19%, imamo pa tudi podjetnike
z vi§jo (9,5%) in s poklicno Solo (4,8%). NajveC je tehni¢no izobrazenih (71,4%), sledijo z
ekonomsko-podjetnisko izobrazbo (19%), eden je pravnik (4,8%). Vecina (42,9%) jih ni bila
nikoli v tujini na izobrazevanju, od tistih, ki so bili, pa se jih je najve¢ izobrazevalo teoreti¢no
(23,8%), nekaj (19%) jih je delalo v tujini, nekaj pa se jih je prakticno izobrazevalo (14,3%).
Podjetniki menijo, da bi jim sedaj najbolj koristilo izobrazevanje s podro¢ja managementa
(52,4%), jezikovno izobrazevanje (33,3%), sledijo seminarji iz raCunovodstva in knjigovodstva
(23,8%), tehni¢no-tehnoloski seminarji (14,3%), marketinga (9,5%) in pravni (4,8%). Nihce pa ne
potrebuje znanja s podrocja uvoza in izvoza ter kako pridobiti financiranje bank.

Pred zaposlitvijo v sedanjem podjetju so bili zaposleni v drugem zasebnem podjetju (38,1%),
drzavnem podjetju (33,3%), drugem lastnem podjetju (14,3%), v tujini (4,8%) ali brezposelni
(4,8%). Vecina je bila na vodstvenih delovnih mestih (61,9%).

Izdelek, ki ga delajo v sedanjem podjetju je popolnoma drugacen kot v prej$nji zaposlitvi
(47,6%), zelo podoben (23,8%), povezan vendar drugacen (9,5%) ali enak (4,8%).
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Zacetek (start-up)

Podjetnik je podjetje ustanovil najveckrat z drugimi (nedruzinskimi) partnerji (47,6%), sam
(33,3%) ali s partnerjem oz. druzino (9,5%). Kot glavni razlog za ustanovitev podjetja so navedli
izkoriS¢anje dobickonosne priloznosti (57,1%) in nezadovoljstvo pri delu v drzavnem podjetju
(33,3%). Drugi razlogi so izguba sluzbe (9,5%), edina moznost zaposlitve (9,5%) in podjetniStvo
v druzini (4,8%) (slika 7).

Slika 7: Glavni razlog za ustanovitev podjetja
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Glavni razlog za ustanovitev

Vir: Lastna raziskava in raziskava PSeni¢ny

Kot motivacijski faktor pa se pojavlja Zelja po dosezku z boljSim izkoris¢anjem pridobljenih
vescin (71,4%), sledi neodvisnost (47,6%), obvladovanje in odgovornost (23,8%). Nekateri so
navedli tudi kariero (19%) ter status in Zeljo po napredovanju (19%).

Vlozeni zacetni kapital je bil ve¢inoma manj kot 1.000 € (28,6%), nato med 5.000 € in 9.999 €
(28,6%), sledi pa med 10.000 € in 19.999 € (23,8%). Po en primer (4,8%) je bil nad 100.000 €,
med 1.000 € in 4.999 € ter med 20.000 € in 100.000 €. Vecini (47,6%) je to prvo podjetje, ki so
ga ustanovili, ve¢ina (47,6%) prav tako ni lastnik ali glavni delnic¢ar kakega drugega podjetja,
¢eprav jih ima kar nekaj (23,8%) Se eno podjetje, nekateri (23,8%) tudi tri ali vec¢! Podjetniki se
pohvalijo, da niso imeli neuspesnih zagonov (47,6%), samo eden (4,8%) je imel en neuspesen
zagon podjetja.

Podjetniki ocenjujejo, da je kvaliteta proizvodov (61,9%) glavni razlog za uspeh podjetja,
sledijo organizacijske sposobnosti (52,4%) in dobri odnosi s kupci (52,4%), nato so inovacije in
inovativnost (42,9%) ter izkusSnje lastnika (38,1%). Nekateri navajajo tudi marketing (14,3%),
izobraZzenost lastnika oz. vodstvenega tima (4,8%) in ustrezno financiranje (4,8%). Kot najvecji
problem za trenutni posel se najveckrat pojavi pomanjkanje usposobljenih delavcev (52,4%) in
nenaklonjeni vladni predpisi (52,4%), nezadostno trzis¢e (14,3%), zastarela tehnologija (9,5%) in
nezadostno financiranje (4,8%). Samo eden (4,8%) nima problemov pri poslovanju. Ce bi 3¢
enkrat zaCenjali znova, bi ustanovili enako podjetje (76,2%), drugac¢no podjetje (14,3%) ali bi
delali za nekoga drugega (4,8%).
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Nekateri podjetniki (38,1%) so ¢lani katere od formalnih organizacij podjetnikov, enak delez
(38,1%) se jih ne zeli v¢laniti, nekaj pa jih ni, pa bi si Zeleli biti ¢lan (14,3%). Glavna motivacija
za Clanstvo v kateri od podjetniskih organizacij je vzpostavljanje mreze (42,9%) in izmenjava
informacij (42,9%), sledi moznost vplivanja na gospodarsko politiko (23,8%). Podjetniki so
druzabni ljudje, saj se jih vec kot pol (52,4%) rado druzi brez kakega posebnega razloga.

Cloveski viri (Human Resources)

Vec kot pol podjetij (52,4%) je imelo v prvem letu poslovanja med 1 in 4 zaposlenih, zadnje
leto (2008) pa je najve¢ (38,1%) podjetij takih, ki imajo med 50 in 99 zaposlenih. Ve¢ kot pol
(57,1%) podjetij tudi ni imelo zunanjih sodelavcev v prvem letu poslovanja, zadnje leto (2008) pa
se je Stevilo podjetij brez zunanjih sodelavcev precej zmanjsalo (28,6%).

Izobrazbena struktura je zelo pisana, srednjeSolce imajo skoraj vsi (81%), podiplomsko
izobraZene pa le Se Cetrtina (23,8%) (slika 8).

Slika 8: Izobrazbena struktura
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Izobrazbena struktura

Vir: Lastna raziskava in raziskava PSeni¢ny

Podjetniki menijo, da so njihovi zaposleni ve¢inoma (61,9%) dovolj usposobljeni, vendar pa
razmeroma tezko (61,9%) ali celo zelo tezko (23,8%) dobijo delavce s potrebnimi znanji. Delavci
so pridobili potrebno znanje pri delu v podjetju (95,2%), na raznih seminarjih izven Solskega
sistema (28,6%), v Soli (23,8%) ali v prejs$njih zaposlitvah (19%). Delavci povpre¢no zasluzijo
neto 600 € do 900 € (47,6%), ve¢ kot 900 € (38,1%) ali med 400 € in 600 € (19%). Place
managerjev so razumljivo vi§je, ¢lani managerskega tima zasluzijo neto med 1.700 € in 2.500 €
(33,3%), med 900 € in 1.300 € (19%), med 1.300 € in 1.700 € (19%) ali ve¢ kot 2.500 € (14,3%).

Podjetniki tudi pravijo, da vodijo podjetje z dobrim managerskim timom nelastnikov (47,6%),
nekateri opravijo vse aktivnosti sami (28,6%), nekaj pa jih vodi podjetje z dobrim timom
lastnikov in nelastnikov (23,8%). Sami podjetniki si najveckrat (38,1%) izplacujejo neto nad
3.300 € place, od 1.700 € do 2.500 € (19%), 1.300 € do 1.700 € (14,3%) ali manj od 600 €
(14,3%). Razlog, da si ne izplacujejo vec, je v tem, da pripravljajo podjetje na novo investicijo
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(28,6%) ali pa preprosto ne potrebujejo vec (23,8%). Nekateri (14,3%) menijo, da podjetje ne bi
preneslo ve¢, drugi (14,3%) pa iz davénih razlogov.

O tem, da bi bili tudi delavci delnicarji v njihovem podjetju, pravijo, da bi se mogoce obneslo,
vendar tega ne nameravajo narediti (38,1%), nekateri pa to nacrtujejo (33,3%). V dveh podjetjih
(9,5%) so delavci ze delnicarji in podjetnik je s tem zadovoljen.

Osnovna sredstva

V glavnem (47,6%) so podjetja lastnik prostorov, kjer obratujejo, prav tako ima vecina
(71,4%) v lasti stroje in opremo, povprecna starost opreme pa je od 1 do 3 leta (42,9%), od 3 do 5
let (38,1%), eden (4,8%) ima celo starejSo od 20 let (slika 9).

Slika 9: Povprecna starost opreme
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Problemov z domaco opremo prakti¢no nima nihc¢e, ker je vsa oprema uvozena (38,1%), oz.
ker ni prave izbire za njihove potrebe (19%) in ker domace opreme ni (19%). Ostali problemov z
domaco opremo nimajo.

Finan¢na sredstva

Zagon in prvo leto poslovanja so podjetniki financirali z lastnimi prihranki (81%), s posojilom
druzine in prijateljev (23,8%), z ban¢nim posojilom (19%) ali iz dobicka podjetja (19%). Med
viri naStevajo tudi kredite dobaviteljev (9,5%), prihranke managerskega tima (4,8%), zasebne
investitorje (4,8%), kredite kupcev (4,8%) in vladni program (4,8%). Nihce ni zacetkov financiral
s pomocjo druzbe za investiranje (Slika 10).

Po treh letih obratovanja je bil glavni vir investiranja ban¢no posojilo (61,9%), sledi dobicek
podjetja (52,4%), in lastni prihranki (38,1%). Tudi zadnji dve leti sta financirani najveckrat iz
dobicka podjetja (76,2%), z ban¢nim posojilom (66,7%) in lastnimi prihranki (19%). Najboljse
izkuSnje imajo podjetniki s starimi domacimi drzavnimi bankami (57,1%) in tujimi bankami
(23,8%).
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Slika 10: Financiranje zagona
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Vir: Lastna raziskava in raziskava PSeni¢ny

Pri pridobivanju kratkoro¢nih kreditov je bil najvecji problem visoka obrestna mera (38,1%)
ali drago zavarovanje in garancija (33,3%), vecina (57,1%) pa ni imela nikakrSnih problemov.
Presezke denarnih sredstev investirajo v razvoj novih proizvodov (52,4%), jih pustijo na racunu
(14,3%) ali pa presezkov sploh nimajo (14,3%). Nekateri kupujejo material (9,5%), vrednostne
papirje (4,8%) ali jih izplacajo lastnikom (4,8%).

Poslovanje
Proizvodnja (61,9%), storitve (38,1%) in trgovina (14,3%) so dejavnosti, ki prinaSajo podjetju

najvecji dobicek.

Slika 11: Pric¢akovani dobicek
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Po koncu letosnjega leta (2008) pri¢akujejo bruto dobicek v visini od 200.000 € do 500.000 €
(38,1%), 500.000 € ali ve¢ (19%), 100.000 € do 200.000 € (14,3%), manj kot 50.000 € (14,3%) in
50.000 € do 100.000 € (9,5%) (slika 11).

V vecini primerov (66,7%) je podjetje bolj profitabilno zdaj, manj profitabilna je slaba Cetrtina
(23,8%), priblizno enako profitabilnih kot v prvih mesecih od ustanovitve pa je desetina (9,5%).
Visina dobicka je pricakovana (42,9%), nekoliko manjsa od pric¢akovanj (33,3%) ali nekoliko
vecja od pricakovanj (9,5%). Veliko vecji ali precej manjsi dobicek od pricakovanj sta navedla po
dva anketiranca (9,5%).

Leta 2001 je vecina (81%) prodajala na slovenskem trgu, sledi EU (52,4%) in vzhodna ter
centralna Evropa (33,3%). Leta 2006 pa v Sloveniji (76,2%), v EU (61,9%), v centralni in
vzhodni Evropi (38,1%) ter drugod (23,8%). NajpomembnejSi kupci so kon¢ni porabniki
(47,6%), grosisti (33,3%) in izdelovalci (33,3%), sledijo trgovei na drobno (19%) ter vlada
(9,5%). Glavni dobavitelji surovin in drugega osnovnega materiala so iz zahodne Evrope
(66,7%), domaci dobavitelji (47,6%) in od drugod (28,6%).

Podjetniki menijo, da je konkurenca v njihovi panogi zelo moc¢na (81%) ali zmerna (19%).
Glavne konkurente imajo v velikih (71,4%) in majhnih (61,9%) zasebnih podjetjih, sledijo tuja
podjetja (28,6%), uvoz (23,8%) in drzavna podjetja (4,8%). Najvec¢ (47,6%) podjetnikov meni, da
je njihovo podjetje v vrhu po konkurencnosti, sledi mnenje, da sodijo v zgornjih 10% in da so
zasledovalci (23,8%), med zgornjo polovico pa se uvrsca 14,3%. Svojo glavno prednost pred
konkurenti imajo predvsem v usposobljenih delavcih (85,7%), odli¢ni organizaciji (61,9%),
moderni tehnologiji (52,4%), zdravih financah (19%) in odli¢nem marketingu (14,3%), sledijo
nizki stroski delovne sile (9,5%), odlicne zveze in mrezenje (4,8%) ter nizki stroski surovin
(4,9%).

Investicijski plani in strategija rasti

Nekaj vec kot tretjina podjetij (38,1%) planira investicije v visini 165.000€ do 825.000€, sledi
razpon od 1,65 mio € do 3,3 mio € (28,6%) in 825.000€ do 1,65 mio € (14,3%), glavni viri pa
bodo bancna posojila (81%), iz dobicka podjetja (47,6%), lastni prihranki (28,6%), vladni
program (19%) ter krediti dobaviteljev (4,8%) in kupcev (4,8%). Pri izbiri vira financiranja je
najpomembnejsi faktor nizka obrestna mera (85,7%), dodatna podpora (38,1%), nizke garancije
(28,6%), ohranitev neodvisnosti (23,8%) in enostavna obdelava vloge (14,3%). V enem podjetju
(4,8%) ne izbirajo, vzamejo vse, kar je na voljo. V naslednjih 2 letih bodo najve¢ investirali v
zemlji$¢a in zgradbe (52,4%), v druge nepremicnine in opremo (52,4%) ter za vstop na nove trge
(47,6%), sledijo raziskave in razvoj (42,9%). V naslednjih 5 letith pa bo najve¢ sredstev
namenjenih za vstop na nove trge (52,4%), sledi nakup drugih nepremic¢nin in opreme (47,6%) ter
raziskave in razvoj (42,9%).

Investiranje bo najveckrat ustvarilo 1 do 9 (33,3%) novih delovnih mest, sledi 10 do 49
(33,3%), 50 do 99 (9,5%), 100 do 199 (9,5%), pri nekaterih (14,3%) pa investiranje v naslednjih
letih ne bo ustvarilo novih delovnih mest! Da bi Se ve¢ investirali, bi v financnem okolju morali
znizati obrestne mere (52,4%), v poslovnem okolju pa zniZati davke (57,1%) in spremeniti vladne
predpise (52,4%).

Na sliki 12 so prikazani podatki, koliko novih delovnih mest bo omogocilo investiranje v
naslednjih petih letih.
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Slika 12: Nova delovna mesta v naslednjih S letih kot posledica investiranja
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V prihodnjih 3 letih bo prevladujoca strategija rasti uvajanje novih produktov na obstojecih
trgih (61,9%), sledi strategija obstoje¢i produkti na obstojecih trgih (38,1%) in novi produkti na
novih trgih (23,8%). V tabeli 10 so prikazani razvr§¢eni odgovori na vprasanje, katera podrocja
so najpomembnejsa za rast podjetja.

Tabela 10: Katera podrocja so po vaSem mnenju najpomembnejsa za rast podjetja

84. Katera podrocja so po vaSem mnenju najpomembnejsa za rast
podjetja nasploh? brez

(1=nepomebno, 5=najbolj pomembno) 1 |2 |3 |4 5 |odg. |ocena |rang

U i t lenih dovolj j
smerjenost zaposlenih v zadovoljevanje o lo lo |3 13 |0 4,62 1

kupca

Ucinkovitost proizvodnega procesa 0|1 (2 |7 11 |0 4,33 2
Sledenje (vodenje) v tehnoloskem razvoju |0 |1 |3 |8 9 |0 4,19 3
Kvaliteta dobaviteljev 1 (0 (1 |13 |6 |0 4,10 4
Poznavanje trznih trendov in potreb 1 [0 |3 |9 8 10 4,10 4

P - Iin obnasani
OZI’IE}V?IHJG navad in obnasanja > 11 12 |3 8 0 3,90 6
potro$nikov

Logistika posla in informacijska podpora I |3 |4 |5 8 |0 3,76 7

Vir: lastna raziskava

Katerim elementom ravnanja s ¢loveSkimi viri posvecajo podjetniki najveC pozornosti pa je
prikazano v tabeli 11.
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Tabela 11: Katerim elementom ravnanja s ¢loveskimi viri posvecate najve¢ pozornosti

85. Katerim elementom ravnanja s ¢loveskimi viri posvecate najvec

pozornosti? brez

(1=nepomebno, 5=najbolj pomembno) 1 12 |3 |4 5 |odg. |ocena |rang
Kadrovanju oz. izbiri sodelavcev 0 [0 |2 |5 14 |0 4,57 1
Izobrazevanju in stalnemu usposabljanju 0 |1 |3 |8 9 |0 4,19 2
Graditvi timov 0|0 |6 |7 8 0 4,10 3
Delegiranju odlo¢anja in vodenja O (1 (5 ]10 |5 |O 3,90 4
Uveljavitvi posameznika, priznanju O |1 (5 |11 |4 |O 3,86 5
Finan¢nemu nagrajevanju O |1 |7 |11 (2 |0 3,67 6
Planiranje kariere zaposlenih 2 10 [10]8 1 0 3,29 7

Vir: lastna raziskava

Podjetniki pravijo, da so najtezje nasli tehni¢no izobrazene delavce (61,9%), sledijo managerji
(42,9%) in komercialisti (28,6%). Podjetniki bi izbrali svetovalca na podro¢ju marketinga
(42,9%), prodaje (28,6%), razvoja in raziskav (23,8%), sledijo pa proizvodnja (19%), kadrovanje
(19%), ra¢unovodstvo (9,5%) in nabava (9,5%). V primeru tezav bi pogojno najeli svetovalce, le
¢e njim ne bi $lo reSevanje od rok (61,9%), zagotovo (19%) ali sploh ne (14,3%).

Ce bi se ponudila priloznost, bi kupili drugo podjetje (57,1%), se zdruzili z drugim podjetjem
(47,6%), prodali delez svojega podjetja (38,1%), prodali podjetje delavcem ali managerjem
(19%), podjetje bi prepustili druzinskemu ¢lanu (14,3%) ali bi dali opremo podjetja v najem
(4,8%).

Poslovno okolje

Brez problemov pri registraciji je bilo najve¢ (76,2%) podjetnikov, sledijo tisti z zmernimi
(19%) in velikimi tezavami (4,8%). Za pridobitev vseh dovoljenj so porabili 1 do 3 mesece
(42,9%), manj od enega meseca (33,3%), 3 do 6 mesecev (19%) ali celo ve¢ od 6 mesecev
(4,8%). Da je davek na dobicek pri nas previsok meni vecCina (85,7%), ostali (14,3%) pa da je
ravno pravsnji. Da podjetniki niso zadovoljni z davénim sistemom kaze tudi slabo mnenje
(76,2%) o davénih spodbudah za reinvestiranje dobic¢ka in da davéne spodbude ne pripomorejo
nic (52,4%) k rasto¢im podjetjem.

Da je odnos drzavnih uradnikov in managerjev v drzavnih podjetjih nevtralen do zasebnega jih
meni 57,1%, sledi mnenje, da je odnos negativen (23,8%) ali celo zelo negativen (14,3%), samo
eden pa, da je odnos pozitiven (4,8%). Podobno je mnenje o odnosu drzavljanov do zasebnega
podjetniStva in ustvarjanja dobicka: negativen (38,1%), nevtralen (33,3%) in pozitiven (14,3%).
Na tem podrocju bo potrebno Se veliko dela, da se bo odnos drzavljanov do zasebne spodbude
spremenil. V tabeli 12 so prikazani odgovori, kateri elementi drzavne ekonomske politike
povecujejo in kateri zavirajo izvoz.
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Tabela 12: KakSen vpliv imajo nasteti elementi drZavne ekonomske politike na izvoz

89. Kaksen vpliv imajo nasteti elementi drzavne ekonomske politike

na izvoz? brez

(1=zavira, 3=nevtralno, S5=pospesuje) 1 |2 3 4 |5 |odg |ocena |rang
Ekoloska politika 1 |2 12 |13 |1 2 3,05 1
Prometni davek, davek na dodano e THENE 5 2.95 5
vrednost

Ureditev gled?vkoopera01j, L |4 211 lo 5 27 3
podpogodbenistva

Delovna zakonodaja 516 7 I |1 1 2,35 4
Socw.tlm', zdrav'stvem, pokojninski in 3 |8 7 0 lo 3 220 5
drugi prispevki

Birokracija 6 |7 6 0 1|0 2 2,00 6
Dav¢na politika 6 |7 4 1 |1 2 2,16 7
Dohodnina - osebna obdav¢itev 7 5 1 |1 2 2,16 7
Obdav¢itev podjetij 8 |10 |1 010 2 1,63 9

Vir: lastna raziskava

V tabeli 13 pa so zbrani odgovori na vpraSanje, kateri dejavniki najbolj vplivajo na
motiviranost za rast podjetja.

Tabela 13: Kateri dejavniki najbolj vplivajo na vaSo motiviranost za rast podjetja

101. Kateri dejavniki najbolj vplivajo na vaso motiviranost za rast

podjetja? brez
(1=nepomebno, 5=najbolj pomembno) 1 |2 |3 |4 5 |odg. |ocena |rang
Rast podjetja je del vase vizije o podjetjuv [0 |0 [0 |9 11 |1 4,55 1
prihodnosti

Zelja po notranji graditvi podjetja 0 |0 (2 |11 |7 1 4,25 2
Zelja, da se zaposlenim omogo&i notranji [0 |0 |2 |11 |7 1 4,25 2
razvoj in napredovanje

Notranje podjetniStvo. Iniciativnost 0O |1 |3 |10 |6 1 4,05 4
zaposlenih

Taki ste po naravi. Zelite voditi ugledno 1 |0 |6 |8 5 1 3,80 5
podjetje

IzobraZevanje 1 (2 |7 |7 3 01 3,45 6
Pricakovanje bogate zetve, nagrade za 0 |3 |8 |6 3 1 3,45 6
tveganje

Druzbeno priznanje oz. priznanje okolja 0 (4 |7 |7 3 10 3,43 8
Drzavna podpora podjetniStvu in splosna |3 |4 |6 |5 2 1 2,95 9
klima

Svetovalci 8 |4 |5 |3 0 1 2,15 10

Vir: lastna raziskava
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Inovativnost

Inovativnosti smo poleg standardnih posvetili Se poseben sklop vprasanj, tukaj podajamo
odgovore samo tega, dodatnega sklopa.

Prevladuje mnenje, da je podjetje, ki ga vodijo inovativno, saj uvajajo izboljsave (57,1%),
tehnoloske inovacije (38,1%) in radikalne inovacije ter povsem nove izdelke (38,1%), sledi
uvajanje novih oblik organizacije (33,3%), prodor na nove trge z novim izdelkom (23,8%) ali pa
so tehnoloski sledilci (23,8%). Da niso inovativni meni en (4,8%) anketiranec.

Kot glavni vzrok za uspeh navajajo uspesno zapolnitev trzne nise (66,7%), ker so sami znali
vzpodbuditi povprasevanje po svojem izdelku (33,3%), nekateri so uspesno prenesli tujo
tehnologijo (28,6%) ali izkoristili praznino ob propadu drzavnih podjetij (9,5%). Njihovemu
najbolj inovativnemu izdelku pripada nad 2 (23,8%) ali nad % (23,8%) prodaje, do 4 (19%) ali
nad % (19%), 100% delez pa imata 2 podjetji (9,5%). V podjetjih imajo vecinoma (57,1%) sistem
izboljSav, nekateri (28,6%) so brez, ostali (9,5%) pa razmisljajo o uvedbi takega sistema. Koristne
predloge spodbujajo z denarnim placilom (66,7%), pohvalo (61,9%), ali priznanjem (14,3%).

Podjetniki menijo, da k inovaciji najbolj prispevajo ucinkovit nacin vodenja organizacije
(66,7%), ustvarjalne sposobnosti v podjetju (61,9%), notranje spodbude — motivacije (52,4%),
izkusnje v dejavnosti (33,3%) in ustrezno placilo (19%). V tabeli 14 prikazujemo, kateri dejavniki
so po mnenju podjetnikov najpomembnejsi za uspesnega inovatorja.

Tabela 14: Kaj je najpomembnejSe za uspeSnega inovatorja

1108. Kaj je najpomembnejSe za uspesnega inovatorja? brez
(1=nepomebno, 5=najbolj pomembno) 1 12 |3 5 |odg. |ocena |rang
Kreativnost 0 |0 |0 |5 15 |1 4,75 1
Izkusnje 0 |0 (3 |10 |7 |1 4,20 2
Znanje 1 10 |2 |5 8 |5 4,19 3
Timsko delo 1 |12 |1 |10 |6 1 3,90 4
Zelja po dokazovanju 1 |0 |3 |15 |1 1 3,75 5
Izobrazba 1 (4 |9 |5 1 1 3,05 6
Pri¢akovanje nagrade I |3 |[11]5 0 1 3,00 7
Dobri svetovalci 2 17 |5 |4 1 2 2,74 8
Casovna stiska 8 |3 |2 |5 0 3 2,22 9
Prisila 17(1 |12 1|0 0 |1 1,25 10

Vir: Lastna raziskava

Tisti, ki so izdelek razvili sami, ga prodajajo vec€ kot 7 let (19%), 5 do 7 let (19%) ali manj kot
5 let (19%), ostali pa ga niso razvili sami (28,6%). Podjetniki obiskujejo sejme zato, da iscejo
ideje (57,1%), kot razstavljalci (47,6%) ali kot kupci (19%). Pri razvoju izdelkov vecina (52,4%)
ne sodeluje z univerzo ali z raziskovalnimi inStituti, tretjina (33,3%) jih sodeluje z univerzo, sledi
sodelovanje z instituti (19%) in podjetniskim inkubatorjem (4,8%). Nobeno podjetje ni nastalo
zaradi trzenja izdelka, ki bi bil razvit na univerzi, institutu ali inkubatorju. Vecina jih dobiva
informacije za inovacije od kupcev (71,4%), zaposlenih (66,7%), interneta (47,6%), dobaviteljev
(38,1%), sledijo izobrazevalne ustanove (23,8%) in patentni urad (9,5%). Od raziskovalnih
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instititov nih¢e ne dobiva informacij. V podjetjih se ukvarja z inoviranjem najveckrat tim ljudi,
vecinoma z univerzitetno izobrazbo (38,1%) ali pa nimajo tocno doloc¢ene osebe (33,3%), ki bi se
ukvarjala z inoviranjem. Manj je posameznikov z univerzitetno (19%) ali visoko strokovno (19%)
izobrazbo ali celo magisterijem oz. doktoratom (14,3%), ki se ukvarjajo z inoviranjem.

Izmed vseh anketiranih podjetij imata samo dve (9,5%) lastni patent in dve (9,5%) lastno
licenco. Nih¢e nima kupljene licence ali kupljenega patenta.

2.4.2 Vpliv odgovorov na izbrana merila rasti

V tabeli 15 so zbrani podatki o razli¢nih merilih, s katerimi smo merili rast podjetja. Podjetja,
ki smo jih izbrali, so ustrezala merilom, ki so znacilna za gazele v letih 2002 do 2006, finan¢ne
podatke pa smo pridobili za leta 2003 do 2007. To je tudi mozni razlog za nizke stopnje rasti vseh
kazalnikov, saj le redka podjetja vzdrzujejo visoke stopnje rasti skozi daljSe obdobje.

Tabela 15: Izbrana merila rasti

Merilo rasti Kratica | Povprecje | Max. st dev
Indeks DaBEG DaBEG | 125,42 1605,38 212,54
Rast celotnega prihodka RCP 0,38 2,63 0,39
Rast dobicka v celotnem prihodku RDCP (-0,02 0,25 0,10
Rast dobic¢kovnosti kapitala RDK [-0,03 3,23 0,61
Rast dobi¢kovnosti sredstev RDS -0,05 0,35 0,35
Rast celotnih prihodkov na zaposlenega RCPZ |1,41 6,08 0,96
Rast dobicka na zaposlenega RDZ 3,93 132,88 16,53

Vir: Lastna raziskava

ZmanjSuje se dobickovnost sredstev, kapitala in delez dobicka v celotnih prihodkih, rast
dobicka na zaposlenega pa raste. Raste tudi celotni prihodek in celotni prihodek na zaposlenega,
vendar po zelo nizkih stopnjah.

V prilogi 4 so prikazani odgovori, ki so imeli statisticno znacilen vpliv na posamezni dejavnik
rasti in jih tukaj ne moremo prikazati zaradi preobseznosti. Tu prikazujemo le Stevilo vplivnih
odgovorov z negativnim in pozitivnim vplivom ter njihov seStevek (tabela 16). V tej tabeli so
zajeti tudi odgovori na dodatna vpraSanja, ki smo jih postavljali glede inovativnosti v podjetjih.
Na RDS ima statisticno znacilen vpliv 54 razli¢nih odgovorov, na DaBEG pa le 19 odgovorov.

Tabela 16: Stevilo vplivnih odgovorov po posameznih merilih rasti

DaBEG RCP RDCP RDK RDS RCPZ RDZ
+ 14 28 11 6 20 13 21
- 9 9 32 25 36 16
Skupaj
razli¢nih 19 35 41 31 54 25 27

Vir: Lastna raziskava
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S predznakom je oznadena smer vpliva. Ce je predznak pozitiven ima oznaleni odgovor
pozitiven vpliv in obratno. V tabeli 17 prikazujemo le odgovore, ki so imeli vpliv na indeks
DaBEG.

Tabela 17: Odgovori, ki imajo statisti¢no znacilen vpliv na indeks DaBEG

Atribut Vprasanje Odgovor
(-) a31-2 23. Kje ste bili nazadnje zaposleni preden ste V drzavnem podjetju
zaceli s tem poslom?
(+)a31-4 23. Kje ste bili nazadnje zaposleni preden ste V drugem lastnem
zaceli s tem poslom? podjetju
(+) a34-0 26. Kdo je ustanovil podjetje? Sam
(+) a35-4 27. Glavni razlog za ustanovitev tega podjetja? Videl dobi¢konosno
priloznost in jo izrabil
(+) a68b2 | 54. Kaksna je povprecna starost vase opreme? 3-5 let
(+)a73-1 59. S katerimi bankami imate najboljSe izkusnje? | Stare drzavne domace
banke
(+) a81b5 66. KakSen bruto dobicek pricakujete po koncu 500.000 € ali vec
tega leta (2008)?
(+) a86-0 70. Kdo so vasi najpomembnejsi kupci? Grosisti
(+)a%90b0 | 74. Kam se po konkurencnosti v nacionalnem V zgornje 3%
merilu uvrsca vase podjetje?
(-) a97b2 80. Koliko novih delovnih mest bo ustvarilo 1-9
investiranje?
(+) a97b4 80. Koliko novih delovnih mest bo ustvarilo 50-99
investiranje?
(-)all18-0 |89. Bi se odlocili za katero od spodnjih moznosti, | Nakup drugega podjetja
¢e bi se ponudila priloZznost?
(-)all8-2 | 89. Bi se odlocili za katero od spodnjih moznosti, |Prodajo deleza (ali delnic)
¢e bi se ponudila priloznost? vasega podjetja
(-) a272bl | 101. Kateri dejavniki najbolj vplivajo na vaso Svetovalci 1
motiviranost za rast podjetja? (= nepomembno, na
lestvici 1-5)
(-) a273b3 | 101. Kateri dejavniki najbolj vplivajo na vaso Izobrazevanje 3 (1-5)
motiviranost za rast podjetja?
(+) a273b4 | 101. Kateri dejavniki najbolj vplivajo na vaso Izobrazevanje 4 (1-5)
motiviranost za rast podjetja?
(+) a277b4 | 101. Kateri dejavniki najbolj vplivajo na vaso Taki ste po naravi. Zelite
motiviranost za rast podjetja? voditi ugledno podjetje 4
(1-5)
(-) a278b4 | 101. Kateri dejavniki najbolj vplivajo na vaso Rast podjetja je del vase
motiviranost za rast podjetja? vizije o podjetju v
prihodnosti 4 (1-5)
Se nadaljuje
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Nadaljevanje

Atribut Vprasanje Odgovor

(+) a278b5 | 101. Kateri dejavniki najbolj vplivajo na vaso Rast podjetja je del vase
motiviranost za rast podjetja? vizije o podjetju v

prihodnosti 5 (1-5)

(+) al281b0 | 104. Koliksen delez prodaje pripada vasemu 100%
najbolj inovativnemu izdelku?

(+) al287b4 | 108. Kaj je najpomembnejse za uspesnega Kreativnost 4 (1-5)
inovatorja?

(-) al1287b5 | 108. Kaj je najpomembnejSe za uspesnega Kreativnost 5 (1-5)
inovatorja?

(+) al289b4 | 108. Kaj je najpomembnejse za uspesnega Dobri svetovalci 4 (1-5)
inovatorja?

Vir: Lastna raziskava

Tako izmerjen statisti¢ni vpliv odgovorov na posamezni dejavnik rasti pa je potrebno jemati z
dolo¢eno mero kriti¢nosti, poglejmo zakaj. Pri vpraSanju: "Kje ste bili nazadnje zaposleni preden
ste zaceli s tem poslom?", imamo dva vplivna odgovora:

- V. drzavnem podjetju (-)a31-2

-V drugem lastnem podjetju (+)a31-4

Povsem mozno je, da imata odgovora razlicen predznak vplivov, en negativnega, drugi
pozitivnega, lahko bi imela tudi oba enakega. Drugace je, ¢e pogledamo odgovore na vpraSanje:
"Kaj je najpomembnejSe za uspesnega inovatorja?", kjer sta vplivna odgovora:

- Kreativnost 4 (na lestvici 1-5) (+) al287b4

- Kireativnost 5 (na lestvici 1-5) (-) al287b5

Odgovor, kjer je kreativnost ocenjena s 4 ima pozitiven vpliv, odgovor, kjer je kreativnost
ocenjena kot najpomembnejsa (ocena 5), pa negativen vpliv na indeks DaBEG. Ta razlika se ne
sklada s teoreti¢énim razmisljanjem, saj je kreativnost v obeh primerih ocenjena kot pomembna, le
razli¢ni stopnji pomembnosti sta uporabljeni, vpliv na indeks rasti pa je nasproten.

2.4.3 Razlike med odgovori PSeniény — Baijt

Opravili smo 114 primerjav odgovorov med obema raziskavama, Stevilo statisticno enakih
odgovorov (neodvisni spremenljivki) je bilo 95 (83,3%), statisti¢no razli¢nih odgovorov (odvisni
spremenljivki) pa 19 (16,67%).

Posamezni odgovori lahko pojasnjujejo ve¢ dejavnikov. VpraSanje §t. 61 se glasi: "Za kaj
porabite presezke denarnih sredstev?" Odgovor pojasnjuje tako uinkovitost finan¢nih trgov, ki
spada med faktorje zunanjega okolja, pojasnjuje pa tudi razvitost sistema nacrtovanja in
finan¢nega upravljanja, ki spada med financne faktorje. Zato najdemo 114 odgovorov med 171
razli¢nimi kombinacijami odgovorov in vplivnih dejavnikov.
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Tabela 18: Primerjava odgovorov PSeni¢ny — Bajt po dejavnikih rasti

= - < o
N & = [ 7S n o <3
Odgovorov | 66 17 19 28 10 23 8 171
Enakih 60 16 16 24 9 22 6 153
90,91% 94,12% 84,21% | 85,71% | 90,00% | 95,65% 75,00% | 89,47%
Razlicnih | ° ! 3 4 I 1 2 18
9,09% 5,88% 15,79% | 14,29% | 10,00% | 4,35% 25,00% | 10,53%

Vir: Lastna raziskava in raziskava PSenicny

V tabeli 18 je prikazano Stevilo vseh odgovorov po posameznih vplivnih dejavnikih, Stevilo in

delez enakih ter razlicnih odgovorov.

Kot vidmo, je statisticno razlicnih odgovorov dobrih 10%, najvecje razlike opazimo pri

dejavnikih, ki se ti¢ejo financiranja (25% razlicnih odgovorov), sledijo inovativnost (15,79%),

poslovna strategija (14,29%) in sistem poslovodenja (10%) ter zunanje okolje (9,09%), nato

podjetnik (5,88%) in zaposleni (4,35% razlik).

Zunanje okolje

Pri dejavniku rasti Zunanje okolje je bilo primerjanih 66 odgovorov, enakih je bilo 60

(90,91%), razli¢nih pa 6 (9,09%). Tu navajamo le tista vprasanja oz. odgovore, ki se v obeh

raziskavah razlikujejo, popoln pregled vseh odgovorov je v prilogi 5.

Tabela 19: Razli¢ni odgovori pri dejavniku Zunanje okolje

2

2

Atribut | VpraSanje X X p-vrednost
mejna vrednost
vrednost
a32 Kaksno delovno mesto je zasedal v |9,487729 | 24,12383 | 7,54E-05
prejsnji sluzbi
a42 Kaj je po vaSem glavni razlog za uspeh | 15,50731 | 18,42957 | 0,018227
tega podjetja
a74 Na kaksne probleme ste naleteli, ko ste | 14,06714 | 14,16759 | 0,04828
poskusali dobiti kratkoro¢ni kredit za
obratna sredstva
a75 Za kaj porabite presezke denarnih | 12,59159 | 14,05449 | 0,029033
sredstev
al00 Katera je prevladujoca strategija rasti v | 16,91898 | 47,98653 | 2,57E-07
prihodnjih 3 letih
al33 Kateri elementi drzavne ekonomske | 9,487729 | 16,07349 | 0,002922
politike povecujejo izvoz, kateri ga
zavirajo: Obdav¢itev podjetij

Vir: Lastna raziskava in raziskava PSenicny
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V nadaljevanju prikazujemo dejanske frekvence nekaterih odgovorov, ki se razlikujejo. Pri
vpraSanju "Kaksno delovno mesto je zasedal v prej$nji sluzbi?" je bil pri obeh razsikavah na

prvem mestu odgovor "vodstveno", vendar z razli¢énim delezem (tabela 20).

Tabela 20: KakSno delovno mesto je zasedal v prejs$nji sluzbi

a32 |Kaks$no delovno mesto je zasedal v PSeni¢ny | Bajt

prejsnji sluzbi? PSeni¢ny |Bajt |% %

To je moja prva zaposlitev 16 1 12,80% 5,00%
Vodstveno 61 13 48,80% | 65,00%
V pisarni (beli ovratnik) 28 | 22,40% 5,00%
V proizvodnji (modri ovratnik) 19 | 15,20% 5,00%
Ostalo (navedite) 1 4 0,80% | 20,00%
Chi2=24,1238; SP =4; p=0,05 125| 20| 100,00% | 100,00%

Vir: Lastna raziskava in raziskava PSeni¢ny

Pri vpraSanju: "Kaj je po vasem glavni razlog za uspeh tega podjetja?", je imel PSeni¢ny na
prvih dveh mestih "dobri odnosi s kupci/strankami" (21%) in "organizacijske sposobnosti
lastnika/vodilnega tima" (21%), v nasi raziskavi pa smo imeli na prvih dveh mestih "kvaliteta
nasih izdelkov/storitev" (23%) in "dobri odnosi s kupci/strankami" skupaj z "organizacijske
sposobnosti lastnika/vodilnega tima" (oba 19%). DeleZ tistih, ki menijo, da so organizacijske
sposobnosti zasluzne za uspeh, je ostal skoraj nespremenjen, najpogostejsi odgovor pa je sedaj
kvaliteta proizvodov in storitev (tabela 21).

Tabela 21: Glavni razlog za uspeh podjetja

a42 |Kaj je po vasem glavni razlog za uspeh PSeni¢ny | Bajt
tega podjetja? Pseni¢ny |Bajt |% %
0 Izobrazba lastnika/vodilnega tima 7 1,91% 1,75%
1 Izkusnje lastnika/vodilnega tima 66 8| 18,03% | 14,04%
2 Organizacijske sposobnosti
lastnika/vodilnega tima 76 11| 20,77% | 19,30%
3 Inovacije 15 91 4,10%]| 15,79%
4 Zveze 9 0] 2,46%]| 0,00%
5 Dobri odnosi s kupci/strankami 77 11| 21,04% | 19,30%
6 Marketiranje naSih proizvodov/storitev 25 3] 6,83%| 5,26%
7 Ustrezno financiranje 32 8,74% 1,75%
8  |Kuvaliteta nasih izdelkov/storitev 59| 13| 16,12%| 22.81%
Chi2=18,4295; SP=8, p=0,05 366| 57]100,00% |100,00%

Vir: Lastna raziskava in raziskava PSenicny

Na vprasanje "Na kaksne probleme ste naleteli, ko ste poskusali dobiti kratkoro¢ni kredit za
obratna sredstva?" jih je pri PSeni¢nem najve¢ odgovorilo "visoka obrestna mera" (32%) in
"drago zavarovanje, visoka garancija" (25%), pri nasi anketi pa "nobenih problemov nisem
imel" (37,5%) in "visoka obrestna mera" (25%). Ocitno se banke potrudijo tudi za dinamic¢na
podjetja, visoka obrestna mera pa Se vedno ostaja eden vecjih problemov (tabela 22).
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Tabela 22: Problemi pri pridobivanju kratkoroc¢nih kreditov

a74 | Na kaksne probleme ste naleteli, ko ste
poskusali dobiti kratkoro¢ni kredit za obratna PSeni¢ny | Bajt
sredstva PSeni¢ny |Bajt |% %
0 Nobenih problemov nisem imel 32 12| 13,33%| 37,50%
1 Visoka obrestna mera 76 8| 31,67% | 25,00%
2 Kratka amortizacijska doba 7 1| 2,92%| 3,13%
3 Drago zavarovanje, visoka garancija 59 7| 24,58%| 21,88%
4 Zelo zamudna operacija 19 1| 792%| 3,13%
5 Nezadostna visina kredita 14 2| 5.83%| 6,25%
6 Bankirji imajo raje vecje kredite 4 0 1,67%| 0,00%
7 Kompliciran postopek za vlogo 29 1] 12,08% | 3,13%
Chi2=14,1676; SP=7, p=0,05 240] 32/100,00% | 100,00%

Vir: Lastna raziskava in raziskava PSeni¢ny

Na vprasanje "Za kaj porabite presezke denarnih sredstev?" je bilo pri PSeni¢nem najvec

odgovorov "investirate v razvoj novih produktov - povecate stroske" (30%) in "kupujete

zaloge materiala ali trgovskega blaga" (24%), pri nasi anketi pa "investirate v razvoj novih

produktov - povecate stroske" (46%) in "jih nimamo" skupaj s "pustite na racunu" in "drugo"

(vsi po 12,5%). Razveseljivo je, da se je delez tistih, ki odvecna sredstva namenjajo za razvoj

novih produktov, povecal za polovico (tabela 23).

Tabela 23: Za kaj porabite presezke denarnih sredstev

a75 PSenic¢ny | Bajt

Za kaj porabite presezke denarnih sredstev? | PSeniny | Bajt % %
0 Jih nimamo 27 31 18,49% | 12,50%
1 Plasirate v vrednostne papirje (borza) 13 1| 890%]| 4,17%
2 Kupujete zaloge materiala ali trgovskega

blaga 35 2| 2397%| 8,33%
3 |Izplacate lastnikom 11 1| 7.53%| 4,17%
4 Pustite na racunu 14 3 9,59% | 12,50%
5 Investirate v razvoj novih produktov -

povecate stroske 44 11| 30,14% | 45,83%
11 | Drugo 2 3] 1,37%]| 12,50%

Chi2=14,0545; SP=6, p=0,05 146 241100,00% | 100,00%

Na vpraSanje "Katera je prevladujoca strategija rasti v prihodnjih 3 letih?" je PSeni¢ny dobil
najpogostejSe odgovore "rast prodaje obstojecih proizvodov na istem trgu" (25%) in "novi
produkti na istem trgu" (17%), mi pa "novi produkti na istem trgu" (33%) in "globalizacija z
novimi produkti na novih trgih" (31%). Podjetniki torej nameravajo okrepiti prisotnost na
istem trgu z novimi izdelki, poleg tega pa Se prodreti na nove trge z novimi izdelki, kar pa je

Vir: Lastna raziskava in raziskava PSeni¢ny

lahko zelo tvegano (tabela 24).
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Tabela 24: Prevladujoca strategija rasti

al00 | Katera je prevladujoca strategija rasti v PSeni¢ny | Bajt

prihodnjih 3 letih? PSeni¢ny | Bajt | % %
0 Ne nacrtujem rasti 2 0| 0,64%]| 0,00%
1 Rast prodaje obstojecih proizvodov na istem

trgu 77 50 24,52% | 12,82%
2 Ponudba ve¢ produktov na istem trgu

(diverzifikacija) 40 0] 12,74%| 0,00%
3 Novi produkti na istem trgu 52| 13| 16,56%| 33,33%
4 Razvoj trgov z istimi produkti 33 8| 10,51%| 20,51%
5 Diverzifikacija produktov na vec trgih 19 0] 6,05%]| 0,00%
6 Inoviranje produktov na ve¢ trgih 11 0] 3,50%]| 0,00%
7 Prenos produktov na nove trge 44 0| 14,01%| 0,00%
8 Oblikovanje novih trgov z razli¢nimi produkti 16 1| 5,10%| 2,56%
9 Globalizacija z novimi produkti na novih trgih 20 12] 6,37%]| 30,77%

Chi2=47,9865; SP=9; p=0,05 314] 39]100,00% | 100,00%

Na vprasanje "Kateri elementi drzavne politike povecujejo izvoz, kateri zavirajo?" je
PsSeni¢ny dobil najpogostejsi odgovor "Obdavcitev podjetij — brez vpliva" (38%), mi pa

Vir: Lastna raziskava in raziskava PSeni¢ny

"Obdavcitev podjetij — malo zavira" (53%). Razlika je le v stopnji vpliva (tabela 25).

Tabela 25: Elementi, ki zavirajo ali pospesSujejo izvoz

al33 |Kateri elementi drzavne politike
povecujejo izvoz, kateri zavirajo? PSeni¢ny |Bajt
Obdavcitev podjetij: PsSeni¢ny |Bajt % %
1 Zavira 23 8| 19,66% | 42,11%
2 Malo zavira 30 10| 25,64%| 52,63%
3 Brez vpliva 45 1| 38,46% 5,26%
4 Malo pospesuje 18 0| 1538%| 0,00%
5 Pospesuje 1 0 0,85% 0,00%
Chi2=9,4877; SP=4; p=0,05 117 19] 100,00% | 100,00%
Vir: Lastna raziskava in raziskava PSeni¢ny
Podjetnik

Pri dejavniku rasti Podjetnik je bilo primerjanih 17 odgovorov, enakih je bilo 16 (94,12%),

razlicen pa le eden (5,88%).

Tabela 26: Razli¢ni odgovori pri dejavniku Podjetnik

2

2

Atribut | VpraSanje X Y p-vrednost
mejna vrednost
vrednost
al00 Katera je prevladujoca strategija rasti v | 16,91898 | 47,98653 | 2,57E-07
prihodnjih 3 letih?

Vir: Lastna raziskava in raziskava PSeni¢ny
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Pri podjetniku je bil le en odgovor razli¢en (a100), ki pa se pojavi tudi v prejSnjem poglavju o
Okolju, zato so rezultati enaki. Ta odgovor se pojavi tudi pri naslednjem dejavniku, Inovativnost.

Inovativnost
Pri dejavniku Inovativnost je bilo primerjanih 19 odgovorov, enakih je bilo 16 (84,21%),
razli¢ni pa 3 (15,79%).

Tabela 27: Razli¢ni odgovori pri dejavniku Inovativnost
7 )

Atribut | VpraSanje X X p-vrednost
mejna vrednost
vrednost
a42 Kaj je po vaSem glavni razlog za uspeh | 15,50731 | 18,42957 | 0,018227
tega podjetja
a9l Katera je vaSa glavna prednost pred | 14,06714 | 14,40773 | 0,044387
konkurenti
al00 Katera je prevladujoca strategija rasti v | 16,91898 | 47,98653 | 2,57E-07
prihodnjih 3 letih?

Vir: Lastna raziskava in raziskava PSeni¢ny

Dva (a42 in al00) od treh odgovorov smo ze pojasnili pri prej$njih dejavnikih, zato tukaj
pojasnjujemo le tretjega (a91), ki se glasi "Katera je vasa glavna prednost pred konkurenti?".
PSenicny je dobil najpogostejSa odgovora "usposobljeni delavei" (24%) in "odli¢na organizacija"
(22%), kar je enako zaporedje kot pri nas "usposobljeni delavci" (32%) in "odli¢na organizacija"
(23%), vendar pa so razlike naslednjih odgovorov velike, zato je statistini test pokazal, da se
odgovori med obema raziskavama razlikujejo (tabela 28).

Tabela 28: Glavna prednost pred konkurenti

a91 |Katera je vaSa glavna prednost PSenicny | Bajt
pred konkurenti PsSeni¢ny |Bajt % %
0 Nizki stroski osnovnega materiala
(surovin?) 21 1 5,92% | 1,79%
1 Nizki stroski delovne sile 25 2| 7,04%| 3,57%
2 Odli¢na organizacija 79 13| 22,25%| 23,21%
3 Odli¢na marketinSka strategija 32 31 9,01%]| 5,36%
4 Odli¢ne zveze/mreza 43 1| 12,11%| 1,79%
5 Zdrave finance 38 71 10,70%| 12,50%
6 Usposobljeni delavci 84 18| 23,66%| 32,14%
7 Moderna tehnologija 33 11 9,30%]| 19,64%
Chi2=14,4077; SP=7; p=0,05 355 561100,00% | 100,00%

Vir: Lastna raziskava in raziskava PSeni¢ny
Poslovna strategija

Pri dejavniku Poslovna strategija je bilo primerjanih 28 odgovorov, enakih je bilo 24
(85,71%), razli¢ni pa 4 (14,29%).
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Tabela 29: Razli¢ni odgovori pri dejavniku Poslovna strategija
7 )

Atribut | VpraSanje X X p-vrednost
mejna vrednost
vrednost
a42 Kaj je po vaSem glavni razlog za uspeh | 15,50731 | 18,42957 | 0,018227
tega podjetja

a84 Kje ste prodajali svoje izdelke leta 2001 | 7,814728 | 11,17709 | 0,010806
(Na zacetku ocenjevalnega obdobja)
a9l Katera je vasa glavna prednost pred | 14,06714 | 14,40773 | 0,044387
konkurenti
al00 Katera je prevladujoca strategija rasti v | 16,91898 | 47,98653 | 2,57E-07
prihodnjih 3 letih?

Vir: Lastna raziskava in raziskava PSenicny

Od stirih razli¢nih odgovorov smo tri (a42, a91 in al00) Ze pojasnili pri prej$njih dejavnikih,
tukaj pojasnimo Se Cetrtega (a84). Vprasanje je "Kje ste prodajali svoje izdelke leta 2001 (Na
zacetku ocenjevalnega obdobja)?". Tu naj pojasnimo, da je imel PSeni¢ny navedeno drugacno
letnico zacetka ocenjevanja, najpogostejSi odgovori pa so bili pri PSeni¢nem "na domacem
trziséu" (73%), "v zahodni Evropi" (19%) in "v dezelah centralne in vzhodne Evrope" (6%), pri
nas pa "na domacem trzis¢u" (49%) in "v zahodni Evropi" (31%) ter "v dezelah centralne in
vzhodne Evrope" (20%). Pri vprasanju smo imeli enako zaporedje odgovorov, le delezi so se

mocno razlikovali (tabela 30).

Tabela 30: Kje ste prodajali svoje izdelke

a84 |Klje ste prodajali svoje izdelke leta 2001 PSenicny | Bajt
(Na zacetku ocenjevalnega obdobja)? PSeni¢ny |Bajt % %
0 | Nadomadem trzigcu 116 17| 73,42%| 48,57%
1 V dezelah centralne in vzhodne Evrope 10 7 6,33% | 20,00%
2 V zahodni Evropi 30 11] 18,99%| 31,43%
3 V drugih deZelah 2 0| 1,27%| 0,00%
Chi2=11,1771; SP=3; p=0,05 158 35]100,00% | 100,00%

Vir: Lastna raziskava in raziskava PSenicny

Sistem poslovodenja
Pri dejavniku Sistem poslovodenja je bilo primerjanih 10 odgovorov, enakih je bilo 9 (90%),
razlicen pa eden (10%).

Tabela 31: Razli¢ni odgovori pri dejavniku Sistem poslovodenja
7 )

Atribut | VpraSanje X X p-vrednost
mejna vrednost
vrednost

a42 Kaj je po vaSem glavni razlog za uspeh | 15,50731 | 18,42957 | 0,018227

tega podjetja

Vir: Lastna raziskava in raziskava PSeni¢ny
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Tudi ta odgovor (a42) smo Ze pojasnili pri prejsnjih dejavnikih.

Zaposleni
Pri dejavniku Zaposleni je bilo primerjanih 23 odgovorov, enakih je bilo 22 (95,65%), razli¢en
pa eden (4,35%).
Tabela 32: Razli¢ni odgovori pri dejavniku Zaposleni

Atribut | VpraSanje v r p-vrednost
mejna vrednost
vrednost

a97 Koliko novih delovnih mest bo ustvarilo | 12,59159 | 149,9403 | 7,97E-30

investiranje

Vir: Lastna raziskava in raziskava PSeni¢ny

Vprasanje je "Koliko novih delovnih mest bo ustvarilo investiranje?", PSeni¢ny je dobil
najpogostejSa odgovora "1-9" (40%) in "10-49" (32%), mi pa prav tako "1-9" in "10-49" (oba
33%), je bilo pa pri nas ve¢ optimisti¢nih odgovorov "50-99" in "100-199" (PSeni¢ny 2%, Bajt
10%) (tabela 33).

Tabela 33: Nova delovna mesta

a97 |Koliko novih delovnih mest bo ustvarilo PSeni¢ny | Bajt
investiranje PSeni¢ny | Bajt % %
0 Ni¢ investiranja 6 0| 4,48%| 0,00%
1 Nic 15 3] 11,19% | 14,29%
2 1-9 54 7| 40,30% | 33,33%
3 10-49 43 71 32,09%]| 33,33%
4 50-99 10 2| 7,46%| 9,52%
5 100-199 3 2| 224%| 9,52%
6 Vec kot 200 3 0] 2,24%| 0,00%
Chi2=149,9403; SP=6; p=0,05 134 21]100,00% | 100,00%

Vir: Lastna raziskava in raziskava PSenicny

Financiranje
Pri dejavniku Financiranje je bilo primerjanih 8 odgovorov, enakih je bilo 6 (75,00%), razli¢na
pa 2 (25,00%).
Tabela 34: Razli¢ni odgovori pri dejavniku Poslovna strategija

Atribut | VpraSanje v r p-vrednost
mejna vrednost
vrednost

a74 Na kaksne probleme ste naleteli, ko ste | 14,06714 | 14,16759 | 0,04828
poskusali dobiti kratkoro¢ni kredit za

obratna sredstva
a75 Za kaj porabite presezke denarnih | 12,59159 | 14,05449 | 0,029033
sredstev

Vir: Lastna raziskava in raziskava PSeni¢ny
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Oba razli¢na odgovora (a74 in a75) smo Ze pojasnili pri prej$njih dejavnikih.

Popolni podatki o razlikah med odgovori so zbrani v prilogi 5. Pri nekaterih dejavnikih se
pojavljajo razlike le pri enem odgovoru. Tak primer je pri dejavnikih Podjetnik, Sistem
poslovodenja in Zaposleni, pri Financiranju so razlike pri dveh, pri Inovativnosti pa pri treh.
Odstotkovno gledano je bilo vseh razlicnih (razlicnih med obema raziskavama) vplivnih
odgovorov 11,11%, upostevati pa je potrebno tudi dejstvo, da imajo nekateri odgovori vpliv na
vec¢ dejavnikov rasti, tako da je bilo dejansko samo 9 odgovorov takih, ki imajo vpliv na katerega
od dejavnikov rasti in ki so se med obema raziskavama spremenili, teh 9 odgovorov pa
predstavlja 10,3% od vseh odgovorov, ki se ne ponavljajo (87). Najvecja razlika je pri dejavniku
financiranje, kjer je bilo razlik 25%, vendar ima ta dejavnik razmeroma malo vprasanj, zato
imajo ta vprasanja toliko vecjo tezo.

Zaradi majhnih sprememb bi pogojno lahko sprejeli tudi hipotezo, da se dejavniki niso
spremenili. Potrebni pogoj bi bil dokaz o majhnem vplivu teh odgovorov na dejavnike rasti, za
kar bi potrebovali stopnjo vpliva posameznih odgovorov, vendar pa to presega okvir te naloge.

V bazi podatkov PSeni¢ny manjka nekaj odgovorov, za katere nismo mogli ugotoviti
sprememb v odgovorih. V nasi razsikavi imajo vsi odgovori in vsi dejavniki enako tezo. Ce bi
zeleli popoln pregled vpliva vsakega odgovora in vsakega dejavnika na rast, bi morali vse
odgovore in vse dejavnike opremiti z utezjo — dolociti bi morali njihov dejanski vpliv na rast
podjetja.

2.4.4 Rudarjenje podatkov (Data Mining)

PsSeni¢ny je pomemben del svoje raziskave posvetil poglavju o strojnem ucenju oz. rudarjenju
podatkov, kjer je iskal povezave med odgovori podjetnikov in posameznimi dejavniki rasti z
uporabo strojnega ucenja in na podlagi tako pridobljenih pravil, ki jim pravimo odlocitvena
drevesa. Z modelom, ki ga je zgradil s svojim naborom podjetij, smo preverili zanesljivost
napovedovanja oz. iskanja uspeSnih podjetij tako, da smo kot ucne primere uporabili nabor
podjetij iz raziskave PSeniCny, kot testne primere pa nabor podjetij iz nase raziskave. PSeni¢ny je
imel v svoji bazi 134 podjetij, mi jih imamo 21, v obeh primerih pa je bil 401 atribut.

Uporabili smo klasifikator J48, ki je prilgojena verzija klasifikatorja C4.5. J48 je namenjen
izgradnji odlocCitvenih dreves, ki jih zna tudi graficno prikazati. Z razlicnimi nastavitvami
parametrov klasifikatorja smo dobili razlicne zanesljivosti razvrS¢anja testnih primerov.
Spreminjali smo faktor zaupanja (confidence factor) in najmanjse Stevilo objektov (min num oby),
kot ciljni razred pa smo postavili vseh sedem meril rasti, ki smo jih uporabili v predhodni analizi
podjetij (Tabela 4, stran 38). Kot ciljni razred se smatra atribut, ki je cilj analize, v katerega je
usmerjeno napovedovanje. V naSem primeru smo imeli sedem skupin ciljnih razredov, to so bili
razredi oz. diskretizirane stopnje rasti, v katere smo razvrstili podjetja: (1) indeks rasti zaposlenih
DaBEG, (2) stopnja rasti celotnih prihodkov RCP, (3) stopnja rasti dobicka v celotnih prihodkih
RDCP, (4) stopnja rasti dobickovnosti kapitala RDK, (5) stopnja rasti dobickovnosti sredstev
RDS, (6) stopnja rasti celotnih prihodkov na zaposlenega RCPZ in (7) stopnja rasti dobicka na
zaposlenega RDZ.
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S spreminjanjem parametrov klasifikatorja smo spreminjali obliko odloCitvenega drevesa,
Uporabili smo faktor zaupanja od 0,01 do 0,25, najmanjSe Stevilo objektov pa smo spreminjali od
2 do 5. S faktorjem zaupanja (Confidence Treshold for Prunning) dolo¢imo, kako bo drevo
rezano (pruned), kako bodo poddrevesa (subtrees) nadomeséena s posameznimi listi. Nizja
vrednost pomeni bolj drasti¢no rezanje. Z najman;j$im Stevilom objektov pa je doloceno, koliko
primerkov (instances) mora najmanj vsebovati vsak vozel (node). S temi nastavitvami vplivamo
na obliko in velikost odloc¢itvenega drevesa. Listi so na sliki 13 (stran 72) prikazani kot kvadratek
na koncu veje s Stevilom primerkov in statistiénimi podatki: 2(3.0/1.0) tako pomeni 2 razred, v
katerega vodi pot (2. razred DaBEG), 3.0/1.0 pa oznacuje, da so 3 primerki dosegli ta list, od
katerih je 1 razvr§¢en napacno (Witten, 2005, stran 376). Vsak list oznaCuje eno pot oz. nacin do
razvrstitve primerkov v razrede; ¢e je listov 15, je toliko moZnih nacinov. Pri napovedovanju,
kateri odgovori vplivajo na indeks DaBEG, smo dobili najboljSo to¢nost 71,43%. V tem primeru
je bilo pravilno razvr§€enih 15 podjetij, 6 pa napacno (skupaj 21 podjetij). V tabeli 35 so
prikazane vse kombinacije nastavitev parametrov in pripadajoCe Stevilo in delez pravilno
razvr§¢enih podjetij. Ko re¢emo pravilno razvr§¢enih, mislimo na to, da je bilo podjetje iz baze
Bajt razvr§¢eno v razred DaBEG glede na pravila, naucena na bazi podatkov PSeni¢ny. Program
se je torej naucil, v kateri razred DaBEG naj razvrsti podjetje iz baze Bajt, pravila razvr§¢anja pa
se je naucil na primerih iz baze PSenicny.

Tabela 35: Razvrstitev podjetij glede na indeks DaBEG z razli¢nimi nastavitvami

klasifikatorja

Confidence Tocno Napacno % %
Factor MinNumObj | Listov | Velikost | klasificiranih | klasificiranih |toénih | napacnih
0,01 M2 19 35 12 9 57,1429 1 42,8571
0,01 M3 1 1 14 7 66,6667 (33,3333
0,01 M4 1 1 14 7 66,6667 (33,3333
0,01 M5 1 1 14 7 66,6667 (33,3333
0,05 M2 27 47 12 9 57,1429 | 42,857
0,05 M3 15 27 15 6 71,4286 | 28,5714
0,05 M4 12 21 13 8 61,9048 | 38,0952
0,05 M5 12 21 13 8 61,9048 | 38,0952
0,15 M2 27 47 12 9 57,1429 | 42,8571
0,15 M3 18 33 15 6 71,4286 | 28,5714
0,15 M4 12 21 13 8 61,9048 | 38,0952
0,15 M5 12 21 13 8 61,9048 | 38,0952
0,25 M2 28 49 12 9 57,1429 1 42,8571
0,25 M3 19 35 15 6 71,4286 | 28,5714
0,25 M4 17 31 8 13 38,0952 | 61,9048
0,25 M5 19 21 13 8 61,9048 | 38,0952

Vir: Lastna raziskava

71,43% zanesljivost napovedi smo v tem primeru dosegli s faktorjem zaupanja 0,05 in
najmanjS$im Stevilom objektov 3, enako za faktor zaupanja 0,15 in 0,25 ter najmanjSim Stevilom
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objektov 3. Vidimo, da se odlo€itvena drevesa razlikujejo po obliki in velikosti, kljub enaki
stopnji pravilnih napovedi.

Grafi¢ni prikaz odloc¢itvenega drevesa za primer faktorja zaupanja 0,05 in z najmanj 3 objekti
(toc¢nost razvrstitve 71,43%) je prikazana na sliki 13.

Slika 13: Odlo¢itveno drevo za Klasifikacijo DaBEG

a31s

=1 =2 =3_ =4
_— T
a102-1 a75-5 ag6-4 4 (7.0)
/N VAN VAN
=0 =1 =0 =1 =0 =1
/N /N /N
a56-1 4 (4.0/1.0) 4 (29.78/7.78) a94-3 a110-5 3(3.0
PN VAN AN
=0 =1 =0 =1 =0 =1
e . / N / N
a2e-1 295-3 2 (4.22M1.0) 330 4 (33.0/5.0) 3.0
VAN VAN
=0 =1 =0 =1
/ AN / N
a28-2 3 (4.0/1.0) 256-0 3 (4.0)
VAN VAN
=0 =1 =0 =1
/ AN / N
298-4 2(3.0M1.00 3(5.0/1.00) 1(8.0/2.0)
/N
=0 =1
/N

4 (15.71/4.0) 1 (6.29/2.29)

Grafi¢ni prikaz je pregleden, vidna je drevesna struktura in posamezna vozlis¢a. Tekstovni
prikaz tega drevesa je:

a318 =1
al02-1=0

a56-1=0

| a28-1=0

| | a28-2=0

|| | a98-4=0:4 (15.71/4.0)
|| | a98-4=1:1(6.29/2.29)
| | a28-2=1:2(3.0/1.0)

| a28-1=1: 3 (4.0/1.0)
a56-1=1

| 295-3=0

| | a56-0=0:3 (5.0/1.0)

| | a56-0=1:1(8.0/2.0)

| 295-3 = 1: 3 (4.0)
al02-1=1: 4 (4.0/1.0)

a318 =2
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| a75-5=0: 4 (29.78/7.78)

| a75-5=1

| | a94-3=0:2 (4.22/1.0)

| | a94-3=1:3 (4.0)

a318 =3

| a86-4=0

| | all0-5=0:4 (33.0/5.0)
| | all0-5=1:3(3.0)

| a86-4=1:3 (3.0)

a318 = 4: 4 (7.0)

Number of Leaves : 15

Size of the tree : 27

Correctly Classified Instances 15 71.4286 %
Incorrectly Classified Instances 6 28.5714 %

V drevesu je 15 listov (toliko moznih poti razvrstitve), velikost drevesa pa je 27 (toliko
elementov ima). V drevesu so izpisani argumenti (kode) odgovorov, ki so jih podali podjetniki v
anketi. Zgornje odlocitveno drevo si moramo razlagati kot zaporedje odgovorov, ki vodijo do
nekega konc¢nega razreda, v katerega je bilo podjetje razvrséeno glede na indeks DaBEG.

Razvrstitev podjetja v DaBEG razred 1 (tabela 5 na strani 43):

a98-4=1 AND a28-2=0 AND a28-1=0 AND a56-1=0 AND al02-1=0 AND a318=1
OR
a56-0=1 AND a95-3=0 AND a56-1=1 AND a56-1=1 AND al02-1=0 AND a318=1

Ce namesto kodiranih odgovorov vstavimo besedilo vprasanj in odgovorov, lahko preberemo
pravilo, ki mora biti izpolnjeno, da bi bilo podjetje uvrsceno v 1. DaBEG razred:

Ce podjetnike motivirajo blazji kreditni pogoji v finanénem okolju za poveéanje dejavnosti
in

¢e se ni teoreti¢no — redno izobrazeval v tujini

in

¢e se ni prakti¢no izobrazeval v tujini

in

¢e med zaposlenimi nimajo ljudi z osnovnosolsko izobrazbo

in

¢e po njihovem sledenje (vodenje) v tehnoloskem razvoju ni med najpomembnejSimi stvarmi za
rast podjetja

in

¢e je bilo podjetje glede na rast celotnih prihodkov uvrS¢eno v 1. razred,

potem je podjetje uvr§¢eno v 1. razred glede na indeks DaBEG.

ALI:
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¢e imajo med zaposlenimi tudi nekvalificirane z osnovnoSolsko izobrazbo

in

¢e ne nameravajo uporabiti dodatna sredstva v naslednjih 2 letih za obratni kapital
in

¢e imajo med zaposlenimi tudi ljudi z osnovnoSolsko izobrazbo

in

¢e po njihovem sledenje (vodenje) v tehnoloSkem razvoju ni med najpomembnejSimi stvarmi za
rast podjetja

in

¢e je bilo podjetje glede na rast celotnih prihodkov uvrs¢eno v 1. razred,

potem je podjetje uvrs¢eno v 1. razred glede na indeks DabEG.

Za razvrstitev v prvi DaBEG razred sta torej mozni dve kombinaciji odgovorov. Podobno
lahko zapiSemo za razvrstitev podjetja v DaBEG razred 2:

A28-2=1 AND a28-1=0 AND a56-1=0 AND al02-1=0 AND a318=1
OR
A94-3=0 AND a75-5=1 AND a318=2

Razvrstitev podjetja v DaBEG razred 3:

A56-0=0 AND a95-3=0 AND a56-1=1 AND al02-1=0 AND a318=1
OR

A28-1=1 AND a56-1=0 AND al02-1=0 AND a318=1
OR

A95-3=1 AND a56-1=1 AND al02-1=0 AND a318-1=1
OR

A94-3=1 AND a75-5=1 AND a318=2

OR

A110-5=1 AND a86-4=0 AND a318=3

OR

A86-4=1 AND a318=3

Razvrstitev podjetja v DaBEG razred 4:

a98-4=0 AND a28-2=0 AND a28-1=0 AND a56-1=0 AND al02-1=0 AND a318=1
OR

A110-5=0 AND a86-4=0 AND a318=3

OR

A102-1=1 AND a318=1

OR

A75-5=0 AND a318=2

OR

A318=4
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Enaka pravila razvr§canja smo dobili tudi za klasifikacijo podjetij glede na vsa ostala merila
rasti. Pri ugotavljanju to¢nosti razvrstitve smo dobili zelo razli¢ne tocnosti napovedi, podatke smo
zbrali v tabeli 36, popolni podatki so v prilogi 6.

V uporabljenem modelu imamo zelo veliko Stevilo atributov (401), s katerimi popisujemo
lastnosti podjetij in razmeroma majhno Stevilo u¢nih primerov (134), prav tako imamo majhno
Stevilo testnih priemrov (21).

Tabela 36: NajboljSe napovedi klasifikatorja J48

Nastavitve klasifikatorja | Drevo Rezultati
Tocno |Napacno
Merilo | Confidence klasifi- | klasifi- | % %
rasti Factor MinNumObj | Listov | Velikost | ciranih | ciranih | to¢nih | napacnih
DaBEG | 0,05 M3 15 27 15 6 71,43 |28,57
0,15 M3 18 33 15 6 71,43 |28,57
0,25 M3 19 35 15 6 71,43 |28,57
RCP 0,25 M4 22 38 9 12 42,86 |57,14
RDCP 0,01 M4 11 15 18 3 85,71 | 14,29
0,01 M5 9 11 18 3 85,71 | 14,29
0,05 M4 11 15 18 3 85,71 | 14,29
0,05 M5 9 11 18 3 85,71 | 14,29
0,15 M4 11 15 18 3 85,71 | 14,29
0,15 M5 9 11 18 3 85,71 | 14,29
0,25 M4 11 15 18 3 85,71 | 14,29
0,25 M5 9 11 18 3 85,71 | 14,29
RDK 0,15 M3 24 38 13 8 61,90 |38,10
0,25 M3 24 38 13 8 61,90 |38,10
RDS 0,01 M3 18 29 16 5 76,19 23,81
0,01 M5 9 11 16 5 76,19 23,81
0,05 M3 18 29 16 5 76,19 23,81
0,05 M5 16 25 16 5 76,19 23,81
0,15 M3 19 31 16 5 76,19 23,81
0,15 M5 16 25 16 5 76,19 23,81
0,25 M5 16 25 16 5 76,19 23,81
RCPZ 0,01 M2 14 27 6 15 28,57 |71,43
0,05 M2 35 64 6 15 28,57 |71,43
0,05 M3 24 47 6 15 28,57 |71,43
0,15 M3 29 53 6 15 28,57 |71,43
0,25 M3 29 53 6 15 28,57 |71,43
0,25 M4 26 44 6 15 28,57 |71,43
RDZ 10,01 M2 14 21 5 16 23,81 |76,19
0,05 M2 14 21 5 16 23,81 |76,19
0,15 M2 16 25 5 16 23,81 |76,19
0,25 M2 18 29 5 16 23,81 |76,19

Vir: Lastna raziskava
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Model je pokazal najvecjo zanesljivost napovedovanja razvrstitve glede na RDCP, kjer je
najve¢ja dosezena zanesljivost 85,71%, sledijo napovedovanje glede na RDS (76,19% to¢nih),
DaBEG (71,43% toc¢nih) in RDK (61,90% to¢nih). Napovedovanje uvrstitve glede na ostala
merila rasti je manj zanesljivo: RCP (42,86% to¢nih), RCPZ (28,57% to¢nih) in najmanj toen
RDZ (23,81% to¢nih).

2.4.4.1 Iskanje dinamicnih podjetij

Do sedaj smo z orodjem za strojno ucenje testirali model s celotnim naborom podjetij iz
raziskave Bajt. Nas pa bolj kot to zanima, ali s tem orodjem lahko preverimo eno samo podjetje,
ki se nam zdi zanimivo, ne vemo pa, ali spada med dinami¢na podjetja. Tudi to lahko naredimo s
pomocjo Weke, le da pri testnih podatkih navedemo eno samo podjetje — tisto, ki nas zanima. V
vseh primerih smo uporabili kot u¢ne primere podjetja iz raziskave PSeni¢ny, kot testne pa
podjetja iz raziskave Bajt. Vedno smo testirali najprej celotni vzorec (21 podjetij), nato pa Se
vsako podjetje posebej. Izvedli smo $tiri skupine testiranj, vsaki¢ smo spreminjali uporabljene
atribute, to je odgovore, ki jih imamo zapisane v arff datoteki.

Testiranje napovedi razvrstitve z uporabo 401 atributa

Zanesljivost napovedovanja na enem samem podjetju in na ucnih primerih iz raziskave
PSeni¢ny smo preverili na vseh 21 podjetjih, najprej kot skupino, nato vsako posebej. Uporabili
smo vse (401) atribute. Uporabljen klasifikator je J48-C0,25-M2, to so privzete nastavitve. Na
sliki 14 so prikazani rezultati razvrstitve po posameznih merilih rasti, najboljSo napoved ima
RDCP (81%), najslabSo pa RCP (19%)).

Slika 14: Delez pravilno razvrS¢enih (N,=401)

90,0%
80,0% —
70,0% o
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%

0,0%

DaBEG RCP RDCP RDK RDZ

O % pravilih razwrstitev| 57,1% 19,0% 81,0% 71,4% 52,4% 33,3% 23,8%

Vir: Lastna raziskava

Na sliki 15 so prikazani deleZi pravilnih napovedi po podjetjih, upostevana so vsa merila rasti.
NajboljSo napoved ima 21. podjetje, preko 80% pravilna napoved.
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Slika 15: DeleZ pravilnih uvrstitev po vseh merilih rasti za posamezna podjetja (N,«=401)
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Vir: Lastna raziskava

Le malo podjetij (9) ima ve¢ kot 50% pravilno uvrstitev, sesteto po vseh sedmih atributih,
povpreCje je 48,3%, najboljsSe pa 85,7%. Zanesljivost modela je premajhna za resno
napovedovanje uvrstitve podjetij. Ce bi nastavitve klasifikatorja nekako vnaprej pravilno
predvideli, potem bi se natan¢nost napovedovanja precej izboljsala.

V tabeli 37 so zbrani podatki za primer, ko smo poznali nastavitve klasifikatorja, ki nam da
najbolj pravilne razvrstitve.

Tabela 37: NajboljSe napovedi pri prilagojenih nastavitvah klasifikatorja

Atribut DaBEG |RCP RDCP RDK |RDS RCPZ |RDZ
J48 J48 J48 J48 J48 J48 J48
-C0,05- |-C0,25- |-C0,01- |-C0,01-|-C0,01- [-CO0,01- |[-CO0,01-
Klasifikator | M3 M4 M4 M4 M3 M3 M3
Pravilnih 15 9 18 16 16 10 6
% pravilnih 71,4% 42,9% 85,7% 76,2% [76,2% |47,6% |28,6%

Vir: Lastna raziskava

Delez pravilnih napovedi se precej poveca, vendar moramo $e enkrat poudariti, da je to le
hipoteti¢ni primer, kjer smo vnaprej vedeli, kak$ne nastavitve nam dajo najboljSe napovedi.

Testiranje napovedi razvrstitve z uporabo 89 atributov

Druga moznost pri napovedovanju je uporaba le tistih atributov, za katere lahko nekako
ugotovimo, da imajo vpliv na merila rasti. Prva moznost je, da pogledamo v odlo¢itveno drevo,
kateri atributi (odgovori) se v njih pojavijo. Primer odlo¢itvenega drevesa z vsemi odgovori je na
sliki 13 na strani 72. Pri tem naletimo na tezavo, saj v raziskavi PSeni¢ny verjetno ne nastopajo
isti atributi kot v raziskavi Bajt. Ker pa so ucni primeri sestavljeni iz podatkov razsikave
Pseni¢ny, bomo uporabili le te atribute, skupaj jih je 89 (82+7 meril rasti). Uporabljen klasifikator
je J48-C0,25-M2, to so privzete nastavitve. Na sliki 78 so prikazani rezultati razvrstitve po
posameznih merilih rasti, najboljSo napoved ima spet RDCP (85,71%), najslabSo pa RDZ
(19,05%), vendar se je to¢nost povecala.
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Slika 16: DelezZ pravilno razvrséenih (N,«=89)
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O % pravilih razwrstitev| 66,67% 33,33% 85,71% 76,19% 61,90% 42,86% 19,05%

Vir: Lastna raziskava
Na sliki 17 so prikazani delezi pravilnih napovedi po podjetjih, upostevana so vsa merila rasti.

Slika 17: Delez pravilnih uvrstitev po vseh merilih rasti za posamezna podjetja (N,«=89)
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Vir: Lastna raziskava

Tudi tukaj imata najbolj$i podjetji 85,7% pravilno napoved razvrstitve (pri uporabi vseh
atributov je bilo tako podjetje eno), sesteto po vseh sedmih atributih, ki predstavljajo merila rasti,
ostala so vsa slabsa. Izboljsali pa smo povprecje to¢nih napovedi, sedaj je 55,1%, pri upostevanju
vseh 401 atributov smo imeli 48,3% to¢nost. Lahko re¢emo, da se je napovedna mo¢ modela z
izbiro ustreznih vplivnih atributov izboljsala.

Testiranje napovedi razvrstitve z uporabo 51 atributov

Tretja moznost pri napovedovanju je uporaba le tistih atributov, ki imajo statisti¢no znacilen
vpliv na posamezna merila rasti. Tudi tokrat naletimo na tezavo, saj imamo rezultate raziskav iz
razli¢nih let, medtem pa so se vplivni odgovori spremenili, kar smo opisali v poglavju 2.4.2 na
strani 60. Lahko uporabimo samo vplivne atribute (odgovore) iz raziskave PSeni¢ny, samo iz
raziskave Bajt ali pa obe skupini vplivnih odgovorov zdruzimo in upoStevamo tako zdruzene
atribute.

Ce predpostavimo, da preverjamo eno samo podjetje, ki smo ga analizirali letos, kot uéne
primere pa vzamemo raziskavo PSeni¢ny, potem se zdi logi¢no, da upostevamo vplivne odgovore
iz raziskave PSeni¢ny. Upostevali smo tiste atribute (odgovore), za katere je PSeni¢ny s t-testom
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ugotovil, da imajo statisticno znacilen vpliv na katero od meril rasti. Tudi tokrat smo preverili
zanesljivost napovedovanja modela s testno skupino 21 podjetij iz raziskave Bajt in vsako
podjetje posebej. Vplivnih odgovorov je 44, skupaj smo upostevali torej 51 atributov (44 + 7
meril rasti). Rezultati za so prikazani na sliki 18. Tudi tokrat smo uporabili privzete nastavitve
klasifikatorja J48-C0,25-M2.

Slika 18: DelezZ pravilno razvrséenih (N,«=51)
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Vir: Lastna raziskava

Najboljsa je spet razvrstitev v RDCP (85,71%), najslabsa pa v RDZ (19,05%). Kako to¢no so
bila razvrs¢ena posamezna podjetja si poglejmo na sliki 19.

Slika 19: Delez pravilnih uvrstitev po vseh merilih rasti za posamezna podjetja (N,«=51)
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Vir: Lastna raziskava

Tokrat imajo najboljSa podjetja 71,4% to¢no razvrstitev, povprecje 49,0%, tocnost je manjSa
kot pri 89 atributih.

Testiranje napovedi razvrstitve z uporabo 124 atributov

V naslednjem primeru upoStevamo le tiste atribute, ki so imeli statisticno znacilen vpliv na
katero od meril rasti v skupini podjetij iz raziskave Bajt. Vplivne atribute smo poiskali s pomo¢jo
t-testa, postopek je opisan v poglavju 2.3.3.2 na strani 43 . Tudi ta primer ni uporaben, ¢e i§¢emo
posamezno podjetje, saj ne moremo poznati vplivnih atributov. Primer navajamo zato, da lahko
primerjamo to¢nost razvrstitve s primeri, ko smo imeli znane vplivne atribute.

Tokrat imamo atributov 124 (117+7 meril rasti), postopek je enak kot v prejS$njih primerih.
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Slika 20: Delez pravilno razvrséenih (N,«=124)
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Vir: Lastna raziskava

Tokrat je poleg RDCP enako tocen tudi RDK (76,19% to¢nih razvrstitev), najslabsi pa je RDZ
(19%). Se razvrstitev posameznih podjetij, na sliki 21.

Slika 21: Delez pravilnih uvrstitev po vseh merilih rasti za posamezna podjetja (N,=124)
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Vir: Lastna raziskava

Imamo dve podjetji s 85,7% toc¢nostjo. Povprecna to¢nost je 52,4%, nekoliko boljse kot pri 51
atributih.
Do sedaj smo z razli¢nimi atributi dobili naslednje to¢nosti klasifikatorja J48:

48,3%
61,2%
55,1%
49,0%

401 atribut (vsi), s privzetimi nastavitvami klasifikatorja,

401 atribut (vsi), z najboljSimi nastavitvami klasifikatorja,

89 atributov, ki jih je PSeni¢ny dobil v odlo¢itvenih drevesih,

51 atributov, za katere je PSeni¢ny s t-testom dokazal, da statisti¢no

znacilno vplivajo na izbrana merila rasti na vzorcu PSeni¢ny,

52,4%

124 atributov, za katere smo s t-testom dokazali, da statisticno znacilno

vplivajo na izbrana merila rasti na vzorcu Bajt.

Po pri¢akovanjih je najbolj to¢na razvrstitev (61,2%) z uporabo 401 atributa in s prilagojenimi

nastavitvami klasifikatorja, ki nam da najboljSe rezultate po posameznih merilih rasti. Preko 50%

tocnost razvrstitve smo dobili tudi z uporabo vplivnih atributov iz odlocitvenega drevesa in z

uporabo vplivnih atributov, ki smo jih dobili s t-testom na vzorcu Bajt.

V obeh primerih, ko smo poznali nastavitve klasifikatorja, ki nam da najboljSe rezultate, smo

izvedli testiranje le zaradi primerjanja rezultatov. V realnem ne moremo vnaprej poznati
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nastavitev klasifikatorja, vendar pa to tezavo lahko omilimo z uporabo ¢im vecjega Stevila ucnih
primerov. V tem primeru lahko Ze s to bazo podatkov ugotovimo najboljSe nastavitve tako, da to
bazo razdelimo na ucni in testni del, si shranimo nastavitve, nato pa s takimi nastavitvami
klasifikatorja izvedemo testiranje novega podjetja.

SKLEPI IN UGOTOVITVE

V sklepnem delu bomo Se enkrat strnjeno podali klju¢ne ugotovitve raziskave, pokazali na
posebnosti in zanimivosti ter predlagali ukrepe za izboljSanje stanja.

Inovativnost slovenskih dinami¢nih podjetij

Ceprav vegina podjetnikov zase meni, da vodijo inovativna podjetja, pa podatki o Stevilu
patentov in licenc kaZze nekoliko drugacno sliko. Izmed 21 podjetij imata le dve lastni patent in
dve lastno licenco, nobeno podjetje pa ni patenta ali licence kupilo. Skoraj Cetrtina je takih, ki
prodajajo doma razvit izdelek Ze vec kot 5 let, kar kaze na razmeroma majhne spremembe, kar ni
znacilno za inovativnost. Tudi sodelovanja z razvojnimi inStituti in univerzo je malo, ve¢ kot
polovica jih sploh ne sodeluje pri razvoju; nobeno podjetje ni nastalo zaradi trzenja izdelka, ki bi
bil sad razvoja na univerzi ali kakem inStitutu. Ena tretjina podjetji sploh nima nikogar
doloc¢enega, ki bi se ukvarjal z inoviranjem, le nekaj ve¢ (38%) pa je takih podjetij, kjer imajo tim
ljudi z univerzitetno izobrazbo, ki se ukvarjajo z inoviranjem.

Potrditev teze, da so slovenska dinami¢na podjetja uspeSna predvsem zaradi izkori$¢anja
razmer na trgu in ne zaradi svoje inovativnosti najdemo tudi v dejstvu, da jih kar dve tretjini
navaja kot vzrok uspeha uspesno zapolnitev trzne niSe, le ena tretjina pa je sama vzpodbudila
povprasevanje po svojem izdelku.

Vpliv odgovorov na izbrana merila rasti

S statisticnim t-testom smo ugotavljali vpliv odgovorov na merila rasti tako, da smo podjetja
razdelili v dve skupini pri vsakem merilu rasti. V eno skupino so spadala podjetja s pozitivnim
odgovorom, v druga pa tista z negativnim odgovorom. Ugotavljali smo, ali se vrednosti
posameznega merila rasti med obema skupinama statisticno razlikujejo, preverili smo vse
odgovore na vsa merila rasti. Ce se odgovori med obema skupinama statisticno znacilno
razlikujejo, potem smo prevzeli, da ima odgovor pliv na posamezno merilo rasti. Ugotovili smo,
da ima:

- Na DaBEG pozitiven vpliv 14 odgovorov, negativen vpliv 9 odgovorov, skupaj 23 (19

razli¢nih).

Na RCP pozitiven vpliv 28 odgovorov, negativen vpliv 9 odgovorov, skupaj 37 (35
razli¢nih).

Na RDCP pozitiven vpliv 11 odgovorov, negativen vpliv 32 odgovorov, skupaj 43 (41
razli¢nih).

Na RDK pozitiven vpliv 6 odgovorov, negativen vpliv 25 odgovorov, skupaj 31 (31
razli¢nih).

Na RDS pozitiven vpliv 20 odgovorov, negativen vpliv 36 odgovorov, skupaj 56 (54
razli¢nih).
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- Na RCPZ pozitiven vpliv 13 odgovorov, negativen vpliv 16 odgovorov, skupaj 29 (25

razli¢nih).

- Na RDZ pozitiven vpliv 21 odgovorov, negativen vpliv 6 odgovorov, skupaj 27 (27

razli¢nih).

Najvplivnejsi je atribut a271, ki vpliva na Sest dejavnikov rasti. To je vpraSanje: "Kateri
dejavniki najbolj vplivajo na vaso motiviranost za rast podjetja?" z vsemi svojimi odgovori.

Pri razlagi vpliva posameznih odgovorov je potrebno biti previden, saj imajo nekateri odgovori
tako pozitiven kot tudi negativen vpliv na isto merilo rasti, kar ni logi¢no. Ce je na primer stopnja
strinjanja bila 4, je bil vpliv pozitiven (+), pri stopnji strinjanja 5, pa je bil vpliv negativen (-)
(primer v poglavju 2.4.2 na strani 60). Mozni razlagi sta dve: ali anketiranci niso odgovarjali
iskreno, ali pa je vzorec premajhen in imajo ze majhne razlike v odgovorih odlocujoc¢ vpliv.

Primerjava dejavnikov rasti 2001 -2007
V poglavju, kjer smo primerjali razlike med dejavniki rasti med raziskavo PSeni¢ny in naSo
raziskavo (poglavje 2.4.3 na strani 62) smo analizirali 6 dejavnikov, ki se ti¢ejo samega podjetja
in podjetnika ter okolje, skupaj torej 7 dejavnikov rasti. Dejavnike rasti smo povzeli po raziskavi
Pieni¢ny, ki veljajo tudi za evropska hitrorastoa podjetja. S statistiénim y* testom smo
ugotavljali razlike med odgovori med obema razsikavama in na ta nac¢in skusali ugotoviti, ali so
se dejavniki rasti v ¢asu med obema raziskavama spremenili. Ker imamo v naSem vzorcu zelo
malo podjetij, so imeli nekateri odgovori zelo majhno frekvenco, zato smo take primere
odgovorov testirali e s Fisherjevim testom.

V dejavniku rasti, ki opisuje okolje podjetja, smo preverili 66 odgovorov, od katerih je enakih
90,91%, ostali se med raziskavama razlikujejo. V ta dejavnik spadajo znacilnosti, kot so: odnos
med tveganjem in nagrado, ki je je delezen podjetnik, kaksno je druzbeno priznanje podjetniStva,
kak$no je izobrazevanje in podpora podjetniStvu, druzbena klima za izloCitve, ali se v
izobraZevalnem sistemu razvija ustvarjalnost, kaksna je zascita intelektualne lastnine, ali obstaja
podpora in sodelovanje pri raziskavah in razvoju, ali so ovire za mednarodno Siritev, kakSna je
klima za internacionalizacijo, kakSne so dav¢éne spodbude za udelezbo pri dobicku, za delniSke
opcije in za nacrte solastniStva, ali so na voljo ustrezni kadri, kaks$na je mobilnost delovne sile, ali
je tvegani kapital dostopen, ali so finan¢ni trgi ucinkoviti in kakSna je obdavcitev zadrzanih
dobickov in reinvestiranja.

V dejavniku rasti, ki opisuje samega podjetnika, smo preverili 17 odgovorov, enakih je bilo
94,12%. Sem spadajo znacilnosti podjetnika: gradi organizacijo, spodbuja notranje podjetnistvo,
odlikuje ga energi¢nost in voditeljstvo ter ima vizijo in strateSko upravlja podjetje.

V poglavju, kjer smo preverjali dejavnike, ki vplivajo na inovativnost, smo preverili 19
odgovorov, enakih je 84,21%. Tu smo iskali odgovore na to, ali podjetniki i$¢ejo inovacije in
uvajajo spremembe ter njihovo pripravljenost na tveganje in propad.

Inovativnosti smo posvetili tudi poseben, dodatni sklop vprasanj, saj je inovativnost eden
pomembnejsih elementov podjetnistva. Zaskrbljujo€ je predvsem podatek, da imata le dve (9,5%)
podjetji v lasti patent in dve licenco, kljub temu, da se podjetniki imajo za inovativne.

Pri poslovni strategiji smo preverili 28 odgovorov, enakih je 85,71%. Tu sta kljuéni
znacilnosti stroga usmerjenost na kupca in zmagoviti poslovni model — strategija mednarodne
Siritve.
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V sklopu sistemi poslovodenja je bilo vprasanj 10; 90% odgovorov je enakih. Znacilnosti
tega dejavnika so: organizacija, ki pospeSuje rast in inovativhost ter sistem nagrajevanja
zaposlenih.

Poglavje o zaposlenih je vsebovalo 23 vprasanj, enakih odgovorov je 95,65%. Kljucne
znacilnosti so pogoji za delo, napredovanje in odgovornost, lojalnost in pripadnost podjetju ter
moznost sodelovanja v rasto¢em podjetju skupaj z osebno rastjo.

Zadnje poglavje o financiranju ima 8 vprasanj, enakih odgovorov je 75,00%. Tu imamo samo
eno znacilnost, to je razvitost sistema nacrtovanja in financnega upravljanja.

Skupaj smo preverili 169 odgovorov, ki imajo vpliv na posamezne dejavnike rasti. Nekateri
odgovori vplivajo na ve¢ dejavnikov, zato je razli¢nih vplivnih odgovorov manj. Najvec razlik je
v poglavju o financiranju podjetij, 25%, pri vseh ostalih je enakih odgovorov vec¢ kot 84%.

Cetrtina razlik v odgovorih glede financiranja pomeni, da v podjetju le nekoliko spreminjajo
sistem nacrtovanja in finan¢nega upravljanja. Tudi ¢e gledamo dejavnik Okolje podjetja v
povezavi s financami vidimo, da se razlikujejo odgovori na dve vprasanji: (1) "Na kaksSne
probleme ste naleteli, ko ste poskusali dobiti kratkoro¢ni kredit za obratna sredstva?" in (2) "Za
kaj porabite presezke denarnih sredstev?" Odgovori na ti vpraSanji so tudi povezani z delovanjem
finan¢nega sistema, kar spet kaze na spremembe na tem podrocju.

Celotno gledano je sprememb v odgovorih malo, vendar pa najdemo razlike v odgovorih med
obema raziskavama pri vseh dejavnikih. S to ugotovitvijo zavra¢amo temeljno hipotezo naloge,
ki se glasi:

Hy: Pri slovenskih dinamic¢nih podjetjih se dejavniki rasti od leta 2001 do leta 2007 niso

spremenili.

Z zavraCanjem temeljne hipoteze sprejemamo alternativno hipotezo:

Ha: Pri slovenskih dinami¢nih podjetjih so se dejavniki rasti od leta 2001 do leta 2007

spremenili.

Kot smo Ze omenili pri postavitvi temeljne hipoteze (poglavje 2.2 na strani 35), njena
zavrnitev pomeni, da so se dejavniki rasti slovenskih dinami¢nih podjetij med leti 2001 in 2007
spremenili. To pomeni, da so se ti dejavniki prilagodili raznim vplivom, tako iz okolja kot tudi v
samem podjetju.

Pri interpretaciji rezultatov moramo biti previdni, ker smo imeli v vzorcu razmeroma majhno
Stevilo podjetij, zato so imela nekatera vprasanja nizke frekvence odgovorov, kar povecuje
nezanesljivost statisti¢nih rezultatov. Poleg tega zadrzka bi morali za popoln odgovor poznati tudi
velikost vpliva posameznih odgovorov na dejavnike rasti, ¢esar pa nismo raziskovali, saj to tudi
ni bila tema te naloge. Le z ve¢jim vzorcem podjetij in poznavanjem utezi vsakega odgovora bi
bil odgovor na vprasanje o spremembah pri dejavnikih rasti natancnejsi.

Zavedati se moramo, da imajo nekateri odgovori vpliv na ve¢ dejavnikov rasti — Ce se je
spremenil tak odgovor, so spremenjeni tudi vsi dejavniki, na katere vpliva. Ravno zaradi takSnega
veckratnega vpliva in zaradi majhnih sprememb v odgovorih, bi lahko pogojno sprejeli tudi
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temeljno hipotezo, da se dejavniki niso spremenili. Pogoj bi bil, da ti spremenjeni odgovori ne
vplivajo tako moc¢no na posamezni dejavnik, da bi se le-ta bistveno spremenil. Pri dejavnikih
Podjetnik, Sistem poslovodenja in Zaposleni, se je dejansko spremenil le en odgovor, pri
Financiranju le dva in pri Inovativnosti le trije. Ce torej opazujemo 3tevilske vrednosti in ne
odstotne deleze, smo v dilemi, katero hipotezo sprejeti. Odgovori na vprasanje al00, ki se glasi:
"Katera bo vasa prevladujoca strategija rasti v naslednjih 3 letih?" se med raziskavama statisti¢no
razlikujejo. Ti odgovori vplivajo tako na Zunanje okolje podjetja, kot tudi na Podjetnika,
Inovativnost in Poslovno strategijo. Pri Podjetniku je to edino vpraSanje z razli¢nimi odgovori.
Podoben primer imamo pri odgovorih na vprasanje a32: "Kaj je po vasem glavni razlog za uspeh
vasega podjetja?" Razli¢ni odgovori vplivajo na Zunanje okolje podjetja, Inovativnost, Poslovno
strategijo in Sistem poslovodenja. Pri Sistemu poslovodenja je to edino vpraSanje, na katero smo
dobili razlicne odgovore. Kot Ze receno, spremembe v dejavnikih moramo sprejeti zelo previdno,
saj so dejanske razlike v odgovorih med obema raziskavama pri nekaterih dejavnikih najmanjse
mozne. Kljub majhnim spremembam pa razlike vseeno so (¢eprav minimalne), s tem dejstvom
opravicujemo zavrnitev temeljne in sprejem alternativne hipoteze.

Ocena modela strojnega ucenja

Model za napovedovanje uspesnosti podjetij, ki ga je zgradil PSeni¢ny, ni dovolj natancen, da
bi z njim dejansko iskali hitrorasto¢a podjetja. Model smo testirali z uporabo razli¢nih atributov,
vsaki¢ smo testirali skupino in vsako podjetje posebej. Opazno je, da sta vedno med najslabsimi
napovedmi RDZ in RCP, med najboljsSimi pa RDCP in RDK, natan¢nost napovedi DaBEG je
nekje med njimi, vendar vedno preko 50%.

Tudi med podjetji se ponavljajo nekatera, ki izstopajo. Tako imata podjetji 6 in 15 vedno zelo
slabe to¢nosti razvrstitve, med tem ko se med najboljSimi ponavljajo 5, 10 in 21. Vzrok temu je
lahko to, da so ta podjetja najbolj (ali najmanj) "povprecna" v nasem vzorcu, zato je napoved za
njih vedno dobra (slaba).

SploSen problem pri podatkih iz raziskave Bajt je v majhnem Stevilu podjetij, vendar pa nas je
pri strojnem ucenju prvenstveno zanimalo, ali z modelom lahko preverjamo posamezna podjetja —
velikost vzorca za testiranje torej ni pomembna, saj testiramo eno samo podjetje. Drugace je, Ce
zelimo testirati skupino podjetij ali ¢e zelimo le povecati bazo podjetij z znanimi lastnostmi, ki ga
bomo v bodoce morda uporabili za napovedovanje uspeSnosti drugih podjetij. V teh primerih je
zaZelena ¢im vecja baza podjetij.

V nasi bazi smo uporabili le atribute, ki smo jih pridobili z anketo, le sedem pa je atributov, ki
so v bistvu merila rasti in smo jih izracunali iz raznih javno dostopnih finan¢nih podatkov. Drugih
finan¢nih podatkov nismo uporabili kot atribut in tudi zato je iskanje uspesSnih podjetij tezavno,
saj je potrebno anketirati podjetnike, le-ti pa niso vedno pripravljeni sodelovati.

Kljub opisanim tezavam pa smo s svojo raziskavo nekoliko povecali nabor podjetij, ki jih v
prihodnosti lahko uporabimo kot u¢ne primere. Tudi zato smo uporabljali enake postopke in
enako obdelavo podatkov kakor PSeni¢ny, saj smo s tem le dopolnili u¢no bazo, ne da bi kaj
smiselno ali metodolosko spreminjali.

Predlagani ukrepi
V nalogi smo kot najpomembnejSe merilo rasti (poleg nekaterih financnih meril) podjetij
opredelili indeks zaposlenosti DaBEG, ki je tudi z narodnogospodarskega vidika med
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najpomembnej$imi. Slovensko gospodarstvo pa je v zadnjih letih v takem vzponu, da so nasa
podjetja ze zacela iskati delovno silo v tujini, ker doma ne dobijo primernih delavcev. Res, da gre
vecinoma za delavce v gradbenis$tvu in manj izobrazene delavce, vendar pa ostaja dejstvo, da se
stopnja nezaposlenosti v Sloveniji Ze leta zmanjSuje, od 7,3% v letu 1996, preko najve¢ 7,9%
(1998) do 4,9% v letu 2007%. O¢itno je, da brezposelnost ni ve& problem, zato bi bilo v bodo&e
bolje poiskati kak drug kazalnik uspeSnosti, na primer rast dodane vrednosti, ki jo ustvarijo v
podjetju.

Dodana vrednost proizvoda ali storitve je novoustvarjena (povecana) vrednost proizvoda ali
storitve. Ugotovimo jo kot razliko med prodajno vrednostjo proizvodov in storitev in nabavno
vrednostjo surovin, materialov in drugih inputov?*. Dodana vrednost je tudi osnova za odmero
davka na dodano vrednost (DDV), kar je Se posebej s stalis¢a drzave zelo pomemben proraunski
Vir.

V temeljnem poglavju naloge, to je pri ugotavljanju sprememb dejavnikov rasti, smo se srecali
s tezavo, ali sprejeti temeljno hipotezo ali jo zavrniti. V zacetku naloge nismo natan¢no definirali
meje, do katere razli¢ni odgovori pomenijo tudi spremembo dejavnika, niti nismo definirali
vpliva posameznih odgovorov. V bodoce bi pri podobnih raziskavah veljalo natan¢neje dolociti
stopnje vpliva in to¢no dolociti pogoje, pri katerih se lahko temeljno hipotezo sprejme ali zavrne.

Tudi pri strojnem ucenju je tezava premajhno Stevilo podjetij, ki jih imamo v bazi. V bodoce
bi bilo bazo podjetij potrebno razsiriti z novimi primeri, prav tako bi bilo smiselno razmisliti o
manjSem Stevilu atributov, saj se je izkazalo, da je najmanj tocen model z vsemi (401) atributi.
Poleg tega bi v bodoce veljalo vkljuciti v bazo tudi evropska podjetja, saj jim slovenska postajajo
v vseh pogledih vedno bolj podobna, EU pa predstavlja tudi neprimerno vec¢jo bazo, iz katere
lahko izbiramo ustrezna podjetja kot u¢ne primere.

3 Vir: http://www.stat.si/indikatorji_list.asp, 9.8.2008
2 yir: http://www.stat.si/vodic_oglej.asp?ID=151&PodrocjelD=3, 9.8.2008
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Priloga 1: Anketni vpraSalnik z odgovori

A. OSNOVNE INFORMACIJE O CASU IN KRAJU INTERVJUJA

Sklop vprasanj A. A1. OSEBNI PODATKI INTERVJUVANCA.
A7 1 Ime in priimek
A8 2 Funkcija v podjetju
A9 3 Spol (m/z) 21m/0z (100%m)
A11 5 Telefonska Stevilka

e-mail
Sklop vprasanj A. A2. POLNI PODATKI O PODJETJU.
A12 6 Firma - polno ime
A13 7 Polni naslov

8 Telefon/ felefax/e-mail

A17 9 Mesec in leto registracije
A18 10 | Stevilo let poslovanja podjetja

Spletna stran
Sklop vprasanj A. 11. PRAVNA OBLIKA PODJETJA.
A19
A19-0 0 | Druzba z omejeno odgovornostjo [119(90,5%)
A19-1 1 DelniSka druzba 11 (4,8%)
A19-2 2 | Druga oblika kapitalske druzbe [ 10 (0%)
A19-3 3 | Fiziéna oseba/samostojni podjetnik 11 (4,8%)
A19-11 11 | Drugo (navedite) O
Sklop vprasanj A. 12. KDO SO LASTNIKI PODJETJA?
A20 (LAHKO 1ZBERETE VEC MOZNOSTI )
A20-0 0 | Lastnik je a'nketiranec ali 120 (95,2%)

managerski team
A20-1 1 | Clan(i) lastnikove druzine 11 (4,8%)
A20-2 2 | Vlada ali drzava 10 (0%)
A20-3 3 | Drugi zasebni partnerji [ 15 (23,8%)
A20-4 4 | Zasebni tuji investitor;ji [15 (23,8%)
A20-5 5 | Delavci [11(4,8%)
A20-11 11 | Drugo (navedite) O
Sklop vprasanj A. 13. 1ZVOR
A21 PODJETJA?
A21-0 0 Ustanovil podjetnik [116 (76,2%)
A21-1 1 | Kupljeno od drzave [ 13 (14,3%)
A21-2 2 | Kupljeno od zasebnega lastnika 11 (4,8%)
A21-3 3 | Kupljeno od drzavnega podijetja [ 10 (0%)
A21-4 4 Privatizirano v okviru nacionalnega privatizacijskega programa [11(4,8%)
A21-5 5 | Spin-off (izlogitev) [10 (0%)
A21-11 11 | Drugo (navedite) [l
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Sklop vprasanj A. 14. PODJETJE SE UKVARJA Z:

A22 (NAVEDETE LAHKO VEC MOZNOSTI)
A22-0 0 | Proizvodnja [112 (57,1%)

A22-1 1 | Gradbenistvo [13 (14,3%)

A22-2 2 | Transport in komunikacije []0 (0%)

A22-3 3 | InZeniring [ 13 (14,3%)

A22-4 4 | Trgovina [ 14 (19,0%)

A22-5 5 | Turizem [ 10 (0%)

A22-6 6 Finan¢ne in druge poslovne storitve [10 (0%)

A22-11 11 | Drugo (navedite) O

B. PODJETNIK
B1. Izobrazba in delovne izkuSnje

Sklop vprasanj B:

17. STAROST PODJETNIKA?

B. PODJETNIK.

B1. Izobrazba in delovne izkusnje.

A25

A25-0 0 | Miajsi od 20 let [ 10 (0%)
A25-1 1 | 20-29 let [ 10 (0%)
A25-2 2 | 30-39 let [11(4,8%)
A25-3 3 | 40-49 let 113 (61,9%)
A25-4 4 | 50-59 let 16 (28,6%)
A25-5 5 | 60 ali vec let [11(4,8%)
A25-11 11 | Drugo (navedite) [l

Sklop vprasanj B:

18. NAJVISJA STOPNJA VASE IZOBRAZBE?

B. PODJETNIK.

B1. Izobrazba in delovne izkusnje.

A26

A26-0 0 | Brez/nekvalificiran [ 10 (0%)
A26-1 1 | Osnovna 10 (0%)
A26-2 2 | Vajeniska 11 (4,8%)
A26-3 3 | Srednja [ 16 (28,6%)
A26-4 4 | Vi§ja [ 12 (9,5%)
A26-5 5 | Visoka [ 18 (38,1%)
A26-5 6 | Podiplomska (mag,, dr,) [ 14 (19,0%)

Sklop vprasanj B:

19. KAKSNO FORMALNO IZOBRAZBO

B. PODJETNIK. (USMERITEV) IMATE?
B1. Izobrazba in delovne izkusnje.

A27

A27-0 0 | Tehni¢no (115 (71,4%)

A27-1 1 | Ekonomsko/podjetnigko 14 (19,0%)

A27-2 2 | Pravno L1 (4,8%)

A27-11 11 | Drugo (navedite) [l

Sklop vprasanj B:

20. ALI STE SE KDAJ USPOSABLJALI V TUJINI?

B. PODJETNIK.

B1. Izobrazba in delovne izkusnje.

A28

A28-0 0 | Ne 19 (42,9%)
A28-1 1 Prakti¢no usposabljanje [13 (14,3%)
A28-2 2 | Teoreti¢no - redno izobrazevanje [15 (23,8%)
A28-3 3 | Redno izobrazevanje in praksa 11 (4,8%)
A28-4 4 | Delal v tujini [14 (19,0%)
A28-11 11 | Drugo (navedite) ]
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Sklop vprasanj B: 21. KAKSNA OBLIKA KRATKIH
B. PODJETNIK. IZOBRAZEVALNIH SEMINARJEV BI
B1. Izobrazba in delovne izkusnje. VAM DANES NAJBOLJ

A29 KORISTILA?

A29-0 0 | Nobena 10 (0%)

A29-1 1 Racunovodski ali knjigovodski [ 15 (23,8%)

A29-2 2 | Marketingki 2 (9,5%)

A29-3 3 Kako pridobiti financiranje bank/finanénih institucij | [0 (0%)

A29-4 4 | Pravni L1 (4,8%)

A29-5 5 Management 11 (52,4%)

A29-6 6 | Uvoznolizvozni 10 (0%)

A29-7 7 | Tehnic¢ni/tehnoloski 13 (14,3%)

A29-8 8 | Jezikovni 7 (33,3%)

A29-11 11 | Drugo (navedite) L]

Sklop vprasanj B:

22. KOLIKO LET DELOVNIH IZKUSENJ STE IMELI

B. PODJETNIK. PRED USTANOVITVIJO TEGA PODJETJA?
B1. Izobrazba in delovne izkusnje.

A30

A30-0 0 | Ni¢ [ 12 (9,5%)

A30-1 1 Manj kot 1 leto L1 (4,8%)

A30-2 2 | 1-3leta 1 (4,8%)

A30-3 3 | 3-51et 12 (9,5%)

A30-4 4 | 510 let [ 14 (19,0%)

A30-5 5 | Vec€ kot 10 let [ 110 (47,6%)

A30-11 11 | Drugo (navedite) [l

Sklop vprasanj B:

23. KJE STE BILI NAZADNJE ZAPOSLENI PREDEN

B. PODJETNIK. STE ZACELI S TEM POSLOM?
B1. Izobrazba in delovne izkusnje.

A31

A31-0 0 | Brezposeln [ 11 (4,8%)
A31-1 1| V vladni sluzbi 10 (0%)
A31-2 2 | Vdrzavnem podjetju 7 (33,3%)
A31-3 3 | V drugem zasebnem podjetju 18 (38,1%)
A31-4 4 | Vdrugem lastnem podijetju [ 13 (14,3%)
A31-5 5 | Doma za tujo firmo [ 10 (0%)
A31-6 6 | V tujini za slovensko podjetje [ 10 (0%)
A31-7 7 | V tujini za tuje podjetje 11 (4,8%)
A31-11 11 | Drugo (navedite) [l

Sklop vprasanj B:

24. KAKSNO DELOVNO MESTO STE ZASEDALI

B. PODJETNIK. V PREJSNJI SLUZBI?
B1. Izobrazba in delovne izkusnje.

A32

A32-0 0 | To je moja prva zaposlitev 11 (4,8%)

A32-1 1 | Vodstveno 113 (61,9%)

A32-2 2 | V pisarni ("beli ovratnik") [11(4,8%)

A32-3 3 | V proizvodnji ("modri ovratnik") 11 (4,8%)

A32-11 11 | Drugo (navedite) [l
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Sklop vprasanj B:

25. ALl V SEDANJEM POSLU IZDELUJETE ENAK

B. PODJETNIK. IZDELEK KOT PRI PREJSNJIH?
B1. Izobrazba in delovne izkusnje.

A33

A33-0 0 | Enak L1 (4,8%)

A33-1 1 Zelo podoben [ 15 (23,8%)

A33-2 2 | Povezan vendar drugacen [12 (9,5%)

A33-3 3 Popolnoma drugacen [110 (47,6%)

A33-11 11 | Drugo (navedite) O

B2. Zacetek (Start-up)

Sklop vprasanj B: 26. KDO JE USTANOVIL PODJETJE?
B. PODJETNIK.

B2. Zacetek (Start-up).

A34

A34-0 0 | Sam 007 (33,3%)
A34-1 1 S partnerjem, druzino [12 (9,5%)
A34-2 2 | Z drugimi (nedruzinskimi) partner;ji [110 (47,6%)
A34-3 3 | Kombinacija 0,1,2 11 (4,8%)
A34-4 4 | Kupil podjetje 11 (4,8%)
A34-5 5 Podedoval 10 (0%)
A34-11 11 | Drugo (navedite) ]

Sklop vprasanj B:

B. PODJETNIK.

B2. Zaletek (Start-up).

27. GLAVNI RAZLOG ZA USTANOVITEV
TEGA PODJETJA?

A35 (IZBERETE LAHKO DO 3 MOZNOSTI)
A35-0 0 Izgubil sluzbo. Postal tehnoloski visek ali [12 (9,5%)
priCakoval, da bom tehnolo$ki visSek
A35-1 1 Nezadovoljstvo z delom v drzavnem 7 (33,3%)
podjetju
A35-2 2 | Premalo drugih moznosti zaposlitve. Edina | [ ]2 (9,5%)
izbira
A35-3 3 | Nezadovoljen s plago. Zelel zasluziti veé 10 (0%)
A35-4 4 | Videl dobic¢konosno priloZnost in jo izrabil [112 (57,1%)
A35-4 5 | Starsi/sorodniki so bili zasebni podjetniki 11 (4,8%)
A35-4 11 | Drugo (navedite) [l
Sklop vpradanj B: 28. KAKSNA JE BILA VASA KLJUCNA
B. PODJETNIK. MOTIVACIJA ZA USTANOVITEV
B2. Zagetek (Start-up). LASTNEGA PODJETJA?
A36 (LAHKO IZBERETE DO 3 MOZNOSTI)
A36-0 0 | Zelja po dosezku - bolj$e izkorig&anje 115 (71,4%)
pridobljenih vescin
A36-1 1 Neodvisnost - delo na svoje 110 (47,6%)
A36-2 2 Obvladovati - biti odgovoren 5 (23,8%)
A36-3 3 | Denar - Zelja po ve€jem zasluzku [ 13 (14,3%)
A36-4 4 | Ekonomska nuja - malo drugih moznosti | [11 (4,8%)
A36-5 5 | Kariera - varnost - boljSa prihodnost 14 (19,0%)
A36-6 6 | Status - prestiz - Zelja po napredovanju [14 (19,0%)
A36-11 11 | Drugo (navedite) L]
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Sklop vprasanj B:

29. KAKSEN JE BIL OSNOVNI ZACETNI KAPITAL,

B. PODJETNIK. S KATERIM STE USTANOVILI PODJETJE?
B2. Zacetek (Start-up).

A37

A37-0 0 | Manj kot 1,000 € 16 (28,6%)

A37-1 1 | 1,000-4,999 € 11 (4.8%)

A37-2 2 | 5,000-9,999 € 16 (28,6%)

A37-3 3 | 10,000-19,999 € 15 (23,8%)

A37-4 4 | 20,000-100,000 € (11 (4,8%)

A37-5 5 | 100,000 € in veé 11 (4,8%)

A37-11 11 | Drugo (navedite) [l

Sklop vprasanj B:

30. ALI JE TO PRVO PODJETJE, KI STE GA

B. PODJETNIK. USTANOVILI?
B2. Zacetek (Start-up).
A38
A38-0 0 Ne, ustanovil sem Ze druga 18 (38,1%)
podjetja
A38-1 1 | Da, prvo in edino []10 (47,6%)
A38-2 2 Da, prvo, toda ne edino 3 (14,3%)
A38-3 3 | Drugo 10 (0%)
A38-4 4 | Ne, ustanovil sem Ze druga [ 10 (0%)
podjetja
A38-11 11 | Drugo (navedite) ]
Sklop vprasanj B: 31. ALI STE LASTNIK / GLAVNI DELNICAR SE
B. PODJETNIK. KATEREGA PODJETJA?
B2. Zacetek (Start-up).
A39
A39-0 0 | Ne [110 (47,6%)
A39-1 1 Enega 15 (23,8%)
A39-2 2 | Dveh 11 (4,8%)
A39-3 3 | Trehalived 5 (23,8%)
A39-11 11 | Drugo (navedite) O

Sklop vprasanj B:

32. KOLIKO VASIH START-UPS -

B. PODJETNIK. ZACETKOV/ZAGONOV JE BILO
B2. Zadetek (Start-up). NEUSPESNIH?
A40 (LAHKO IZBERETE DO 3 MOZNOSTI)
A40-0 0 | Pred tem Se nisem ustanovil 110 (47,6%)
nobenega podjetja
A40-1 1 Noben 110 (47,6%)
A40-2 2 | Eden (11 (4,8%)
A40-3 3 | Dva 10 (0%)
A40-4 4 | Trije ali ved 10 (0%)
A40-11 11 | Drugo (navedite) [l

Sklop vprasanj B:

33. KOLIKO PODJETW - START-UPS (BREZ

B. PODJETNIK. SEDANJEGA) JE BILO USPESNIH?
B2. Zacetek (Start-up).

Ad1

A 41-0 0 | Doselj nisem zacel nobenega podjetia | [19 (42,9%)

A 411 1 Nobeno 11 (4,8%)

A41-2 2 Eno 12 (9,5%)

A41-3 3 Dve [ 12 (9,5%)

A41-4 4 Tri ali ve¢ [ 16 (28,6%)

A41-11 11 | Drugo (navedite) [l
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Sklop vprasanj B:

34. KAJ JE PO VASEM MNENJU GLAVNI

B. PODJETNIK. RAZLOG ZA USPEH TEGA PODJETJA ?
B2. Zacetek (Start-up). (IZBERETE LAHKO DO 3 MOZNOSTI)
A42
A42-0 0 | Izobrazba lastnika/vodilnega tima [11(4,8%)
A42-1 1 IzkuSnje lastnika/vodilnega tima [ 18 (38,1%)
A42-2 2 | Organizacijske sposobnosti (111 (52,4%)
lastnika/vodilnega tima
A42-3 3 Inovacije, inovativnost [ 19 (42,9%)
A42-4 4 | Zveze, networking []o (0%)
A42-5 5 | Dobri odnosi s kupci/strankami 111 (52,4%)
A42-6 6 | Marketiranje nasih proizvodov/storitev [13 (14,3%)
A42-7 7 | Ustrezno financiranje L1 (4,8%)
A42-8 8 | Kvaliteta nasSih izdelkov/storitev [113 (61,9%)
A42-11 11 | Drugo (navedite) L]

Sklop vprasanj B:

35. KAKSNI SO NAJVECJI PROBLEMI, Kl

B. PODJETNIK. TRENUTNO VPLIVAJO NA VAS POSEL?
B2. Zacetek (Start-up). (LAHKO IZBERETE DO 3 MOZNOSTI)
A43
A43-0 0 | Ni¢ 11 (4,8%)
A43-1 1 | Nezadostno trzisce [13 (14,3%)
A43-2 2 Nezadostno financiranje/nezmoznost 11 (4,8%)
pridobiti sredstva
A43-3 3 | Zastarela tehnologija [ 12 (9,5%)
A43-4 4 | Pomanjkanje usposobljenih delavcev [ 111 (52,4%)
A43-5 5 | Tezave pri izterjavi [ 12 (9,5%)
A43-6 6 | Slaba kvaliteta surovin in/ali drugih [10 (0%)
osnovnih materialov
A43-7 7 | Tezave pri transportu [ 10 (0%)
A43-8 8 | Nenaklonjeni vladni predpisi [ 111 (52,4%)
A43-11 11 | Drugo (navedite) ]

Sklop vprasanj B:

36. ALI BI SE SE ENKRAT ODLOCILI ZA

B. PODJETNIK. ISTI POSEL, CE BI IMELI MOZNOST
B2. Zacetek (Start-up). ZACETI ZNOVA?

Ad4

A44-0 0 Delal bi za nekoga drugega 11 (4,8%)

Ad4-1 1 Ustanovil bi svoje podjetje - enako [116 (76,2%)

Ad4-2 2 Ustanovil bi svoje podjetje - drugacno [ 13 (14,3%)

A44-3 11 | Drugo (navedite) ]

Sklop vprasanj B:

37. ALI STE CLAN KAKSNE ORGANIZACIJE

B. PODJETNIK. PODJETNIKOV?

B2. Zaletek (Start-up).

A45

A45-0 0 | Ne. Nimam te Zelje [ 18 (38,1%)

A45-1 1 | Ne. Pa bi zelel 13 (14,3%)

A45-2 2 | Da. Sem &lan formalne/uradne 18 (38,1%)
organizacije

A45-3 3 | Da. Sem ¢lan neformalne organizacije [12 (9,5%)
podjetnikov

A45-11 11 | Drugo (navedite) O
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Sklop vprasanj B: 38. KAJ BI BILA ZA VAS GLAVNA MOTIVACIJA, DA
B. PODJETNIK. Bl SE PRIDRUZILI DOLOCENI PODJETNISKI
B2. Zacetek (Start-up). ORGANIZACIJI?
A46 (IZBERITE DO TRI MOZNOSTI)
A46-0 0 | Ni¢ [ 15 (23,8%)
A46-1 1 | Status/prestiz 10 (0%)
A46-2 2 | Vzpostavljanje mreze [19 (42,9%)
A46-3 3 | Izmenjava informacij [19 (42,9%)
A46-4 4 | Moznost vplivanja na [15 (23,8%)
gospodarsko politiko
A46-5 Moznost za boljsi dostop do [ 12 (9,5%)
kapitala
A46-6 Moznost uporabe dolo¢enih [14 (19,0%)
profesionalnih storitev
Sklop vprasanj B: 39. UZIVATE MED LJUDMI?
B. PODJETNIK.
B2. Zacetek (Start-up).
A47
A47-0 0 Ne, raje se drzim zase [ 10 (0%)
A47-1 1 Ce lahko delam kaj smiselnega [15 (23,8%)
A47-2 2 | Ce lahko delam kaj novega in razliénega [ 16 (28,6%)
A47-3 3 Kar tako, na splo$no se rad druzim 011 (52,4%)

C. PREDSTAVITEV PODJETJA
C1. Cloveski viri (HR)

Sklop vprasanj C:

C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C1. Cloveski viri (HR).

401. STEVILO ZAPOSLENIH V PRVEM LETU
POSLOVANJA?

A48

A48-0 0o 10 (0%)
A48-1 1 |14 L1111 (52,4%)
A48-2 2 |59 14 (19,0%)
A48-3 3 | 10-19 13 (14,3%)
A48-4 4 | 20-49 13 (14,3%)
A48-5 5 | 50-99 10 (0%)
A48-6 6 | 100-199 10 (0%)
A48-7 7 | 200-499 10 (0%)
A48-8 8 | 500 ali ve¢ 10 (0%)
A48-11 11 | Drugo (navedite) L]

Sklop vprasanj C:

C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C1. Cloveski viri (HR).

402. STEVILO ZAPOSLENIH V LETU 2003?

A49
A49-0 0]o 11 (4,8%)
A49-1 1 114 11 (4,8%)
A49-2 2 |59 12 (9,5%)
A49-3 3 | 10-19 11 (4,8%)
A49-4 4 | 20-49 C111 (52,4%)
A49-5 5 | 50-99 12 (9,5%)
A49-6 6 | 100-199 10 (0%)
A49-7 7 | 200-499 10 (0%)
A49-8 8 | 500 ali ve¢ 11 (4,8%)
A49-11 11 | Drugo (navedite) [l
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Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C1. Cloveski viri (HR).

403. STEVILO ZAPOSLENIH V LETU 2005?

A50

A50-0 0 ]o 10 (0%)
A50-1 1 |14 11 (4,8%)
A50-2 2 |59 10 (0%)
A50-3 3 | 10-19 (11 (4,8%)
A50-4 4 | 20-49 (111 (52,4%)
A50-5 5 | 50-99 [14 (19,0%)
A50-6 6 | 100-199 11 (4,8%)
A50-7 7 | 200-499 10 (0%)
A50-8 8 | 500 ali ved 11 (4,8%)
A50-11 11 | Drugo (navedite) O

Sklop vprasan;j C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C1. Cloveski viri (HR).

404. STEVILO ZAPOSLENIH V LETU
ANKETIRANJA (2008)?

A51

A51-0 0o 10 (0%)
A51-1 1 [ 1-4 11 (4,8%)
A51-2 2 |59 10 (0%)
A51-3 3 [10-19 10 (0%)
A51-4 4 | 20-49 [ 14 (19,0%)
A51-5 5 | 50-99 18 (38,1%)
A51-6 6 | 100-199 16 (28,6%)
A51-7 7 | 200-499 10 (0%)
A51-8 8 | 500 ali ved 12 (9,5%)
A51-11 11 | Drugo (navedite) [l

Sklop vprasan;j C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C1. Cloveski viri (HR).

411. STEVILO ZUNANJIH SODELAVCEV V PRVEM
LETU POSLOVANJA?

A52

A52-0 0o (112 (57,1%)
A52-1 1 |14 16 (28,6%)
A52-2 2 |59 12 (9,5%)
A52-3 3 | 10-19 11 (4,8%)
A52-4 4 | 20-49 10 (0%)
A52-5 5 | 50 ali veé 10 (0%)
A52-11 11 | Drugo (navedite) O

Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C1. Cloveski viri (HR).

412. STEVILO ZUNANJIH SODELAVCEV V LETU
20037

A53

A53-0 0|0 17 (33,3%)
A53-1 1 |14 18 (38,1%)
A53-2 2 |59 12 (9,5%)
A53-3 3 | 10-19 12 (9,5%)
A53-4 4 | 20-49 12 (9,5%)
A53-5 5 | 50 aliveé 10 (0%)
A53-11 11 | Drugo (navedite) [l
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Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C1. Cloveski viri (HR).

413. STEVILO ZUNANJIH SODELAVCEV V LETU
20057

A54
A54-0 0|0 16 (28,6%)
A54-1 1 |14 13 (14,3%)
A54-2 2 |59 16 (28,6%)
A54-3 3 | 10-19 13 (14,3%)
Ab54-4 4 | 20-49 13 (14,3%)
A54-5 5 | 50 ali veé 10 (0%)
A54-11 11 | Drugo (navedite) L]

Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C1. Cloveski viri (HR).

414. STEVILO ZUNANJIH SODELAVCEV V LETU
ANKETIRANJA (2008)?

A55
A55-0 0o 16 (28,6%)
A55-1 1 114 12 (9,5%)
A55-2 2 |59 (14 (19,0%)
A55-3 3 [10-19 [14 (19,0%)
A55-4 4 | 20-49 13 (14,3%)
A55-5 5 | 50 ali ve¢ 12 (9,5%)
A55-11 11 | Drugo (navedite) L]

Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C1. Cloveski viri (HR).

42. KAKSNA JE IZOBRAZBENA STRUKTURA
ZAPOSLENIH V VASEM PODJETJU?
(IZBERETE LAHKO VEC MOZNOSTI)

A56

A56-0 0 Nekvalificirani [16 (28,6%)
A56-1 1 | Osnovna 19 (42,9%)
A56-2 2 | Vajeniska 19 (42,9%)
A56-3 3 | Srednja 117 (81,0%)
A56-4 4 | VisjeSolska 112 (57,1%)
A56-5 5 | VisokoSolska (113 (61,9%)
A56-6 6 Podiplomska (mag,dr) [15 (23,8%)
A56-11 11 | Drugo (navedite) [l

Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C1. Cloveski viri (HR).

43. ALI MENITE, DA SO VASI DELAVCI DOVOLJ
USPOSOBLJENI?

A57

A57-0 0 | Vsi 003 (14,3%)
A57-1 1 Vecina [113 (61,9%)
A57-2 2 | Polovica 11 (4,8%)
A57-3 3 | Samo nekateri [13 (14,3%)
A57-4 4 | Nihge 10 (0%)
A57-11 11 | Drugo (navedite) U

Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C1. Cloveski viri (HR).

44. ALI TEZKO DOBITE DELAVCE Z
DOLOCENIMI ZNANJI, KI SO DOVOLJ
USPOSOBLJENI ZA RAST VASEGA

A58 PODJETJA?
A58-0 0 | Brez problemov L1 (4,8%)
A58-1 1 | Razmeroma tezko 113 (61,9%)
A58-2 2 | Zelo tezko [ 15 (23,8%)
A58-3 3 | Nemogoce je naijti delavce, ki jih potrebujem | []1 (4,8%)
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Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C1. Cloveski viri (HR).

45. KJE JE VECINA VASIH DELAVCEV PRIDOBILA
SPOSOBNOSTI, KI JIH UPORABLJA V VASEM
PODJETJU?

A59 (LAHKO IZBERETE DO 3 MOZNOSTI)
A59-0 0 | Vsoli [ 15 (23,8%)
A59-1 1 Na seminarjih izven Solskega [ 16 (28,6%)
sistema
A59-2 2 | PriprejSnjih zaposlitvah [14 (19,0%)
A59-3 3 Pri delu v vadem podijetju [ 120 (95,2%)
A59-11 11 | Drugo (navedite) L]

Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C1. Cloveski viri (HR).

46. KOLIKO ZASLUZIJO VASI DELAVCI
POVPRECNO NETO NA MESEC?

AB0

A60-0 0 | Manj kot 400 € [ 10 (0%)

AB60-1 1 | 400-600 € 14 (19,0%)

A60-2 2 | 600-900 € [J10 (47,6%)

A60-3 3 | Vec€ kot 900 € [ 18 (38,1%)

A60-11 11 | Drugo (navedite) L]

Sklop vprasanj C: 47. ALI VODITE SVOJE PODJETJE Z
C. PREDSTAVITEV PODJETJA. USPOSOBLJENIMI MANAGERJI?
C1. Cloveski viri (HR).

AB1

A61-0 0 | Vse pomembne aktivnosti opravim sam 16 (28,6%)

A61-1 1 Imam slab managerski team nelastnikov 10 (0%)

A61-2 2 Imam dober managerski team nelastnikov 110 (47,6%)

A61-3 3 Imam slab team nelastnikov in lastnikov [ 10 (0%)

A61-4 4 Imam dober team nelastnikov in lastnikov [ 15 (23,8%)

A61-5 5 | Imam slab managerski team lastnikov [ 10 (0%)

A61-6 6 Imam dober managerski team lastnikov 10 (0%)

Sklop vprasan;j C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C1. Cloveski viri (HR).

48. KOLIKO ZASLUZIJO POVPRECNO MESECNO
NETO CLANI MANAGERSKEGA TEAMA V VASEM
PODJETJU?

AB2
AB2-0 0 | Manj kot 400 € 10 (0%)
AB2-1 1| 400-600 € 10 (0%)
AB2-2 2 | 600-900 € 10 (0%)
A62-3 3 | 900-1300 € 14 (19,0%)
AB2-4 4 | 1300-1700 € 14 (19,0%)
AB2-5 5 | 1700-2500 € [17 (33,3%)
A62-6 6 | Ved kot 2500 € 13 (14,3%)

Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C1. Cloveski viri (HR).

49.KOLIKSNO JE VASE POVPRECNO NETO
MESECNO NADOMESTILO?

AB3

AB3-0 0 | Manj kot 600 € 13 (14,3%)
AB3-1 1 | 600-900 € 10 (0%)
AB3-2 2 | 900-1300 € 11 (4,8%)
AB3-3 3 | 1300-1700 € 13 (14,3%)
AB3-4 4 | 1700-2500 € [14 (19,0%)
AB3-5 5 | 2500-3300 € 10 (0%)
AB3-6 6 | Vet kot 3300 € 18 (38,1%)
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Sklop vprasanj C:

C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C1. Cloveski viri (HR).

50. ZAKAJ SI NE IZPLACUJETE VEC?

A64

A64-0 0 | Podjetje ne bi preneslo [ 13 (14,3%)

A64-1 1 Za Zivljenje ne potrebujem ve¢ [ 15 (23,8%)

A64-2 2 Pripravljam podjetje za novo investicijo [16 (28,6%)

A64-3 3 | Iz davénih razlogov L3 (14,3%)

A64-11 11 | Drugo (navedite) [l

Sklop vprasanj C: 51. KAJ MENITE O TEM, DA BI
C. PREDSTAVITEV PODJETJA. BILI TUDI DELAVCI DELNICARJI
C1. Cloveski viri (HR). V VASEM PODJETJU?

AB5

AB65-0 0 | Nikakor 11 (4,8%)

A65-1 1 | Vseeno mije [ 10 (0%)

A65-2 2 | Mogoce bi se obneslo, vendar ne bom tega naredil [18 (38,1%)

A65-3 3 | Mogoce bi se obneslo, nacrtujem to 17 (33,3%)

A65-4 4 | So ze delniCarji in sem zadovoljen [12 (9,5%)

AB5-5 5 | So Ze delni€arji in nisem zadovoljen [ 10 (0%)

A65-11 11 | Drugo (navedite) ]

C2. Osnovna sredstva

Sklop vprasan;j C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C2. Osnovna sredstva.

52. ALI JE VASE PODJETJE LASTNIK
PROSTOROV V KATERIH POSLUJE?

ABG6

A66-0 0 | Vseh 110 (47,6%)
A66-1 1 Nekaj, nekaj pa je najetih [ 14 (19,0%)
A66-2 2 | Vsiso najeti 7 (33,3%)
A66-11 11 | Drugo (navedite) L]

Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C2. Osnovna sredstva.

53. ALI IMA VASE PODJETJE V LASTI STROJE IN
OPREMO?

AB7

A67-0 0 | Vse je v lasti podjetja 115 (71,4%)
A67-1 1 Vec kot polovico, ostalo najeto 14 (19,0%)
AB7-2 2 Manj kot polovico, ostalo najeto 12 (9,5%)
A67-3 3 | Ni€ lastnega, vse najeto [ 10 (0%)
A67-11 11 | Drugo (navedite) L]

Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C2. Osnovna sredstva.

54. KAKSNA JE POVPRECNA STAROST VASE
OPREME?

A68

A68-0 0 | Manj kot 1 leto [10 (0%)
AB8-1 1 | 1-3leta 19 (42,9%)
A68-2 2 3-5 let 18 (38,1%)
A68-3 3 5-10 let 2 (9,5%)
A68-4 4 10-20 let L1 (4,8%)
A68-5 5 Vet kot 20 let L1 (4,8%)
AG8-11 11 | Drugo (navedite) O
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Sklop vprasanj C: 55. KAKSNE PROBLEME, CE SPLOH, IMATE Z
C. PREDSTAVITEV PODJETJA. OPREMO DOMACE PROIZVODNJE ?
C2. Osnovna sredstva.
AB9 (LAHKO NAVEDETE DO 3 MOZNOSTI)
A69-0 0 | VsanaSa oprema je uvozena [ 18 (38,1%)
AB9-1 1 Je slabe kvalitete [ 10 (0%)
AB9-2 2 | DraZja je od uvoZene []0 (0%)
A69-3 3 Ni prave izbire za naSe potrebe 14 (19,0%)
A69-4 4 | Ni domace opreme 14 (19,0%)
A69-11 11 | Drugo (navedite) [l
C3. Financ¢na sredstva
Sklop vprasan;j C: 56. S KAKSNIMI VIRI STE
C. PREDSTAVITEV PODJETJA. USTANOVILI IN FINANCIRALI
C3. Finan¢na sredstva. ZAGON IN PRVO LETO
A70 OBRATOVANJA VASEGA
PODJETJA?
(NAVEDITE VSE VIRE)
A70-0 0 | Lastni prihranki [117 (81,0%)
A70-1 1 Prihranki managerskega teama [ 11 (4,8%)
A70-2 2 | Posojilo druzine/prijateljev [15 (23,8%)
A70-3 3 | Zasebni investitorji (brez druzine/prijateljev) 11 (4,8%)
A70-4 4 | Druzbe za investiranje 10 (0%)
A70-5 5 | Krediti dobaviteljev [ 12 (9,5%)
A70-6 6 | Krediti kupcev 11 (4,8%)
A70-7 7 | Bancno komercialno ali investicijsko posojilo [14 (19,0%)
A70-8 8 | Vladni program 11 (4,8%)
A70-9 9 | Iz dobi¢ka podjetja [ 14 (19,0%)
A70-11 11 | Drugo (navedite) [l
Sklop vprasanj C: 57. KATERE VIRE STE UPORABILI
C. PREDSTAVITEV PODJETJA. ZA FINANCIRANJE INVESTICIJ IN
C3. Financ¢na sredstva. OBRATNEGA KAPITALA PO TREH
A71 LETIH POSLOVANJA?
(LAHKO IZBERETE DO 3 MOZNOSTI)
A71-0 0 | Lastni prihranki [ 18 (38,1%)
A71-1 1 Prihranki managerskega teama 10 (0%)
A71-2 2 | Posajilo druzine/prijateljev L1 (4,8%)
A71-3 3 | Zasebni investitorji (brez druzine/prijateljev) 10 (0%)
A71-4 4 | Druzbe za investiranje [ 12 (9,5%)
A71-5 5 | Krediti dobaviteljev [ 13 (14,3%)
A71-6 6 | Krediti kupcev [ 10 (0%)
A71-7 7 | Bancno komercialno ali investicijsko posojilo [113 (61,9%)
A71-8 8 | Vladni program 12 (9,5%)
A71-9 9 | Iz dobi¢ka podjetja [ 111 (52,4%)
A71-11 11 | Drugo (navedite) [l
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Sklop vprasanj C: 58. 1Z KATERIH VIROV STE
C. PREDSTAVITEV PODJETJA. FINANCIRALI ZADNJI DVE LETI
C3. Finan¢na sredstva. POSLOVANJA SVOJEGA
AT72 PODJETJA?
(LAHKO 1ZBERETE VEC MOZNOSTI)
A72-0 0 | Lastni prihranki [14 (19,0%)
A72-1 1 Prihranki managerskega teama [ 10 (0%)
A72-2 2 | Posojilo druzine/prijateljev 11 (4,8%)
A72-3 3 | Zasebni investitorji (brez druzine/prijateljev) 10 (0%)
A72-4 4 | Druzbe za investiranje [ 10 (0%)
A72-5 5 | Krediti dobaviteljev [ 12 (9,5%)
A72-6 6 | Krediti kupcev [ 10 (0%)
A72-7 7 | Bancno komercialno ali investicijsko posojilo [114 (66,7%)
A72-8 8 | Vladni program [12 (9,5%)
A72-9 9 | Iz dobi¢ka podjetja [ 116 (76,2%)
A72-11 11 | Drugo (navedite) [l

Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C3. Finan¢na sredstva.

59. S KATERIMI BANKAMI IMATE NAJBOLJSE
IZKUSNJE?

A73

A73-0 0 | Nimam dobrih izkuSen;j 11 (4,8%)
A73-1 1 Stare drzavne domace banke 112 (57,1%)
A73-2 2 Nove zasebne domace banke [12 (9,5%)
A73-3 3 | Tuje banke [ 15 (23,8%)
A73-11 11 | Drugo (navedite) U

Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C3. Finan¢na sredstva.

60. NA KAKSNE PROBLEME STE NALETELI, KO
STE POSKUSALI DOBITI KRATKOROCNI KREDIT
ZA OBRATNA SREDSTVA?

A74 (LAHKO IZBERETE VEC MOZNOSTI)
A74-0 0 Nobenih problemov nisem imel 112 (57,1%)
A74-1 1 Visoka obrestna mera 18 (38,1%)
A74-2 2 Kratka amortizacijska doba 11 (4,8%)
A74-3 3 | Drago zavarovanje. Visoka 7 (33,3%)
garancija
A74-4 4 | Zelo zamudna operacija [11(4,8%)
A74-5 5 | Nezadostna viSina kredita [12(9,5%)
A74-6 6 Bankirji imajo raje vecje kredite 10 (0%)
A74-7 7 Kompliciran postopek za viogo 11 (4,8%)
A74-11 11 | Drugo (navedite) [l

Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C3. Finanéna sredstva.

61. ALI PRESEZKE DENARNIH SREDSTEV V
PODJETJU:

A75

A75-0 0 | Jih nimamo 3 (14,3%)

A75-1 1 Plasirate v vrednostne papirje [ 11 (4,8%)
(borza)

A75-2 2 Kupujete zaloge materiala ali 12 (9,5%)
trgovskega blaga

A75-3 3 Izpla€ate lastnikom [ 11 (4,8%)

A75-4 4 | Pustite na radunu 3 (14,3%)

A75-5 5 Investirate v razvoj novih (111 (52,4%)
produktov - povecate stroske

A75-11 11 | Drugo (navedite) [l
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C4. Poslovanje

Sklop vprasanj C: 62. KATERE SO NAJVECJE PRIDOBITVE VASEGA
C. PREDSTAVITEV PODJETJA. PODJETJA?

C4. Poslovanije.

AT76 (LAHKO 1ZBERETE VEC MOZNOSTI)

A76-0 0 | Proizvodnja [ 111 (52,4%)

A76-1 1 | Trgovina [ 13 (14,3%)

A76-2 2 | Storitve [19 (42,9%)

A76-11 11 | Drugo (navedite) [l

Sklop vprasanj C: 64. KAKSNO RAST SKUPNEGA PRIHODKA

C. PREDSTAVITEV PODJETJA. PRICAKUJETE V TEM LETU (2008)?

C4. Poslovanje.

AT79

A79-0 0 | Negativna [

A79-1 1 10-4,9% L]

A79-2 2 |599% L]

A79-3 3 [ 10-49,9% L]

A79-4 4 | 50-99,9% L]

A79-5 5 | 100-199,9% L]

A79-6 6 | 200% ali vec L]

A79-11 11 | Drugo (navedite) [l

Sklop vprasanj C: 65. KATERE DEJAVNOSTI PRINASAJO NAJVECJI
C. PREDSTAVITEV PODJETJA. DOBICEK VASEMU PODJETJU?

C4. Poslovanje.

A80 (LAHKO 1ZBERETE VEC KOT ENO MOZNOST)
A80-0 0 | Proizvodnja [113 (61,9%)

A80-1 1 | Trgovina L3 (14,3%)

A80-2 2 | Storitve 18 (38,1%)

A80-11 11 | Drugo (navedite) [l

Sklop vpraganj C: 66. KAKSEN BRUTO DOBICEK PRICAKUJETE PO
C. PREDSTAVITEV PODJETJA. KONCU TEGA LETA (2008)?

C4. Poslovanije.

A81

A81-0 0 | Izguba [ 10 (0%)

A81-1 1 Manj kot 49.000 € 13 (14,3%)

A81-2 2 | 50.000-99.000 € 12 (9,5%)

A81-3 3 | 100.000-199.000 € [ 13 (14,3%)

A81-4 4 | 200.000-499.000 € [ 18 (38,1%)

A81-5 5 | 500.000 € ali ve¢ [14 (19,0%)

A81-11 11 | Drugo (navedite) [l

Sklop vprasanj C: 67. ALI JE VASE PODJETJE BOLJ PROFITABILNO
C. PREDSTAVITEV PODJETJA. ZDAJ ALI'V PRVIH MESECIH OD USTANOVITVE?
C4. Poslovanje.

A82

A82-0 Priblizno enako [12 (9,5%)

A82-1 Manj profitabilno [ 15 (23,8%)

A82-2 Bolj profitabilno [114 (66,7%)

A82-11 Drugo (navedite) [l
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Sklop vprasanj C:

68. ALl JE DOBICEK TAK, KOT STE

C. PREDSTAVITEV PODJETJA. PRICAKOVALI?
C4. Poslovanje.

A83

A83-0 0 Precej manjsi od pri€akovanega [ 12 (9,5%)
A83-1 1 Nekoliko manj$i od pri¢akovanega [17 (33,3%)
A83-2 2 Kot pri¢akovano 19 (42,9%)
A83-3 3 Nekoliko vecji od pricakovanega 11 (4,8%)
A83-4 4 | Veliko vedji od pricakovanega [12 (9,5%)
A83-11 11 | Drugo (navedite) U

Sklop vprasanj C:

C. PREDSTAVITEV PODJETJA.

C4. Poslovanije.
A84

691. KJE SO SE PRODAJALI VASI
IZDELKI LETA 2001? (TO JE ZACETEK
OBDOBJA OCENJEVANJA)?

(LAHKO 1ZBERETE VEC MOZNOSTI)

A84-0 0 | Na domacem trziScu (Slovenija). [ 117 (81,0%)
A84-1 1 V dezelah centralne in vzhodne Evrope [17 (33,3%)
A84-2 2 | V zahodni Evropi (eu) 111 (52,4%)
A84-3 3 | Vdrugih dezelah [ 10 (0%)
A84-11 11 | Drugo (navedite) ]

Sklop vprasanj C:

C. PREDSTAVITEV PODJETJA.

C4. Poslovanije.
A85

692. KJE SO SE PRODAJALI VASI
IZDELKI LETA 2006? (TO JE KONEC
OBDOBJA OCENJEVANJA)

(LAHKO 1ZBERETE VEC MOZNOSTI)

A85-0 0 | Na domacem trziscu (Slovenija). [ 116 (76,2%)
A85-1 1 V dezelah centralne in vzhodne Evrope [18 (38,1%)
A85-2 2 | V zahodni Evropi (eu) [113 (61,9%)
A85-3 3 | Vdrugih dezelah [ 15 (23,8%)
A85-11 11 | Drugo (navedite) L]

Sklop vprasanj C:

C. PREDSTAVITEV PODJETJA.

C4. Poslovanije.
A86

70. KDO SO VASI NAJPOMEMBNEJSI KUPCI?
(LAHKO IZBERETE VEC MOZNOSTI)

A86-0 0 | Grosisti 17 (33,3%)
A86-1 1 | Trgovci na drobno [14 (19,0%)
A86-2 2 Kon¢ni porabniki []10 (47,6%)
A86-3 3 Izdelovalci 7 (33,3%)
A86-4 4 Vlada 2 (9,5%)
A86-11 11 | Drugo (navedite) L]

Sklop vprasanj C:

C. PREDSTAVITEV PODJETJA.

C4. Poslovanje.
A87

71. KDO SO VASI GLAVNI DOBAVITELJI SUROVIN
IN DRUGEGA OSNOVNEGA MATERIALA?

(LAHKO 1IZBERETE VEC MOZNOSTI)

A87-0 0 | Domaci dobavitelji [ 110 (47,6%)

A87-1 1 Dobavitelji iz centralne in [12 (9,5%)
vzhodne Evrope

A87-2 2 Dobavitelji iz zahodne Evrope [114 (66,7%)

A87-3 3 | Iz drugih dezel [ 16 (28,6%)

A87-11 11 | Drugo (navedite) L]
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Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C4. Poslovanje.

72. KAKO BI OCENILI KONKURENCO V VASI
PANOGI?

A88

A88-0 0 Zelo mocna 117 (81,0%)
A88-1 1 | Zmerna 14 (19,0%)
A88-2 2 | Majhna 10 (0%)
A88-3 3 | Nikonkurence 10 (0%)

Sklop vprasan;j C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C4. Poslovanje.

73. KDO SO GLAVNI KONKURENTI VASE FIRME?

(LAHKO 1IZBERETE VEC MOZNOSTI)

A89

A89-0 0 | Jihni [10 (0%)
A89-1 1 Majhne zasebne firme [113 (61,9%)
A89-2 2 Velike zasebne firme 115 (71,4%)
A89-3 3 | Drzavna podjetja [11(4,8%)
A89-4 4 Podjetja v tuji lasti [16 (28,6%)
A89-5 5 Podjetja v mesani lasti [14 (19,0%)
A89-6 6 | Uvoz [ 15 (23,8%)

Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C4. Poslovanje.

74. KAM SE PO KONKURENCNOSTI V
NACIONALNEM MERILU UVRSCA VASE
PODJETJE?

A90

A90-0 0 | V zgornje 3% (trzni voditelji) [ 110 (47,6%)
A90-1 1 V zgornjih 10% (zasledovalci) [ 15 (23,8%)
A90-2 2 | V zgornjih 20% [12(9,5%)
A90-3 3 | V zgornjih 50% [13 (14,3%)

Sklop vprasan;j C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C4. Poslovanje.

75. KAKSNA JE GLAVNA PREDNOST VASEGA
PODJETJA GLEDE NA KONKURENCO?

A91 (LAHKO IZBERETE VEC MOZNOSTI)
A91-0 0 | Nizki stroski osnovnega 11 (4,8%)
materiala (surovine, polizdelki)
A91-1 1 Nizki stroski delovne sile [ 12 (9,5%)
A91-2 2 | Odli¢na organizacija [ 113 (61,9%)
A91-3 3 | Odliéna marketinSka strategija [ 13 (14,3%)
A91-4 4 | Odliéne zveze/mreza 11 (4,8%)
A91-5 5 | Zdrave finance [14 (19,0%)
A91-6 6 | Usposobljeni delavci 118 (85,7%)
A91-7 7 | Moderna tehnologija [111 (52,4%)

CS5. Investicijski plani in strategija rasti

Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C5. Investicijski plani in strategija rasti.

76. ALI PODJETJE PLANIRA VECJE INVESTICIJE
V PRIHODNJIH LETIH IN V KAKSNEM OBSEGU?

A92

A92-0 0 Manj kot 165.000 € 10 (0%)
A92-1 1 165.000-825.000 € [18 (38,1%)
A92-2 2 | 825.000 — 1,65 mio € [ 13 (14,3%)
A92-3 3 1,65—-3,3 mio € [ 16 (28,6%)
A92-4 4 3,3-8,25mio € 11 (4,8%)
A92-5 5 Vet kot 8,25 mio € L1 (4,8%)
A92-11 11 | Drugo (navedite) L]
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Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C5. Investicijski plani in strategija rasti.

77.1Z KATERIH VIROV BOSTE FINANCIRALI
PLANIRANE INVESTICIJE?

A93 (LAHKO IZBERETE VEC MOZNOSTI)
A93-0 0 | Ni planiranih investicij [ 10 (0%)
A93-1 1 Lastni prihranki [ 16 (28,6%)
A93-2 2 | Prihranki managerskega te.a [ 10 (0%)
A93-3 3 | Posojilo druzine/prijateljev [10 (0%)
A93-4 4 | Zasebni investitorji (brez [10 (0%)
druzine/prijateljev)
A93-5 5 Druzbe za investiranje 10 (0%)
A93-6 6 | Krediti dobaviteljev [11(4,8%)
A93-7 7 | Krediti kupcev 11 (4,8%)
A93-8 8 | Bancno komercialno ali [117 (81,0%)
investicijsko posoijilo
A93-9 9 | Vladni program [14 (19,0%)
A93-10 10 | 1z dobicka podjetja [ 110 (47,6%)

Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C5. Investicijski plani in strategija rasti.

78. NAJPOMEMBNEJSI FAKTOR, KI VPLIVA NA
VASO IZBIRO VIRA FINANCIRANJA?

A9%4 (LAHKO IZBERETE DO 3 MOZNOSTI)

A94-0 0 | Ni planiranih investicij 11 (4,8%)

A94-1 1 Brez izbire, vzamem vse, kar je 11 (4,8%)
na voljo

A94-2 2 Enostavna in hitra obdelava 3 (14,3%)
vloge

A94-3 3 | Nizka obrestna mera [118 (85,7%)

A94-4 4 | Nizke garancije [16 (28,6%)

A94-5 5 | Dodatna podpora kreditodajalca 18 (38,1%)

A94-6 6 | Prestiz 10 (0%)

A94-7 7 Ohranitev neodvisnosti 15 (23,8%)

Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C5. Investicijski plani in strategija rasti.

791. KAKO NAMERAVATE UPORABITI DODATNA
SREDSTVA -V NASLEDNJIH 2 LETIH?

A95 (LAHKO 1ZBERETE VEC MOZNOSTI)
A95-0 0 | Ni¢ investiranja 10 (0%)

A95-1 1 V zemlji§¢a in zgradbe (111 (52,4%)

A95-2 2 Druge nepremicnine, oprema 111 (52,4%)

A95-3 3 | Obratni kapital [14 (19,0%)

A95-4 4 | Nakupi oz, prevzemi [ 12 (9,5%)

A95-5 5 | Raziskave in razvoj [ 19 (42,9%)

A95-6 6 | Vstop na nova trzis¢a/marketing [110 (47,6%)

Sklop vprasan;j C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C5. Investicijski plani in strategija rasti.

792. KAKO NAMERAVATE UPORABITI DODATNA
SREDSTVA -V NASLEDNJIH 5 LETIH?

A96 (LAHKO IZBERETE VEC MOZNOSTI)
A96-0 0 | Ni¢ investiranja 10 (0%)

A96-1 1 V zemljiS€a in zgradbe [ 18 (38,1%)

A96-2 2 | Druge nepremiénine, oprema [ 110 (47,6%)

A96-3 3 Obratni kapital [14 (19,0%)

A96-4 4 | Nakupi oz, prevzemi [14 (19,0%)

A96-5 5 | Raziskave in razvoj [19 (42,9%)

A96-6 6 | Vstop na nova trziséa/marketing | [111(52,4%)
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Sklop vprasanj C:

C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C5. Investicijski plani in strategija rasti.

80. KOLIKO NOVIH DELOVNIH MEST BO
USTVARILO INVESTIRANJE?

A97

A97-0 0 Ni¢ investiranja 10 (0%)
A97-1 1 | Ni¢ 13 (14,3%)
A97-2 2 [1-9 17 (33,3%)
A97-3 3 [ 10-49 [17 (33,3%)
A97-4 4 | 50-99 12 (9,5%)
A97-5 5 | 100-199 12 (9,5%)
A97-6 6 | Vet kot 200 10 (0%)
A97-11 11 | Drugo (navedite) ]

Sklop vprasanj C:

C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C5. Investicijski plani in strategija rasti.

81. KATERE SPREMEMBE V FINANCNEM OKOLJU
Bl VAS MOTIVIRALE, DA BI POVECALI SVOJO
DEJAVNOST IN VEC INVESTIRALI?

A98 (LAHKO IZBERETE DO 3 MOZNOSTI)

A98-0 0 | Ni¢ [ 12 (9,5%)

A98-1 1 Bolj8e moznosti za dolgorocne [ 110 (47,6%)
kredite

A98-2 2 | Boljse moznosti za kratkoroéne 11 (4,8%)
kredite

A98-3 3 | Bolj8e moznosti za tvegani [ 12 (9,5%)
kapital

A98-4 4 | Blazji kreditni pogoji [15 (23,8%)

A98-5 5 | Nizje obrestne mere 111 (52,4%)

A98-11 11 | Drugo (navedite) ]

Sklop vprasanj C:

C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C5. Investicijski plani in strategija rasti.

82. KATERE SPREMEMBE V POSLOVNEM
OKOLJU BI VAS MOTIVIRALE, DA BI POVECALI
SVOJO DEJAVNOST IN VEC INVESTIRALI?

A99 (LAHKO 1ZBERETE DO 3 MOZNOSTI)
A99-0 0 | Ni¢ L1 (4,8%)
A99-1 1 BoljSe ekonomske moznosti [17 (33,3%)
A99-2 2 | Vecja poraba 12 (9,5%)
A99-3 3 | Bolj usposobljeni delavci 5 (23,8%)
A99-4 4 | BoljSe vodenje in podpora [ 12 (9,5%)
A99-5 5 | Nizji davki 112 (57,1%)
A99-6 6 Pozitivhe spremembe vladnih 111 (52,4%)
predpisov
A99-11 11 | Drugo (navedite) [l

Sklop vprasanj C:

C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C5. Investicijski plani in strategija rasti.

83. KATERA JE PREVLADUJOCA STRATEGIJA
VASE RASTI ZA PRIHODNJE TRI LETA ?

A100 (IZBERETE LAHKO VEC STRATEGLIJ)

A100-0 0 | Pripojitve in spojitve [ 10 (0%)

A100-1 1 Novi produkti in storitve na novih | [15 (23,8%)
trgih

A100-2 2 | Obstojeci produkti in storitve na 10 (0%)
novih trgih

A100-3 3 | Novi produkti in storitve na [113 (61,9%)
obstojedih trgih

A100-4 4 | Obstojeci produkti in storitve na [18 (38,1%)
obstojecih trgih

A100-11 11 | Drugo (navedite) [l
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Sklop vprasanj C: 84. KATERA PODROCJA SO PO VASEM MNENJU
C. PREDSTAVITEV PODJETJA. NAJPOMEMBNEJSA ZA RAST PODJETJA NASPLOH?
C5. Investicijski plani in strategija rasti.
1 — Nepomembno
3 — Srednje pomembno
5 — Najbolj pomembno 1 2 3 4 5 % o
8 o
A101 840 Logistika posla in 1 13 14 5 18 3,76 | 7
informacijska podpora
A102 841 Sledenje (vodenje v) o 1 13 [1s ]9 419 | 3
tehnoloskem razvoju
A103 842 Ucinkovitost []o 1 12 L7 111 433 | 2
proizvodnega procesa
A104 843 Kvaliteta dobaviteljev 1 o 1 13 e 410 | 4
A105 844 Poznavanje trznih [E [lo 13 19 18 410 | 4
trendov in potreb
A106 845 Poznavanje navad in 2 1 2 s s 3,90 | 6
obnasanja potroSnikov
A107 846 Usmerjenost zaposlenih ) ) ) 18 [113 | 462 |1
v zadovoljevanje kupca
Sklop vprasanj C: 85. KATERIM ELEMENTOM RAVNANJA S CLOVESKIMI
C. PREDSTAVITEV PODJETJA. VIRI POSVECATE NAJVEC POZORNOSTI?
C5. Investicijski plani in strategija rasti.
1 — Nepomembno
3 — Srednje pomembno ©
5 — Najbolj pomembno 1 2 3 4 5 é g
o o
A108 850 Kadrovanju oz, izbiri 1o [Jo | 2 15 14 4,57 1
sodelavcev
A109 851 IzobraZevaniju in stalnemu | []0 N REE s 9 4,19 2
usposabljanju
A110 852 Planiranje kariere 12 o | (10 [ls 1 3,29 7
zaposlenih
A111 853 Finanénemu nagrajevanju | []0 1| Qv 111 2 3,67 6
A112 854 Uveljavitvi posameznika, o 11 | Os 11 Ca 3,86 5
priznanju
A113 855 Delegiranju odloganja in ) L1 |15 (110 | [5 3,90 4
vodenja
A114 [ 856 | Graditvi timov Llo CJo | e L7 L8 410 |3

Sklop vprasanj C:

C. PREDSTAVITEV PODJETJA.

C5. Investicijski plani in strategija rasti.
A115

86. KATERE DELAVCE STE NAJTEZJE NASLI,
IZBRALI?
(LAHKO IZBERETE DO 3 MOZNOSTI)

A115-0 0 Nekvalificirane 2 (9,5%)
A115-1 1 Kvalificirane L3 (14,3%)
A115-2 2 | Mlade po zakljucku Solanja [ 10 (0%)
A115-3 3 | Tehni¢no izobrazene [113 (61,9%)
A115-4 4 | Komercialiste. Prodajalce 16 (28,6%)
A115-5 5 | Poslovodje (managerje) 19 (42,9%)
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Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C5. Investicijski plani in strategija rasti.

87. Bl IZBRALI SVETOVALCA ZA POMOC NA
KATEREM OD NAVEDENIH PODROCIJ?

A116 (LAHKO 1ZBERETE VEC PODROCLIJ)
A116-0 0 | Vodenje proizvodnje [ 14 (19,0%)
A116-1 1 Vodenje marketinga [ 19 (42,9%)
A116-2 2 | Vodenje prodaje [16 (28,6%)
A116-3 3 | Vodenje nabave 12 (9,5%)
A116-4 4 | Vodenje financ 15 (23,8%)
A116-5 5 | Vodenje raCunovodstva [ 12 (9,5%)
A116-6 6 | Vodenje razvoja in raziskovanja [ 15 (23,8%)
A116-7 7 Izbor delavcev in sodelavcev [14 (19,0%)
A116-8 8 | Vodenje skupnih sluzb, [10 (0%)
administracije

Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C5. Investicijski plani in strategija rasti.

88. CE Bl VASE PODJETJE ZASLO V TEZAVE, BI
JIH RESEVALI SAMI, ALI BI NAJELI OSEBO, KI IMA
IZKUSNJE Z RESEVANJEM PODJETIJ V KRIZI?

A117

A117-0 0 | Ne 3 (14,3%)

A117-1 1 Morda, ¢e meni samemu ne bi 113 (61,9%)
$lo od rok

A117-2 2 | Zagotovo [14 (19,0%)

Sklop vprasan;j C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C5. Investicijski plani in strategija rasti.

89. Bl SE ODLOCILI ZA KATERO OD SPODNJIH
MOZNOSTI, CE Bl SE PONUDILA PRILOZNOST?

A118 (ODLOCITE SE LAHKO ZA VEC MOZNOSTI)

A118-0 0 Nakup drugega podjetja [112 (57,1%)

A118-1 1 ZdruZitev z drugim podjetjem [ 110 (47,6%)

A118-2 2 | Prodajo deleza (ali delnic) [ 18 (38,1%)
vaSega podjetja

A118-3 3 | Sredstva podjetja bi dal v najem L1 (4,8%)

A118-4 4 Podijetje bi prodal delavcem in [14 (19,0%)
managerjem

A118-5 5 | Podjetje bi prepustil druzinskemu | [13 (14,3%)
¢lanu

A118-6 6 | Ne razmisljam o teh moznostih 12 (9,5%)

Sklop vprasanj C:
C. PREDSTAVITEV PODJETJA.
C5. Investicijski plani in strategija rasti.

90. SE SE SPOMNITE, ZAKAJ STE USTANOVILI
PODJETJE?

A119 (CE JE BILO VEC RAZLOGOV, JIH NAVEDITE)
A119-0 0 | Ker nisem Zelel delati za druge [ 12 (9,5%)
A119-1 1 Ker sem Zelel zasluziti profit, 14 (19,0%)
izboljSati standard
A119-2 2 | Zelel sem si zagotoviti [14 (19,0%)
eksistenco
A119-3 3 | Zdelo se mi je, da lahko 115 (71,4%)
uresni€im neko vizijo
A119-4 4 Bilo je zanimivo in popularno 11 (4,8%)
A119-11 11 | Drugo (navedite) [l
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D. POSLOVNO OKOLJE

Sklop vprasanj D: 91. ALI STE IMELI TEZAVE S PRIDOBITVIJO
D. POSLOVNO OKOLJE. REGISTRACIJE, LICENCE ALI DOVOLJENJ ZA
A120 USTANOVITEV PODJETJA?

A120-0 0 | Ni¢ 116 (76,2%)

A120-1 1 Zmerne tezave [14 (19,0%)

A120-2 2 Velike tezave L1 (4,8%)

A120-11 11 | Drugo (navedite) O

Sklop vprasanj D: 92. KOLIKO CASA STE PORABILI ZA PRIDOBITEV
D. POSLOVNO OKOLJE. VSEH POTREBNIH LICENC IN DOVOLJENJ?
A121

A121-0 0 | Manj kot 1 mesec [17 (33,3%)

A121-1 1 | 1-3 mesece 19 (42,9%)

A121-2 2 | 3-6 mesecev 4 (19,0%)

A121-3 3 Ve kot 6 mesecev 11 (4,8%)

A121-11 11 | Drugo (navedite) ]

Sklop vprasanj D: 93. KAJ MENITE OD DAVKU NA DOBICEK V VASI
D. POSLOVNO OKOLJE. DRZAVI?

A122

A122-0 0 | Prenizek [ 10 (0%)

A122-1 1 Ravno pravénji [ 13 (14,3%)

A122-2 2 | Previsok 118 (85,7%)

A122-11 11 | Drugo (navedite) L]

Sklop vpraanj D: 94. ALI DAVCNA POLITIKA VASE DRZAVE
D. POSLOVNO OKOLJE. STIMULIRA REINVESTIRANJE DOBICKA?
A123

A123-0 0 | Ne [ 116 (76,2%)

A123-1 1 Da [ 13 (14,3%)

A123-11 11 | Drugo (navedite) [l

Sklop vprasanj D: 95. ALI DAVCNA POLITIKA DAJE DOVOLJ

D. POSLOVNO OKOLJE. SPODBUDE ZA RASTOCA PODJETJA?
A124

A124-0 0 | Ni¢ [ 111 (52,4%)

A124-1 1 Malo, a ne dovolj 18 (38,1%)

A124-2 2 | Dovolj 11 (4,8%)

A124-3 3 | Veliko (ve¢ kot v drugih drzavah) | []0 (0%)

A124-11 11 | Drugo (navedite) L]

Sklop vprasanj D: 96. KAKO BI OCENILI ODNOS VLADE, DRZAVNIH
D. POSLOVNO OKOLJE. URADNIKOV IN MANAGERJEV V DRZAVNIH
A125 PODJETJIH DO ZASEBNEGA?

A125-0 0 | Zelo negativen 3 (14,3%)

A125-1 1 Negativen [ 15 (23,8%)

A125-2 2 Nevtralen 112 (57,1%)

A125-3 3 | Pozitiven L1 (4,8%)

A125-4 4 | Zelo pozitiven [10 (0%)

A125-11 11 | Drugo (navedite) [l
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Sklop vprasanj D:
D. POSLOVNO OKOLJE.

97. KAKO BI OCENILI POVPRECEN ODNOS
DRZAVLJANOV DO ZASEBNEGA PODJETNISTVA

A126 IN USTVARJANJA DOBICKA?
A126-0 0 | Zelo negativen [11(4,8%)

A126-1 1 | Negativen [18 (38,1%)

A126-2 2 | Nevtralen [17 (33,3%)

A126-3 3 | Pozitiven 13 (14,3%)

A126-4 4 | Zelo pozitiven 11 (4,8%)

A126-11 11 | Drugo (navedite) [l

Sklop vprasanj D:
D. POSLOVNO OKOLJE.

98. KATERI ELEMENTI DRZAVNE EKONOMSKE POLITIKE
POVECUJEJO 1ZVOZ, KATERI ZAVIRAJO?

1 — Zavirajo
3 — Brez vpliva
5 — PospesSujejo

ocena
rang

A127 980 | Ekoloska politika 1 2 12 13 1 3,05 [ 1
A128 981 | Davéna politika [l6 L7 14 1 1 216 |7
A129 982 Dohodvr?ina — osebna 7 5 5 1 1 216 |7
obdavcitev
A130 983 | Delovna zakonodaja s e 7 [HE 1 235 | 4
A131 984 | Birokracija e 7 e [Jo o 200 | 6
A132 985 | Prometni davek, davek na 1 3 12 2 1 205 |2
dodano vrednost
A133 986 | Obdavcitev podjetij s 10 1 1o o 163 |9
A134 987 | Ureditev gledewkooperacij, 1 4 12 1 o 272 | 3
podpogodbenistva
A135 988 | Socialni, zdravstveni,
pokojninski in drugi 13 8 7 o o 222 |5
prispevki

Sklop vprasanj D:
D. POSLOVNO OKOLJE.

99. ALI BI SE BILI PRIPRAVLJENI SRECATI Z
DRUGIMI DINAMICNIMI PODJETNIKI?

A137

A137-0 0 | Ne 10 (0%)
A137-1 1 | Da 121 (100%)
A137-11 11 | Drugo (navedite) [l

Sklop vprasanj D:
D. POSLOVNO OKOLJE.

100. REZULTATI RAZISKAVE O DINAMICNEM
PODJETNISTVU ME ZANIMAJO.

A138

A138-0 0 [ Ne 10 (0%)
A138-1 1 | Da [120 (95,2%)
A138-11 11 | Drugo (navedite) [l
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Sklop vprasan;j D: 101. KATERI DEJAVNIKI NAJBOLJ VPLIVAJO NA VASO
D. POSLOVNO OKOLJE. MOTIVIRANOST ZA RAST PODJETJA?
(1 - NEPOMEMBNO, 5 - NAJBOLJ POMEMBNO)

1 — Nepomembno

3 — Srednje pomembno ©
5 — Najbolj pomembno 1 2 3 4 5 8 g
O —

A269 1010 | Pricakovanje bogat.e Zetve, 1o 13 s 6 13 3,45 6
nagrade za tveganje

A270 1011 Dr.uzberllo prlzhanje oz. 1o 4 7 17 3 3.43 8
Priznanje okolja

A271 1012 | Drzavna podpora

13 (14 (16 15 12 295 |9

podjetnistvu in sploSna klima

A272 1013 | Svetovalci 18 O4 |[O5 (O3 |[Oo 2,15 [ 10

A273 1014 | Izobrazevanje 1 12 17 L7 13 345 |6

A274 1015 Zelj'fa po notranji graditvi 1o o 2 111 7 4.25 9
podjetja

A 275 1016 Zelja, da se zaposlenim
omogoéi notraniji razvoj in o o 2 1 | 7 425 |2
napredovanje

A 276 1017 N(.)t.rar.'nje podjetnlstvo.. o 1 3 10 |6 4,05 4
Iniciativnost zaposlenih

A 277 1018 Takll §te po naraV|..Z.eI|te 1 o 6 s s 3.80 5
voditi ugledno podjetje

A 278 1019 | Rast podjetja je del vade

1o o o 19 11 | 455 |1

vizije o podjetju v prihodnosti

E. INOVATIVNOST

Sklop vprasan;j E: 1102. MENITE, DA JE VASE PODJETIE
E. INOVATIVNOST. INOVATIVNO?
A1279 (LAHKO 1IZBERETE DO 3 MOZNOSTI)
A1279-0 0 F)a, uvajamo r:.adikalne inovacije, povsem nove 18 (38,1%)
izdelke ali storitve

A1279-1 1 | Da, uvajamo izboljSave [ 112 (57,1%)
A279-2 2 | Da, prodiramo na nove trge s starim izdelkom [ 13 (14,3%)
A1279-3 3 | Da, prodiramo na nove trge z novim izdelkom [ 15 (23,8%)
A1279-4 4 | Smo tehnolo$ki sledilci 15 (23,8%)
A1279-5 5 | Uvajamo tehnoloske inovacije [18 (38,1%)
A1279-6 6 | Uvajamo nove oblike organizacije 17 (33,3%)
A1279-7 7 | Na, nismo inovativni 11 (4,8%)
Sklop vprasan;j E: 1103. KAJ JE GLAVNI VZROK
E. INOVATIVNOST. VASEGA USPEHA?
A1280 (LAHKO IZBERETE DO 3 MOZNOSTI)
A1280-0 0 | Uspesno smo zapolnili neizkorigéeno trzno nio | [ 114 (66,7%)
A1280-1 1 Sa[m smo vzpodbudili povprasevanje po (17 (33.3%)

nasem izdelku
A1280-2 2 | Uspesno smo prenesli tujo tehnologijo [16 (28,6%)
A1280-3 3 | Nimamo konkurence []0 (0%)
A1280-4 4 | Nas$ izdelek se ne da kopirati 10 (0%)
A1280-5 5 |Z|(O.I’IS.|.ZI|I smo praznino ob propadu drzavnih (12 (9,5%)

podjetij
A1280-6 6 | Pravno zasciten izdelek 10 (0%)
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Sklop vprasanj E:
E. INOVATIVNOST.
A1281

1104. KOLIKSEN DELEZ PRODAJE PRIPADA
VASEMU NAJBOLJ INOVATIVNEMU IZDELKU?

A1281-0 0 [ 100% [12 (9,5%)

A1281-1 1 Nad 3/4 4 (19,0%)

A1281-2 2 | Nad 1/2 15 (23,8%)

A1281-3 3 | Nad 1/4 [15 (23,8%)

A1281-4 4 | Do 1/4 [14 (19,0%)

Sklop vprasan;j E: 1105. IMATE V PODJETJU VZPOSTAVLJEN
E. INOVATIVNOST. SISTEM INOVIRANJA, IZBOLJSAV?
A1282

A1282-0 0 | Da 112 (57,1%)

A1282-1 1 Ne 16 (28,6%)

A1282-2 2 Ne, vendar razmisljamo o tem 12 (9,5%)

A1282-11 11 | Drugo (navedite) O

Sklop vprasan;j E:

1106. KAKO VZPODBUJATE KORISTNE

E. INOVATIVNOST. PREDLOGE?

A1283 (LAHKO IZBERETE DO 3 MOZNOST]I)
A1283-0 0 | Ne vzpodbujamo 11 (4,8%)

A1283-1 1 | Pohvala 113 (61,9%)

A1283-2 2 Priznanje "Zaposleni meseca" L3 (14,3%)

A1283-3 3 Denarno placilo [114 (66,7%)

Sklop vprasan;j E:
E. INOVATIVNOST.
A1284

1107. KATERI DEJAVNIKI NAJBOLJ PRISPEVAJO
K INOVACUI?
(LAHKO IZBERETE DO 3 MOZNOSTI)

A1284-0 0 Ust\./arljalne sposobnosti v (113 (61,9%)
podjetju

A1284-1 1 Izkusnje v konkretni dejavnosti [17 (33,3%)

A1284-2 2 Notranje spodbude-motivacije (111 (52,4%)

A1284-3 3 Uéinkgvit .rlmaéin vodenja (114 (66,7%)
organizacije

A1284-4 4 Ustrezno placilo 14 (19,0%)

Sklop vprasanj E:
E. INOVATIVNOST.

1108. KAJ JE NAJPOMEMBNEJSE ZA USPESNEGA
INOVATORJA?
(1 - NEPOMEMBNO, 5 - NAJBOLJ POMEMBNO)

1 — Nepomembno
3 — Srednje pomembno
1 2 4 @
5 — Najbolj pomembno 3 > o 2
8 S
A1285 1080 | Izobrazba 1 4 ]9 15 1 305 |6
A1286 1081 Izkusnje 1o []o 13 110 | 7 420 |2
A1287 1082 | Kreativnost 1o []o []o 15 (115 4,75 |1
A1288 1083 | Znanje 1 []o 12 15 L 419 |3
A1289 1084 | Dobri svetovalci 12 17 15 14 1 2,74 | 8
A1290 1085 | Timsko delo 1 12 1 110 | e 39 |4
A1291 1086 | Prisila 17 1 2 o o 125 |10
A1292 1087 | Casovna stiska 8 13 2 5 o 222 |9
A1293 1088 | Pricakovanje nagrade 1 s 11 s o 3,00 7
A1294 1089 | Zelja po dokazovanju [ o 3 15 | O 3,75 5
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Sklop vprasanj E:

E. INOVATIVNOST.

1109. CE STE IZDELEK RAZVILI SAMI, KOLIKO
CASA ZIVITE Z LASTNIM IZDELKOM?

A1296

A1296-0 0 | Nismo razvili sami 16 (28,6%)
A1296-1 1 | Vet kot 7 let 14 (19,0%)
A1296-2 2 5do 7 let [14 (19,0%)
A1296-3 3 | Manj kot 5 let (14 (19,0%)

Sklop vprasanj E:

E. INOVATIVNOST.

1110. ALI OBISKUJETE SEJME?

A1297

A1297-0 0 [ Ne 01 (4,8%)
A1297-1 1 | Kot razstavljalec [110 (47,6%)
A1297-2 2 | Kot kupec [14 (19,0%)
A1297-3 3 Da, iS¢em ideje 112 (57,1%)

Sklop vprasanj E:

1111. ALI PRI RAZVOJU

E. INOVATIVNOST. IZDELKOV SODELUJETE Z
A1298 UNIVERZO ALI
RAZISKOVALNIMI INSTITUTI?
A1298-0 0 | Ne sodelujemo [ 111 (52,4%)
A1298-1 1 | Z Univerzo [17 (33,3%)
A1298-2 2 | Zinstituti [ 14 (19,0%)
A1298-3 3 | S podjetniskim inkubatorjem 11 (4,8%)
A1298-4 4 Podjetje je nastalo zaradi trzenja izdelka, ki je bil [ 10 (0%)
razvit na univerzi/intitutu/inkubatorju.

Sklop vprasanj E:

E. INOVATIVNOST.

1112. KJE DOBIVATE INFORMACIJE ZA

INOVACIJE?

A1299 (LAHKO 1ZBERETE VEC MOZNOSTI)
A1299-0 0 | Dobavitelji 18 (38,1%)

A1299-1 1 Kupci 115 (71,4%)

A1299-2 2 | Patentni urad [12 (9,5%)

A1299-3 3 | Sejmi [ 110 (47,6%)

A1299-4 4 | Literatura 17 (33,3%)

A1299-5 5 | Zaposleni [114 (66,7%)

A1299-6 6 | Internet 110 (47,6%)

A1299-7 7 Izobrazevalne ustanove [15 (23,8%)

A1299-8 8 Raziskovalni instituti [10 (0%)

Sklop vprasanj E:

E. INOVATIVNOST.

1113. KDO SE V PODJETJU
UKVARJA Z INOVIRANJEM?

A1300 KAKSNO IZOBRAZBO IMA?
FORMALNO, NEFORMALNO?
A1300-0 0 Ni to¢no doloCene osebe 17 (33,3%)
A1300-1 1 S poklicno 11 (4,8%)
A1300-2 2 | S srednjesolsko [ 10 (0%)
A1300-3 3 | Visoko strokovno [14 (19,0%)
A1300-4 4 | Univerzitetno [14 (19,0%)
A1300-5 5 | Magisterij, doktorat 13 (14,3%)
A1300-6 6 | Vedji poudarek dajemo neformalni izobrazbi 11 (4,8%)
A1300-7 7 Im.amo 'team ljudi z razli¢no izobrazbo, ve€inoma 8 (38,1%)
univerzitetno
A1300-8 8 Imamo tgam Ijudi. zvrazli(“:no izobrazbo, vec¢inoma 1 (4.8%)
poklicno in srednjeSolsko
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Sklop vprasanj E:

E. INOVATIVNOST.

1114. IMATE KAK PATENT, LICENCO?
(ODLOCITE SE LAHKO ZA VEC MOZNOSTI)

A1301

A1301-0 0 Lastni patent 12 (9,5%)
A1301-1 1 | Lastno licenco 2 (9,5%)
A1301-2 2 Kupljen patent [ 10 (0%)
A1301-3 3 | Kupljeno licenco [ 10 (0%)
A1301-11 11 | Drugo (navedite) ]

26 Priloga 1



Priloga 2: Vprasanja z atributi

®©
3 o
- © 5
3 S ©
5 B S
A. OSNOVNE
INFORMACIJE
ab
a9 3 | Spol (m/z)
al7 9 | Mesec in leto registracije
al8 10 | Stevilo let poslovanja podjetja
a19 11 | Pravna oblika podjetja
a20- 12 | Kdo so lastniki podjetja
a21 13 | Izvor podjetja
a22- 14 | S &im se ukvarja podjetje
B. PODJETNIK
B1. Izobrazba in
delovne izku$nje
a25 17 | Starost podjetnika
a26- 18 | NajviSja stopnja izobrazbe podjetnika
a27 19 | KakSno formalno izobrazbo (usmeritev) ima podjetnik
a28- 20 | Ali se je podjetnik kdaj usposabljal v tujini
a30 22 | Koliko let delovnih izkuSenj je podjetnik imel pred ustanovitvijo tega podijetja
a31- 23 | Kje je bil nazadnje zaposlen preden je zacel s tem poslom
a32- 24 | Kak8no delovno mesto je zasedal v prejsSnji sluZbi
a33 25 | Ali sedaj izdelujejo enak izdelek kot v prejsnji zaposlitvi
B2. Zacgetek
(Start-up)
a34- 26 | Kdo je ustanovil podijetje
a35- 27 | Glavni razlog za ustanovitev tega podjetja
a36- 28 | Kljuéna motivacija za ustanovitev svojega podjetja
a37 29 | Kolik8en je bil osnovni (zacetni) kapital
a38 30 | Ali je to prvo podjetje, ki ste ga ustanovili
a39- 31 | Ali ste alstnik/delni¢ar Se katerega podjetja
a40 32 | Koliko vasih zagonov (start-up) je bilo neuspesnih
ad1 33 | Koliko va$ih zagonov (start-up), brez sedanjega, je bilo uspes$nih
a42- 34 | Kaj je po vaSem glavni razlog za uspeh tega podjetja
a43- 35 | Kateri so najvedji problemi, ki trenutno vplivajo na vas posel
a44* 36 | Ali bi se odlocili za isti posel, ¢e bi imeli moznost zaceti znova
a45 37 | Ali ste ¢lan kakSne organizacije podjetnikov
Kaj bi bila za vas glavna motivacija, da bi se pridruzili kaksni organizaciji
a46- 38 | podjetnikov
a4r7- 39 | Ali uzivate med ljudmi
C.
PREDSTAVITEV
PODJETJA
C1. Cloveski viri
(HR)
ab6- 42 | Kak3na je izobrazbena struktura zaposlenih v vaSem podjetju
a57- 43 | Ali menite, da so vaSi delavci dovolj usposobljeni
Ali teZko dobite delavce z dolo&enimi znaniji, ki so dovolj usposobljeni za rast
a58 44 | vaSega podjetja
Kje je vecina va$ih delavcev pridobila sposobnosti, ki jih uporablja pri delu v
ab9- 45 | vaSem podjetju
a61 47 | Ali vodite podjetje z usposobljenimi manageriji
ab2 48 | Koliko zasluzijo povpre¢no neto ¢lani managerskega teama
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a63

49

KolikSno je vade povpreéno mesecno nadomestilo

ab4 50 | Zakaj si ne izplaCujete ve€
ab5 51 | Kaj menite o tem, da bi bili tudi delavci delni¢arji v vasem podjetju
C2. Osnovna
sredstva
ab6 52 | Ali je podjetje lastnik prostorov, v katerih posluje
a6’ 53 | Ali ima podjetje v lasti stroje in opremo
a68 54 | KolikSna je povpre€na starost opreme
C3. Finan¢na
sredstva
S kaksnimi viri ste ustanovili in financirali zagon ter prvo leto poslovanja
ar0- 56 | vaSega podjetja
Katere vire ste uporabili za financiranje investicij in obratnega kapitala po treh
a71- 57 | letih poslovanja
ar2- 58 | Iz katerih virov ste financirali zadnji dve leti poslovanja podjetja
ar3- 59 | S katerimi bankami imate najboljSe izkusnje
Na kak3ne probleme ste naleteli, ko ste poskusali dobiti kratkoro&ni kredit za
ar4- 60 | obratna sredstva
ar5- 61 | Za kaj porabite presezke denarnih sredstev
C4. Poslovanje
ar8
a79 64 | KaksSno rast skupnega prihodka pricakujete v tem letu (2008)
a1 66 | KakSen bruto dobi€ek pri¢akujete po koncu tega leta (2008)
a82 67 | Ali je vaSe podjetje bolj profitabilno zdaj ali v prvih mesecih od ustanovitve
a83- 68 | Ali je dobicek tak, kot ste priCakovali
a84- 691 | Klje ste prodajali svoje izdelke leta 2001 (Na zaCetku ocenjevalnega obdobja)
a85- 692 | Klje ste prodajali svoje izdelke leta 2006 (Na koncu ocenjevalnega obdobija)
a86- 70 | Kdo so vasi najpomembnejSi kupci
Kdo so vas$i najpomembnejsi dobavitelji surovin in drugega osnovnega
a87- 71 | meteriala
a88 72 | Kako ocenjujete konkurenco v vasi panogi
a89- 73 | Kdo so glavni konkurenti vaSega podjetja
a90 74 | Kam se po konkurenénosti v nacionalnem merilu uvrs¢a vase podjetje
ag1- 75 | Katera je va$a glavna prednost pred konkurenti
C5. Investicijski
plani in strategija
rasti
a92 76 | Ali podjetje planira vecje investicije v prihodnjih letih in v kak§nem obsegu
a93- 77 | 1z katerih virov boste financirali planirane investicije
a%4- 78 | Najpomembnejsi faktor, ki vpliva na izbiro vira financiranja
a95- 791 | Kako nameravate uporabiti dodatna sredstva v naslednjih 2 letih
a96- 792 | Kako nameravate uporabiti dodatna sredstva v naslednjih 5 letih
ag7 80 | Koliko novih delovnih mest bo ustvarilo investiranje
Katere spremembe v finan€nem okolju bi vas motivirale, da bi povecali svojo
a98- 81 | dejavnost in ve€ investirali
Katere spremembe v poslovnem okolju bi vas motivirale, da bi povecali svojo
a99- 82 | dejavnost in ve€ investiral
a100- 83 | Katera je prevladujoCa strategija rasti v prihodnjih 3 letih
Katera podro¢ja so po vadem najpomembnej8a za rast podjetja: - Logistika
a101- 84 posla in informacijska podpora
a102- 84 Sledenje (vodenje v) tehnoloSkem razvoju
a103- 84 Ucinkovitost proizvodnega procesa
a104- 84 Kvaliteta dobaviteljev
a105 84 Poznavanije trznih trendov in potreb
a106 84 Poznavanje navad in obna$anja potroSnikov
a107 84 Usmerjenost zaposlenih v zadovoljevanje kupca
a108 85| Katerim elementom ravnanja s Eloveskimi viri posve&ate najve€ pozornosti: -
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Kadrovanju oz, izbiri sodelavcev

a109 85 IzobraZevanju in stalnemu usposabljanju
a110- 85 Planiranje kariere zaposlenih
al11- 85 Finanénemu nagrajevanju
al12- 85 Uveljavitvi posameznika, priznanju
al13 85 Delegiranju odlo€anja in vodenja
al14 85 Graditvi timov
al115- 86 | Katere delavce ste najtezje nasli, izbrali
al116- 87 Bi izbrali svetovalca za pomoc¢ na katerem od navedenih podrodij
Ce bi vaSe podjetje zaslo v tezave, bi jih reSevali sami ali bi najeli osebo, ki
al17- 88 | ima izkuSnje z reSevanjem podjetij iz krize
a118- Bi se odloéili za katero od spodnjih moZnosti, e bi se ponudila priloZnost
D. POSLOVNO
OKOLJE
Ali ste imeli probleme s pridobitvijo registracie, licence ali dovoljenj za
a120- 91 | ustanovitev podjetja
al121 92 | Koliko €asa ste porabili za pridobitev vseh potrebnih licenc in dovoljenj
al122 93 | Kaj menite o davku na dobiéek v nasi drzavi
a123* 94 | Ali politika drzave stimulira reinvestiranje dobicka
al24 95 | Ali davéna politika daje dovolj spodbude za rasto€a podjetja
Kako bi ocenili odnos vlade, drzavnih uradnikov in managerjev v drzavnih
a125 96 | podjetjih do zasbnega
a126 97 | Kako bi ocenili povpreen odnos drzavljanov do zasebnega podjetnistva
Kateri elementi drzavne ekonomske politike povecujejo izvoz, kateri ga
al127- 98 zavirajo: - EkoloSka politika
a128- 98 Davéna politika
a129- 98 Dohodnina - osebna obdavcitev
a130- 98 Delovna zakonodaja
a131 98 Birokracija
al132 98 Prometni davek. Davek na dodano vrednost
a133 98 Obdavcitev podjetij
a134- 98 Ureditev glede kooperacij, podpogodbenistva
a135 98 Socialni. Zdravstveni. Pokojninski in drugi prispevki
Kateri dejavniki najbolj vplivajo na vado motiviranost za rast podjetja: -
a269 101 Pri¢akovanje bogate Zetve, nagrade za tveganje
a270 101 Druzbeno priznanje oz. Priznanje okolja
a271 101 Drzavna podpora podjetnistvu in splodna klima
a272 101 Svetovalci
a273 101 Izobrazevanje
a274 101 Zelja po notranji graditvi podjetja
a275 101 Zelja. Da se zaposlenim omogog¢i notraniji razvoj in napredovanje
a276 101 Notranje podjetnistvo. Iniciativnost zaposlenih
a277 101 Taki ste po naravi. Zelite voditi ugledno podjetje
a278 101 Rast podijetja je del vase vizije o podjetju v prihodnosti
a317 DaBEG
a318 RCP
a322 RDCP
a323 RDK
a324 RDS
a325 RCPZ
a326 RDZ
E.
INOVATIVNOST
a1279 1102 Menite, da je vaSe podjetje inovativno?
a1280 1103 Kaj je glavni vzrok vaSega uspeha?
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a1281
a1282
a1283

a1284
a1285
a1286
a1287
a1288
a1289
a1290
a1291
a1292
a1293
a1294

a1296
a1297

a1298
a1299

a1300
a1301

1104
1105
1106

1107
1108
1108
1108
1108
1108
1108
1108
1108
1108
1108

1109
1110

1111
1112

1113
1114

Kolik$en delez prodaje pripada vesemu najbolj inovativnemu izdelku?
Imate v podjetju vzpostavljen sistem inoviranja, izboljSav?
Kako vzpodbujate koristne predloge?
Kateri dejavniki najbolj prispevajo k inovaciji?
Kaj je najpomembnejSe za uspeSnega inovatorja? - zobrazba
IzkuSnje
Kreativnost
Znanje
Dobri svetovalci
Timsko delo
Prisila
Casovna stiska
Pri¢akovanje nagrade
Zelja po dokazovanju
Ce ste izdelek razvili sami, koliko ¢asa Zivite z lastnim izdelkom?
Ali obiskujete sejme?
Ali pri razvoju izdelkov sodelujete z univerzo ali raziskovalnimi
inStituti?
Kje dobivate informacije za inovacije?
Kdo se v podjetju ukvarja z inoviranjem? Kaksno izobrazbo ima?
Formalno, neformalno?

Imate kak patent, licenco?
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Priloga 3: Odgovori z atributi

vprasanje | koda odg. atribut ime odgovora
string ab mati¢na Stevilka podjetja
1,2 a9 spol m/z (1/2)
9 | string al7 mesec in leto registracije
string a18 mesec in leto zaetka poslovanja
11 0[a19-0 druZba z omejeno odgovornostjo
11 1]/a19-1 delniSka druzba
11 2|a19-2 ??
11 31a19-3 fizi€na oseba/samostojni podjetnik
12 0[a20-0 lastnik je anketiranec ali managerski team
12 1]a20-1 ¢lan(i) lastnikove druZine
12 2 | a20-2 vlada ali drzava
12 3 |a20-3 drugi zasebni partner;ji
12 4|a20-4 zasebni tuji investitoriji
12 5]a20-5 delavci
13 0]a21-0 ustanovil podjetnik
13 1]a21-1 kupljeno od drzave
13 2| a21-2 kuplieno od zasebnega lastnika
13 3|a21-3 kupljeno od drZzavnega podjetja
privatizirano v okviru nacionalnega privatizacijskega
13 41a21-4 programa
13 5]a21-5 spin-off (izloCitev)
14 0[a22-0 proizvodnja
14 1|a22-1 gradbenistvo
14 2| a22-2 transport in komunikacije
14 3 |a22-3 inZeniring
14 4a22-4 trgovina
14 5|a22-5 turizem
14 6 | a22-6 finan¢ne in druge poslovne storitve
17 0|a25-0 mlajsi od 20 let
17 1]a25-1 20-29 let
17 2| a25-2 30-39 let
17 3| a25-3 40-49 let
17 4|a25-4 50-59 let
17 5]a25-5 60 ali ve€ let
18 0]a26-0 brez/nekvalificiran ??
18 1]a26-1 osnovna
18 2 | a26-2 vajeniSka
18 3 |a26-3 srednja
18 4| a26-4 viSja
18 5|a26-5 visoka
18 6 | a26-6 podiplomska (mag., dr.)
19 0]a27-0 tehni¢no
19 1|a27-1 ekonomsko/podijetnisko
19 2|a27-2 pravno
19 3|a27-3 ostalo (navedite)
20 0]a28-0 ne
20 1|a28-1 prakti€éno usposabljanje
20 2 | a28-2 teoreti¢no - redno izobrazevanje
20 3 |a28-3 oboje
20 41a28-4 delal v tujini
20 5| a28-5 drugo (navedite)
21 0]a29-0 nobena
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22 0]a30-0 ni¢
22 1]a30-1 manj kot 1 leto
22 2|a30-2 1-3 leta
22 3|a30-3 3-5 let
22 4| a30-4 5-10 let
22 5|a30-5 vec kot 10 let
23 0]a31-0 brezposeln
23 1]a31-1 v vladni sluzbi
23 2a31-2 v drzavnem podjetju
23 3 |a31-3 v drugem zasebnem podjetju
23 41a31-4 v drugem lastnem podjetju
23 5|a31-5 doma za tujo firmo
23 6|a31-6 v tujini za slovensko podjetje
23 7 |a31-7 v tujini za tuje podjetje
24 0|a32-0 to je moja prva zaposlitev
24 1]a32-1 vodstveno
24 2|a32-2 v pisarni (beli ovratnik)
24 3 |a32-3 v proizvodnji (modri ovratnik)
24 1]a32-4 ostalo (navedite)
25 0|a33-0 enak
25 1]|a33-1 zelo podoben
25 2| a33-2 povezan vendar drugacen
25 3 |a33-3 popolnoma drugacen
26 0|a34-0 sam
26 1]a34-1 skupaj z Zeno/druzinskimi Elani
26 2| a34-2 z nedruzinskim ¢lanom
26 3|a34-3 v kombinaciji z gornjim
26 4|a34-4 kupil podjetje
26 5]a34-5 podedoval
izgubil sluzbo, postal tehnoloski visek ali pricakoval, da bo
27 0]a35-0 tehnoloski visek
27 1]a35-1 nezadovoljstvo z delom v drzavnem podjetju
27 2| a35-2 premalo drugih moZnosti zaposlitve, edina izbira
27 3 |a35-3 nezadovoljen s placo, Zelel zasluziti ve¢
27 4|a35-4 videl dobi¢konosno priloznost in jo izrabil
27 5|a35-5 starSi/sorodniki so bili zasebni podjetniki
1]a35-6
28 0| a36-0 Zelja po doseZku - boljSe izkori$€anje pridobljenih ve&¢in
28 1|a36-1 neodvisnost - delo na svoje
28 2 | a36-2 obvladovati - biti odgovoren
28 3 |a36-3 denar - Zelja po ve&jem zasluzku
28 4| a36-4 ekonomska nuja - malo drugih moZnosti
28 5| a36-5 kariera - varnost - boljSa prihodnost
28 6 | a36-6 status - prestiz - Zelja po napredovanju
29 0|a37-0 manj kot 1.000 €
29 1]a37-1 1.000-4.999 €
29 2|a37-2 5.000-9.999 €
29 3|a37-3 10.000-19.999 €
29 4| a37-4 20.000-100.000 €
29 5]a37-5 100.000 € in ved
30 0|a38-0 ne, ustanovil sem Ze druga podjetja
30 1]a38-1 da, prvo in edino
30 2 | a38-2 da, prvo, toda ne edino
31 0]a39-0 ne
31 1]a39-1 enega
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31 2|a39-2 dveh
31 3|a39-3 treh ali ved
32 0| a40-0 pred tem Se nisem ustanovil nobenega podijetja
32 1]a40-1 noben
32 2| a40-2 eden
32 3| a40-3 dva
32 4|2a40-4 trije ali ve€
33 0|a41-0 doselj nisem zacel nobenega podjetja
33 1] a41-1 nobeno
33 2| a41-2 eno
33 3|a41-3 dve
33 4|a41-4 tri ali veC
34 0|a42-0 izobrazba lastnika/vodilnega tima
34 1|a42-1 izkusnje lastnika/vodilnega tima
34 2| a42-2 organizacijske sposobnosti lastnika/vodilnega tima
34 3 |a42-3 inovacije
34 4| a42-4 zveze
34 5| a42-5 dobri odnosi s kupci/strankami
34 6 | a42-6 marketiranje nasih proizvodov/storitev
34 7 | a42-7 ustrezno financiranje
34 8 |a42-8 kvaliteta nasih izdelkov/storitev
35 0]a43-0 ni¢
35 1]a43-1 nezadostno trzis¢e
35 2] a43-2 nezadostno financiranje/nezmoznost pridobiti sredstva
35 3 |a43-3 zastarela tehnologija
35 4|a43-4 pomanjkanje usposobljenih delavcev
35 5]a43-5 teZave pri izterjavi
35 6 | a43-6 slaba kvaliteta surovin in/ali drugih osnovnih materialov
35 7 | a43-7 tezave pri transportu
35 8 |a43-8 nenaklonjeni vladni predpisi
36 0| a44-0 delal bi za nekoga drugega
36 1|a44-1 ustanovil bi svoje podjetje - enako
36 2 | a44-2 ustanovil bi svoje podjetje - druga¢no
1] a44-3
37 0| a45-0 ne, nimam te Zelje
37 1] a45-1 ne, pa bi Zelel
37 2 | a45-2 da, sem ¢lan formalne/uradne organizacije
37 3 | a45-3 da, sem ¢lan neformalne organizacije podjetnikov
38 0]a46-0 ni¢
38 1|a46-1 status/prestiz
38 2 | a46-2 vzpostavljanje mreze
38 3 | a46-3 izmenjava informacij
38 4| a46-4 moznost vplivanja na gospodarsko politiko
38 5] a46-5 moznost za boljsi dostop do kapitala
38 6 | a46-6 moznost uporabe dolo€enih profesionalnih storitev
39 0|a47-0 ne, raje se drzim zase
39 1|a47-1 ¢e lahko delam kaj smiselnega
39 2| a47-2 Ce lahko delam kaj novega in razli¢nega
39 3|a47-3 kar tako, na splosno se rad druzim
42 0| a56-0 nekvalificirani
42 1|a56-1 osnovna
42 2 | a56-2 vajeniSka
42 3 | a56-3 srednja
42 4| a56-4 vi§jeSolska
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42 5| a56-5 visoko$olska
42 6 | a56-6 podiplomska (mag.,dr.)
43 0]a57-0 VSi
43 1]a57-1 vecina
43 2|ab57-2 polovica
43 3|a57-3 samo nekateri
43 4|a57-4 nihée
44 0| a58-0 brez problemov
44 1]a58-1 razmeroma tezko
44 2| a58-2 zelo teZko
44 3 | a58-3 nemogoce je najti delavce, ki jih potrebujem
1|a58-4
45 0]a59-0 v Soli
45 1|a59-1 na seminarjih izven Solskega sistema
45 2|ab59-2 pri prejSnjih zaposlitvah
45 3 [ab59-3 pri delu v vaSem podjetju
1|a59-4
47 0|a61-0 vse pomembne aktivnosti opravim sam
47 1]a61-1 imam slab managerski team nelastnikov
47 2| a61-2 imam dober managerski team nelastnikov
47 3 |ab1-3 imam slab team nelastnikov in lastnikov
47 4|a61-4 imam dober team nelastnikov in lastnikov
47 5|a61-5 imam slab managerski team lastnikov
47 6| a61-6 imam dober managerski team lastnikov
48 0|a62-0 manj kot 400€
48 1[a62-1 400-600
48 2| a62-2 600-900
48 3| a62-3 900-1300
48 4| a62-4 1300-1700
48 5| a62-5 1700-2500
48 6| a62-6 vec kot 2500
49 0|a63-0 manj kot 600€
49 1]a63-1 600-900
49 2|ab3-2 900-1300
49 3| a63-3 1300-1700
49 4|a63-4 1700-2500
49 5]a63-5 2500-3300
49 6| a63-6 veC kot 3300€
50 0| a64-0 podjetje ne bi preneslo
50 1| a64-1 za Zivljenje ne potrebujem ve&
50 2 | a64-2 pripravljam podjetje za novo investicijo
50 3 | a64-3 iz davénih razlogov
50 1| a64-4
51 0| a65-0 nikakor
51 1|a65-1 vseeno mije
51 2 | a65-2 mogoce bi se obneslo, vendar ne bom tega naredil
51 3 | a65-3 mogoce bi se obneslo, nadrtujem to
51 4| a65-4 so Ze delniarji in sem zadovoljen
51 5| a65-5 s0 Ze delni€arji in nisem zadovoljen
52 0] a66-0 vseh
52 1| a66-1 nekaj, nekaj pa je najetih
52 2 | a66-2 vsi so najeti
53 0|a67-0 vse je v lasti podjetja
53 1]a67-1 vec kot polovico, ostalo najeto
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53 2|ab7-2 manj kot polovico, ostalo najeto

53 3|a67-3 ni¢ lastnega, vse najeto

54 0 | a68-0 manj kot 1 leto

54 1] a68-1 1-3 leta

54 2|ab8-2 3-5 let

54 3| a68-3 5-10 let

54 4| a68-4 10-20 let

54 5| a68-5 vec kot 20 let

56 0|a70-0 lastni prihranki

56 1]a70-1 prihranki mangerskega teama

56 2|ar0-2 posojilo druZine/prijateljev

56 3|a70-3 zasebni investitorji (brez druzine/prijateljev)
56 4|a70-4 druzbe za investiranje

56 5|a70-5 krediti dobaviteljev

56 6|a70-6 krediti kupcev

56 7 |a70-7 ban&no komercialno ali investicijsko posojilo
56 8|a70-8 vladni program

56 9|a70-9 iz dobi¢ka podjetja

57 0]a71-0 lastni prihranki

57 11a711 prihranki mangerskega teama

57 2|ar1-2 posojilo druZine/prijateljev

57 3|a71-3 zasebni investitorji (brez druzine/prijateljev)
57 4|a71-4 druzbe za investiranje

57 5|a71-5 krediti dobaviteljev

57 6|ar71-6 krediti kupcev

57 7 |a71-7 ban&no komercialno ali investicijsko posojilo
57 8|a71-8 vladni program

57 9|a71-9 iz dobi¢ka podjetja

58 0]a72-0 lastni prihranki

58 1]a72-1 prihranki mangerskega teama

58 2|ar2-2 posojilo druZine/prijateljev

58 3|a72-3 zasebni investitorji (brez druzine/prijateljev)
58 4|a72-4 druzbe za investiranje

58 5|a72-5 krediti dobaviteljev

58 6| a72-6 krediti kupcev

58 7 |ar2-7 bancno komercialno ali investicijsko posojilo
58 8 |a72-8 vladni program

58 9|a72-9 iz dobi¢ka podjetja

59 0[a73-0 nimam dobrih izkuSenj

59 1]a73-1 stare drzavne domace banke

59 2|ar3-2 nove zasebne domace banke

59 3|a73-3 tuje banke

60 0]a74-0 nobenih problemov nisem imel

60 1]a74-1 visoka obrestna mera

60 2|a74-2 kratka amortizacijska doba

60 3|a74-3 drago zavarovanije, visoka garancija

60 4|a74-4 zelo zamudna operacija

60 5|a74-5 nezadostna viSina kredita

60 6| a74-6 bankirji imajo raje velje kredite

60 7 |a74-7 kompliciran postopek za vlogo

61 0|a75-0 jih nimamo

61 1|a75-1 plasirate v vrednostne papirje (borza)

61 2|a75-2 kupujete zaloge materiala ali trgovskega blaga
61 3|a75-3 izpla&ate lastnikom

Priloga 3



61 4|a75-4 pustite na racunu
61 5]a75-5 investirate v razvoj novih produktov - poveate stroSke
63 0|a79-0 manj kot 100.000 €
63 1]a79-1 100.000 - 0,5 mio €
63 2|a79-2 0,5-1mio €
63 3|a79-3 1-2mio €
63 4|a79-4 2-5mio€
63 5|a79-5 5-10 mio €
63 6|a79-6 vec kot 10 mio €
66 0|a81-0 izguba
66 1]a81-1 manj kot 49.000 €
66 2|a81-2 50.000-99.000 €
66 3|a81-3 100.000-199.000 €
66 4 a81-4 200.000-499.000 €
66 5]|a81-5 500.000 € ali veC
67 0|a82-0 priblizno enako
67 1]a82-1 manj profitabilno
67 2 | aB82-2 bolj profitabilno
67 11|a82-3 drugo (navedite)
68 0|a83-0 precej manjSi od priCakovanega
68 1]a83-1 nekoliko manjsi od pri€akovanega
68 2| a83-2 kot pri¢akovano
68 3 |a83-3 nekoliko vedji od pri¢akovanega
68 4|a83-4 veliko vedji od pri€akovanega
691 0]a84-0 na domacéem trZis€u
691 1| a84-1 v deZelah centralne in vzhodne Evrope
691 2|a84-2 v zahodni Evropi
691 3 | a84-3 v drugih dezelah
692 0|a85-0 na domacem trziS€u
692 1] a85-1 v deZelah centralne in vzhodne Evrope
692 2 |a85-2 v zahodni Evropi
692 3 |a85-3 v drugih dezelah
70 0| a86-0 grosisti
70 1|a86-1 trgovci na drobno
70 2| aB6-2 konéni porabniki
70 3 |a86-3 izdelovalci
70 4| a86-4 vlada
71 0|a87-0 domadci dobavitelji
71 1]a87-1 dobavitelji iz centralne in vzhodne Evrope
71 2|a87-2 dobavitelji iz zahodne Evrope
71 3 |a87-3 iz drugih dezel
71 11|a87-11 drugo (navedite)
72 0|a88-0 zelo mocéna
72 1]a88-1 zmerna
72 2 | a88-2 majhna
72 3 | a88-3 ni konkurence
73 0|a89-0 jih ni
73 1]a89-1 majhne zasebne firme
73 2| aB9-2 velike zasebne firme
73 3 |a89-3 drZzavna podjetja
73 4|a89-4 podjetja v tuji lasti
73 5|a89-5 podjetja v meSani lasti
73 6 | a89-6 uvoz
73 11 drugo (navedite)
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74 0]a90-0 v zgornje 3%
74 1]a90-1 v zgornjih 10%
74 2|a%0-2 v zgornjih 20%
74 3|a90-3 v zgornjih 50%
75 0]a91-0 nizki stroski osnovnega materiala (surovin?)
75 1]1a91-1 nizki strodki delovne sile
75 21a91-2 odli¢na organizacija
75 3[a91-3 odli¢na marketinska strategija
75 41a91-4 odliéne zveze/mreza
75 5]a91-5 zdrave finance
75 6|a91-6 usposobljeni delavci
75 7 |a91-7 moderna tehnologija
76 0| a92-0 manj kot 165.000 €
76 1]a92-1 165.000-825.000 €
76 2|a92-2 825.000-1,65 mio €
76 3|a92-3 1,65 mio-3,3 mio €
76 41a92-4 3,3 mio-8,25 mio €
76 5]a92-5 vec kot 8,25 mio €
77 0[a93-0 ni planiranih investicij
77 1]a93-1 lastni prihranki
77 21a93-2 prihranki managerskega te,a
77 3[a93-3 posojilo druzine/prijateljev
77 41a93-4 zasebni investitorji (brez druzine/prijateljev)
77 51a93-5 druZbe za investiranje
77 6 |a93-6 krediti dobaviteljev
77 7 |a93-7 krediti kupcev
77 8 a93-8 ban&no komercialno ali investicijsko posojilo
77 9(a93-9 vladni program
77 0]a93-10 |iz dobi¢ka podjetja
78 0]a9%4-0 ni planiranih investicij
78 1]a94-1 brez izbire, vzamem vse, kar je na voljo
78 2| a94-2 enostavna in hitra obdelava vloge
78 3|a9%4-3 nizka obrestna mera
78 41a9%4-4 nizke garancije
78 51a94-5 dodatna podpora kreditodajalca
78 6 |a%4-6 prestiz
78 7|a9%4-7 ohranitev neodvisnosti
791 0|a95-0 ni€ investiranja
791 1]a95-1 v zemlji§€a in zgradbe
791 2|a95-2 druge nepremicnine, oprema
791 3 [a95-3 obratni kapital
791 4|a95-4 nakupi oz. prevzemi
791 5[a95-5 raziskave in razvoj
791 6 | 2a95-6 vstop na nova trziS€a/marketing
792 0[a9%6-0 ni¢ investiranja
792 1]a96-1 v zemljiS€a in zgradbe
792 2 | a96-2 druge nepremicnine, oprema
792 3] a96-3 obratni kapital
792 4| a9%6-4 nakupi 0z. prevzemi
792 5[a9%6-5 raziskave in razvoj
792 6 | a96-6 vstop na nova trziS€a/marketing
80 0| a97-0 ni€ investiranja
80 1]a97-1 ni¢
80 2| a97-2 1-9
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80 3|a97-3 10-49
80 41 a97-4 50-99
80 5|a97-5 100-199
80 6]a97-6 ve¢ kot 200
81 0]a98-0 nic¢
81 1]a98-1 boljSe moZnosti za dolgoro¢ne kredite
81 2]a98-2 boljSe moznosti za kratkoro€ne kredite
81 3|a98-3 boljSe moznosti za (risk capital??)
81 4|a98-4 blazji kreditni pogoji
81 5[a98-5 niZje obrestne mere
82 0]a99-0 nic¢
82 1]a99-1 boljSe ekonomske moznosti
82 2|a9%99-2 vecja poraba
82 3[a99-3 bolj usposobljeni delavci
82 41a99-4 boljSe vodenje in podpora
82 5]a99-5 nizji davki
82 6 | a99-6 pozitivhe spremembe vladnih predpisov
83 0[a100-0 |ne nalrtujem rasti
83 1]1a100-1 rast prodaje obstojecih proizvodov na istem trgu
83 2|a100-2 | ponudba vec produkiov na istem trgu (diverzifikacija)
83 31a100-3 | novi produkti na istem trgu
83 4 1a100-4 | razvoj trgov z istimi produkti
83 5|a100-5 |diverzifikacija produktov na vec trgih
83 6a100-6 |inoviranje produktov na ve¢ trgih
83 7 1a100-7 | prenos produktov na nove trge
83 81a100-8 | oblikovanje novih trgov z razli€énimi produkti
83 91a100-9 | globalizacija z novimi produkti na novih trgih
840 1/a101-1 1
2|a101-2 |2
3|a101-3 |3
4|a101-4 |4
5/a101-5 |5
841 1]a102-1 1
2|a102-2 |2
3|a102-3 |3
4|a102-4 |4
5/a102-5 |5
842 1/a103-1 1
2|a103-2 |2
3|a103-3 |3
4|a103-4 |4
5/a103-5 |5
843 1]a104-1 1
2|a104-2 |2
3|a104-3 |3
4|a104-4 |4
5/a104-5 |5
844 1[a105 1-5
845 1[a106 1-5
846 1[a107 1-5
850 1[a108 1-5
851 1[a109 1-5
852 1/a110-1 1
2|a110-2 |2
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3|a110-3 |3
41a110-4 |4
5/a110-5 |5
853 1]a111-1 1
2la111-2 |2
3|a111-3 |3
4]1a111-4 |4
5la111-5 |5
854 1]a112-1 1
2lal112-2 |2
3|a112-3 |3
41a112-4 |4
5|a112-5 |5
855 1]al113 1-5
856 1]al114 1-5
86 0[a115-0 |nekvalificirane
86 1]1a115-1 kvalificirane
86 21a115-2 | mlade po zaklju¢ku Solanja
86 3|a115-3 |[tehnino izobrazene
86 4|1a115-4 | komercialiste, prodajalce
86 5|a115-5 |poslovodje (managerje)
87 0|a116-0 |vodenje proizvodnje
87 1|a116-1 | vodenje marketinga
87 2]a116-2 | vodenje prodaje
87 3|a116-3 |vodenje nabave
87 4|a116-4 | vodenje financ
87 5|a116-5 |vodenje ratunovodstva
87 6|a116-6 | vodenje razvoja in raziskovanja
87 7 |a116-7 |izbor delavcev in sodelavcev
87 8a116-8 |vodenje skupnih sluzb, administracije
88 0[a117-0 |ne
88 11a117-1 morda, ¢e meni samemu ne bi Slo od rok
88 2a117-2 | zagotovo
89 0[a118-0 |nakup drugega podjetja
89 1]a118-1 | zdruZitev z drugim podjetjem
89 21a118-2 | prodajo deleza (ali delnic) vasega podjetja
89 3|a118-3 | sredstva podjetja bi dal v najem
89 41a118-4 | podjetje bi prodal delavcem in managerjem
89 51a118-5 |podjetje bi prepustil druZinskemu ¢lanu
89 6|a118-6 | ne razmiSljam o teh moZnostih
91 0]|a120-0 |ni¢
91 1]a120-1 | zmerne tezave
91 21a120-2 | velike teZave
92 0lal121 0-3
93 0|a122 0-2
94 0|a123 0-1
95 0]a124 0-3
96 0]a125 0-4
97 0]|a126 0-4
980 1]a127-1 1
2(a127-2 |2
3|a127-3 |3
41a127-4 |4
5|a127-5 |5
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981 1]a128-1 1
2|a128-2 |2
3|a128-3 |3
41a128-4 |4
5/a128-5 |5
982 1]a129-1 1
2(a129-2 |2
3|a129-3 |3
41a129-4 |4
5/a129-5 |5
983 1]a130-1 1
2|a130-2 |2
3|a130-3 |3
41a130-4 |4
51a130-5 |5
984 1]a131 1-5
985 1]a132 1-5
986 1]a133 1-5
987 1]a134-1 1
2|a134-2 |2
3|a134-3 |3
41a134-4 |4
5/a134-5 |5
988 1]a135 1-5
1010 1[a269 1-5
1011 1]a270 1-5
1012 1[a271 1-5
1013 1]a272 1-5
1014 1]a273 1-5
1015 1]a274 1-5
1016 1[a275 1-5
1017 1]a276 1-5
1018 1]a277 1-5
1019 1]a278 1-5
DaBEG 1|a317 1-4
RCP 1]a318 1-4
RDCP 1]a322 1-5
RDK 1]a323 1-5
RDS 1]a324 1-5
RCPZ 1]a325 1-5
RDZ 1]a326 1-5
Da, uvajamo radikalne inovacije, povsem nove izdelke ali
1102 0[a1279-0 |storitve
1]1a1279-1 | Da, uvajamo izboljSave
2 1a1279-2 | Da, prodiramo na nove trge s starim izdelkom
3[a1279-3 | Da, prodiramo na nove trge z novim izdelkom
41a1279-4 | Smo tehnoloski sledilci
51a1279-5 |Uvajamo tehnoloSke inovacije
6|a1279-6 | Uvajamo nove oblike organizacije
71a1279-7 | Na, nismo inovativni
1103 0]a1280-0 | UspeSno smo zapolnili neizkori§€eno trzno niso
1]1a1280-1 | Sami smo vzpodbudili povpradevanje po nasem izdelku
2 1a1280-2 | Uspesno smo prenesli tujo tehnologijo
31a1280-3 | Nimamo konkurence
41a1280-4 | Na$ izdelek se ne da kopirati
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a1280-5 | Izkoristili smo praznino ob propadu drZzavnih podjetij

a1280-6 |Pravno zaSditen izdelek

1104 a1281 1

1105 a1282 Da

1106 a1283-0 | Ne vzpodbujamo

a1283-1 |Pohvala

a1283-2 | Priznanje "Zaposleni meseca"

a1283-3 | Denarno pladilo

1107 a1284-0 | Ustvarjalne sposobnosti v podjetju

a1284-1 |Izku$nje v konkretni dejavnosti

a1284-2 | Notranje spodbude-motivacije

a1284-3 | Ucinkovit nain vodenja organizacije

a1284-4 | Ustrezno placilo

11080 a1285 1-5

11081 a1286 1-5

11082 a1287 1-5

11083 a1288 1-5

11084 a1289 1-5

11085 a1290 1-5

11086 a1291 1-5

11087 a1292 1-5

11088 a1293 1-5

11089 a1294 1-5

1109 a1296-0 | Nismo razvili sami

a1296-1 | Vec kot 7 let

a1296-2 |5 do 7 let

a1296-3 | Manj kot 5 let

1110 a1297-0 |Ne

a1297-1 | Kot razstavljalec

a1297-2 | Kot kupec

a1297-3 | Da, is¢em ideje

1111 a1298-0 | Ne sodelujemo

a1298-1 |Z Univerzo

a1298-2 | Z intituti

WIN|R|O|WIN | |O (W N | |O|nnmrnrmrmr P N | |OWIN|Im,|lO|IO|O|O)|O1

a1298-3 | S podjetniskim inkubatorjem

Podjetje je nastalo zaradi trzenja izdelka, ki je bil razvit na
a1298-4 | univerzi/institutu/inkubatorju.

1112 a1299-0 | Dobavitelji

a1299-1 | Kupci

a1299-2 | Patentni urad

a1299-3 | Sejmi

a1299-4 |Literatura

a1299-5 | Zaposleni

a1299-6 |Internet

a1299-7 |lzobrazevalne ustanove

a1299-8 | Raziskovalni instituti

a1299-9 | Drugo (navedite)

1113 a1300-0 | Nito¢no doloCene osebe

a1300-1 | S poklico

a1300-2 | S srednjeSolsko

a1300-3 | Visoko strokovno

AIWIN~ O[NNI |IWIN|~|O|~

a1300-4 | Univerzitetno
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5a1300-5 | Magisterij, doktorat

6 |a1300-6 |Ved&ji poudarek dajemo neformalni izobrazbi

Imamo team ljudi z razli¢no izobrazbo, ve€inoma
7 1a1300-7 | univerzitetno

Imamo team ljudi z razli€no izobrazbo, ve€inoma poklicno in
a1300-8 | srednjeSolsko

1114 a1301-0 | Lastni patent

a1301-1 |Lastno licenco

a1301-3 | Kupljeno licenco

8
0
1
2 1a1301-2 | Kupljen patent
3
1

a1301-4 | Drugo (navedite)
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Priloga 4: Vplivni atributi

DaBEG RCP RDCP RDK RDS RCPZ RDZ
(-)a31-2 (+) a36-5 (-) a22-1 (-)a22-1 (-) a30b4 (-)a31-4 (+) a20-3
(+H)a3l-4 (+) a57-3 (-) a26-6 (-) a27bl (-)a31-3 (+) a42-1 (-) a25b3
(+) a34-0 (+) a63b2 (-) a27bl (-) a34-1 (+) a33b3 (-) a42-2 (+) a28-5
(+) a35-4 (-) a67bl (-) a28-2 (+) a36-0 (-) a35-0 (+) a56-5 (+) a33b2
(-) a68b2 (-) a72-0 (+) a33b3 (+) a37b0 (+) a35-4 (-) a62b4 (+) a37b0
(+) a73-1 (1) a81b5 (-) a34-1 (-) a56-0 (-) a41b0 (-) a71-9 (+) a46-0
(+) a81b5 (+) a86-0 (+) a36-0 (-) a57-0 (-) a43-3 (+) a75-2 (+) a61b4
(+) a86-0 (+) a86-4 (+) a37b0; (-) a37b3 (-) a59-0 (-) a44b2 (-) a75-5 (+) a62b5
(+) a90b0 (+) a93-1 (-) a46-4 (-) a59-1 (-) a46-4 (-) a89-5 (-) a63b3
(-) a97b2; (+) a97b4 (-) a94-3 (-) a57-0 (-) a62b4 (+) a56-4 (-)a91-7 (+) a72-9
(-)all8-0 (+) a96-3 (+) a58bl (-) a66bl (-) a56-5 (+) a95-2 (+) a82b2
(-)all8-2 (+) a97bl (-) a64b2 (+) a70-0 (+) a57-1 (-) a95-6 (+) a83-4
(-) a272bl1 (+)al01-5 (-) a66bl (-) a70-2 (-) a62b3 (+) a99-2 (+) a87-3
(-) a273b3; (+) a273b4 (+)all2-5 (+) a70-0 (-) a72-0 (-) a63b3 (+) al09b4 (+) a90b3
(+) a277b4 (+) all6-5 (-) a70-2 (-) a83-0 (-) a64b2 (+) al21b0; (-) al21bl (+) a99-4
(-) a278b4; (+) a278b5 (-)allg8-0 () a72-0 (+) a85-2 (-) a67b2 (+) al25b0 (+) al07b5
*(+) al281b0 (+)all8-6 (-) a83-0 () a90b1 (+)a71-7 (+) al30-1 (+)all7-0
*(-) al287b35; (+) al287b4 (+) al21b0 () a90b1 (+) a94-3 (+) a72-7 (-)al34-3 (-)all7-1
*(+) al289b4 (1) al26bl (+) a%4-3 (-)al0l-4 (-)a73-2 (+) a271b5; (-) a271b2 (+) al25b0
(+) al28-3 (+) a96-6 (-) al05b4 (-)a75-4 *(-) al282b0; (+) al282b2 | (+) al29-1
(+) al32b2 (-) a97b2 (-) al09b3 (-) a81bl *(-) al285b4; (+) al285b5 | (+) al30-1
(-)al34-3 (-) a99-1 (-)all2-3 (-) a82b0 *(+) al291b3 (+) a271bl
(+) a270b5 (+) a100-9 (-)all6-0 (+) a87-2 *(-) al296-2 (+) a272bl
(+) a271b5 (-)alol-4 (-)all7-0 (+) a89-1 *(-) al298-1 *(-)al283-3
(+) a272b3 (-) al05b4 (-) a270b5 () a90b2 *(-) al299-5 *(+) al296-1
(1) a273b4 (-) al09b3 (-) a274b3 (+) a91-6 *(-) al297-3
(+) a277b4 (-)all2-3 (-) a276b3 (+) a9%4-3 *(-)al299-5
*(+) al281b2 (-)all3b3 *(+) al292b2 (-) a96-2
*(-) al282b0; (+) al1282b0 (-) all17-0 *(-) al297-2 (+) a96-6
*(-)al283-3 (-) a270b5 *(-) a1299-0 (+) a97b2
*(-) al285b4; (+) al285b5 (-) a271b4 *(-) al299-7 () a99-1
*(+) al289b4 () a273b3 (+)a9%9-5
*(4+) al1292b2 (-) a274b3 (+) al00-3
*(+) al296-0 (-) a276b3 (+) a100-9
*(-) al299-5 (-) a277b3 (-) al05b4
*(-)al281b3 (-) al07b4; (+) al07b5
*(+) al284-3 (-) al09b3
*(+) al285b2 (-)alll-5
*(+) al289b2; (-) al289b3 (-)all8-6
*(-)al297-2 (-) al26b2
*(-) al299-7 (-)al3lb2
(-) al35b3
(-) a269b3
(-) a271b4
(-) a272b4
(-) a277b3
*(+) a1280-0
*(-) al281b3
*(+) al283-1
*(+) al284-3
*(-)al289b3
*(-) al292b2
*(-)al293b4
*(-) a1294b3; (+) a1294b4
* - Odgovori na dodatna vprasanja glede inovativnosti
1
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A. OSNOVNE

INFORMACIJE
B. PODJETNIK
B1. Izobrazba in
delovne izkusnje

a6
a9
al7
al8
al9
a20-
a2l
a22-
a25
a26-
a7
a28-
a30
a3l-
a32-
a33




1 2 3 10 | 11 12 13 14 15 16 | 17 | 18 | 19 | 20 21 | 22 | 23 | 24 25 26 27 | 28 29 30 31 | 32 ] 33 34
a34- 26 | Kdo je ustanovil podjetje E
a35- 27 | Glavni razlog za ustanovitev tega podjetja E E
Kljuéna motivacija za ustanovitev svojega
a36- 28 | podjetja E E
a37 29 | Koliksen je bil osnovni (zacetni) kapital E
a38 30 | Ali je to prvo podjetje, ki ste ga ustanovili E
a39- 31 | Ali ste alstnik/delnicar $e katerega podjetja E
Koliko vasih zagonov (start-up) je bilo
240 32 | neuspesnih E
Koliko vasih zagonov (start-up), brez
a4l 33 | sedanjega, je bilo uspes$nih E
Kaj je po vaSem glavni razlog za uspeh tega
a42- 34 | podjetja R R R R
Kateri so najvecji problemi, ki trenutno
a43- 35 | vplivajo na vas posel E
Ali bi se odlocili za isti posel, ¢e bi imeli
a44* 36 | moznost zaceti znova
a45 37 | Ali ste ¢lan kaksne organizacije podjetnikov
Kaj bi bila za vas glavna motivacija, da bi se
a46- 38 | pridruzili kaksni organizaciji podjetnikov
a47- 39 | Ali uzivate med ljudmi
C.
PREDSTAVITEV
PODJETJA
C1. Cloveski viri
(HR)
Kaksna je izobrazbena struktura zaposlenih v
a56- 42 | vasem podjetju
Ali menite, da so vasi delavci dovolj
as57- 43 | usposobljeni
Ali tezko dobite delavce z dolo¢enimi znanji, ki
asS8 44 | so dovolj usposobljeni za rast vasega podjetja E E
Kje je vecina vasih delavcev pridobila
sposobnosti, ki jih uporablja pri delu v vaSem
a59- 45 | podjetju E
a6l 47 | Ali vodite podjetje z usposobljenimi managerji E E E
Koliko zasluzijo povpre¢no neto ¢lani
a62 48 | managerskega teama E
Koliksno je vase povpreéno mesecno
a63 49 | nadomestilo
a64 50 | Zakaj si ne izplacujete ved
Kaj menite o tem, da bi bili tudi delavci
a65 51 | delnicarji v vasem podjetju E E E
C2. Osnovna
sredstva
Ali je podjetje lastnik prostorov, v katerih
a66 52 | posluje E
a67 53 | Ali ima podjetje v lasti stroje in opremo E
a68 54 | Koliksna je povprecna starost opreme E
C3. Finan¢na
sredstva
S kaksnimi viri ste ustanovili in financirali
a70- 56 | zagon ter prvo leto poslovanja vaSega podjetja E E
Katere vire ste uporabili za financiranje
investicij in obratnega kapitala po treh letih
a7l- 57 | poslovanja E E E
1z katerih virov ste financirali zadnji dve leti
a72- 58 | poslovanja podjetja E E
a73- 59 | S katerimi bankami imate najbolj$e izkusnje E
Na kaksne probleme ste naleteli, ko ste
poskusali dobiti kratkoro¢ni kredit za obratna
a74- 60 | sredstva R
a75- 61 | Za kaj porabite presezke denarnih sredstev R
C4. Poslovanje
a78
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1 2 3 10 | 11 12 13 14 15 16 | 17 | 18 | 19 | 20 21 | 22 | 23 | 24 25 26 27 | 28 29 30 31 | 32 ] 33 34
Kaksno rast skupnega prihodka pricakujete v
a79 64 | tem letu (2008)
Kaksen bruto dobicek pricakujete po koncu
a8l 66 | tega leta (2008)
Ali je vase podjetje bolj profitabilno zdaj ali v
a82 67 | prvih mesecih od ustanovitve E
a83- 68 | Ali je dobicek tak, kot ste pricakovali
Klje ste prodajali svoje izdelke leta 2001 (Na
a84- 691 | zacetku ocenjevalnega obdobja) R
Klje ste prodajali svoje izdelke leta 2006 (Na
a85- 692 | koncu ocenjevalnega obdobja) E
a86- 70 | Kdo so vasi najpomembnejsi kupci E
Kdo so vasi najpomembnejsi dobavitelji
a87- 71 | surovin in drugega osnovnega meteriala E
a88 72 | Kako ocenjujete konkurenco v vasi panogi E
a89- 73 | Kdo so glavni konkurenti vasega podjetja E
Kam se po konkuren¢nosti v nacionalnem
290 74 | merilu uvrica vase podjetje E
ag9l- 75 | Katera je vasSa glavna prednost pred konkurenti R R
CS. Investicijski
plani in strategija
rasti
Ali podjetje planira vecje investicije v
292 76 | prihodnjih letih in v kak§nem obsegu E
1z katerih virov boste financirali planirane
a93- 77 | investicije E
Najpomembnejsi faktor, ki vpliva na izbiro vira
a94- 78 | financiranja
Kako nameravate uporabiti dodatna sredstva v
a95- 791 | naslednjih 2 letih E E E
Kako nameravate uporabiti dodatna sredstva v
a96- 792 | naslednjih 5 letih E E E
Koliko novih delovnih mest bo ustvarilo
a97 80 | investiranje R
Katere spremembe v finanénem okolju bi vas
motivirale, da bi povecali svojo dejavnost in
a98- 81 | ve¢ investirali E
Katere spremembe v poslovnem okolju bi vas
motivirale, da bi povecali svojo dejavnost in
a99- 82 | ve¢ investirali E
Katera je prevladujoca strategija rasti v
al00- 83 | prihodnjih 3 letih R R R R
Katera podro¢ja so po vaSem najpomembnejsa
za rast podjetja: - Logistika posla in
al0l- 84 | informacijska podpora E E E
al02- 84 | Sledenje (vodenje v) tehnoloskem razvoju E E
al03- 84 | Ucinkovitost proizvodnega procesa E
al04- 84 | Kvaliteta dobaviteljev
al05 84 | Poznavanje trznih trendov in potreb E E
al06 84 | Poznavanje navad in obnaSanja potro$nikov E E
al07 84 | Usmerjenost zaposlenih v zadovoljevanje kupca E E E E
Katerim elementom ravnanja s ¢loveskimi viri
posvecate najve¢ pozornosti: - Kadrovanju oz,
al08 85 | izbiri sodelavcev E E E
al09 85 | Izobrazevanju in stalnemu usposabljanju E E E E
all0- 85 | Planiranje kariere zaposlenih E
alll- 85 | Finan¢nemu nagrajevanju E
all2- 85 | Uveljavitvi posameznika, priznanju E E
all3 85 | Delegiranju odlo¢anja in vodenja E E E
all4 85 | Graditvi timov E E
all5- 86 | Katere delavce ste najtezje nasli, izbrali E E E
Bi izbrali svetovalca za pomo¢ na katerem od
all6- 87 | navedenih podrocij
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1 2 3 5 10 | 11 12 13 14 15 16 | 17 | 18 | 19 | 20 21 | 22 | 23 | 24 25 26 27 | 28 29 30 31 | 32 ] 33 34
Ce bi vage podjetje zaslo v tezave, bi jih
reSevali sami ali bi najeli osebo, ki ima izkus$nje
all7- 88 | z reSevanjem podjetij iz krize
Bi se odlocili za katero od spodnjih moznosti,
all8- e bi se ponudila priloznost E E
D. POSLOVNO
OKOLJE 119 119
Ali ste imeli probleme s pridobitvijo registracie,
al20- 91 | licence ali dovoljenj za ustanovitev podjetja
Koliko ¢asa ste porabili za pridobitev vseh
al2l 92 | potrebnih licenc in dovoljenj
al22 93 | Kaj menite o davku na dobi¢ek v nasi drzavi E
Ali politika drzave stimulira reinvestiranje
al23* 94 | dobicka E E E E E
Ali davéna politika daje dovolj spodbude za
al24 95 | rastoéa podjetja E E E E
Kako bi ocenili odnos vlade, drzavnih
uradnikov in managerjev v drzavnih podjetjih
al25 96 | do zasbnega E
Kako bi ocenili povprecen odnos drzavljanov
al26 97 | do zasebnega podjetniStva E
Kateri elementi drzavne ekonomske politike
povecujejo izvoz, kateri ga zavirajo: - Ekoloska
al27- 98 | politika E
al28- 98 | Davéna politika E
al29- 98 | Dohodnina - osebna obdav¢itev E
al30- 98 | Delovna zakonodaja E E E
al3l 98 | Birokracija E
al32 98 | Prometni davek. Davek na dodano vrednost E
al33 98 | Obdav¢itev podjetij R
al34- 98 | Ureditev glede kooperacij, podpogodbenistva E
Socialni. Zdravstveni. Pokojninski in drugi
al35 98 | prispevki E E
Kateri dejavniki najbolj vplivajo na vaso
motiviranost za rast podjetja: - Pri¢akovanje
a269 101 | bogate Zetve, nagrade za tveganje
a270 101 | Druzbeno priznanje oz. Priznanje okolja E E
a271 101 | Drzavna podpora podjetniStvu in splosna klima E
a272 101 | Svetovalci
a273 101 | IzobraZzevanje
a274 101 | Zelja po notranji graditvi podjetja E E E
Zelja. Da se zaposlenim omogogi notranji
a275 101 | razvoj in napredovanje E E
a276 101 | Notranje podjetni§tvo. Iniciativnost zaposlenih E E
Taki ste po naravi. Zelite voditi ugledno
a277 101 | podjetje E
Rast podjetja je del vase vizije o podjetju v
a278 101 | prihodnosti E
manjkajo 119 137 80 60 52
a44* Razli¢en izid pri Chi2 in Fisherjevem testu! Upostevam Fisherjev test! 53
al23* Razli¢en izid pri Chi2 in Fisherjevem testu! Upostevam Fisherjev test! 55
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Priloga 6: Zanesljivost modela Weka

Tabela 1: Zanesljivost napovedovanja DaBEG

a-317 | DaBEG Indeks rasti zaposlenih
Nastavitve
klasifikatorja J48 | Nastavitve klasifikatorja J48
Toéno Napacno % %
ConfidenceFactor | MinNumOXbj | Listov | Velikost | klasificiranih | klasificiranih | to€nih | napaénih
1 0,01 | M2 19 35 12 9|57,1429 | 42,8571
2 0,01 | M3 1 1 14 7166,6667 | 33,3333
3 0,01 | M4 1 1 14 7 /66,6667 | 33,3333
4 0,01 | M5 1 1 14 7 66,6667 | 33,3333
5 0,05 | M2 27 47 12 9|57,1429 | 42,857
6 0,05 | M3 15 27 15 6 71,4286 | 28,5714
7 0,05 | M4 12 21 13 8161,9048 | 38,0952
8 0,05 | M5 12 21 13 8161,9048 | 38,0952
9 0,15 | M2 27 47 12 9 57,1429 | 42,8571
10 0,15 | M3 18 33 15 6 71,4286 | 28,5714
11 0,15 | M4 12 21 13 8161,9048 | 38,0952
12 0,15| M5 12 21 13 8161,9048 | 38,0952
13 0,25 | M2 28 49 12 9|57,1429 | 42,8571
14 0,25 | M3 19 35 15 6 71,4286 | 28,5714
15 0,25 | M4 17 31 8 13 38,0952 | 61,9048
16 0,25 | M5 19 21 13 8161,9048 | 38,0952
Tabela 2: Zanesljivost napovedovanja RCP
Rast
Celotnih
a-318 | RCP Prihodkov
Nastavitve
klasifikatorja J48 | Nastavitve klasifikatorja J48
Toc€no Napacéno % %
ConfidenceFactor | MinNumOXbj | Listov | Velikost | klasificiranih | klasificiranih | to€nih | napaénih
1 0,01 | M2 26 49 4 17119,0476 | 80,9524
2 0,01 | M3 13 23 6 1528,5714 | 71,4286
3 0,01 | M4 10 17 5 16 | 23,8095 | 76,1905
4 0,01 | M5 14 23 5 16 | 23,8095 | 76,1905
5 0,05 | M2 28 53 4 17119,0476 | 80,9524
6 0,05 | M3 20 34 7 14| 33,333 | 66,6667
7 0,05 | M4 12 21 5 16 23,8095 | 76,1905
8 0,05 | M5 14 23 5 16 | 23,8095 | 76,1905
9 0,15 | M2 31 59 4 17119,0476 | 80,9524
10 0,15 M3 26 46 7 14 | 33,3333 | 66,6667
11 0,15 | M4 18 30 7 14 | 33,3333 | 66,6667
12 0,15| M5 19 32 6 1528,5714 | 71,4286
13 0,25 | M2 33 63 4 17119,0476 | 80,9524
14 0,25 | M3 27 48 7 171 33,3333 | 66,6667
15 0,25 | M4 22 38 9 12 42,8571 | 57,1429
16 0,25 | M5 20 34 6 15128,5714 | 71,4286
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Tabela 3: Zanesljivost napovedovanja RDCP

a-322 | RDCP Rast Dobicka v Celotnih Prihodkih
Nastavitve
klasifikatorja J48 | Nastavitve klasifikatorja J48
Toéno Napacno % %
ConfidenceFactor | MinNumOXbj | Listov | Velikost | klasificiranih | klasificiranih | to¢nih | napacnih
1 0,01 | M2 15 20 17 4180,9524 | 19,048
2 0,01 | M3 11 15 17 4180,9524 | 19,048
3 0,01 | M4 1 15 18 3|85,7143| 14,286
4 0,01 | M5 9 11 18 3/85,7143 | 14,286
5 0,05 | M2 15 20 17 4/80,9524 | 19,048
6 0,05 | M3 11 15 17 4180,9524 | 19,048
7 0,05 | M4 1 15 18 3|85,7143| 14,286
8 0,05 | M5 9 11 18 3/85,7143 | 14,286
9 0,15 | M2 19 28 17 4/80,9524 | 19,048
10 0,15| M3 17 24 16 5|76,1905 23,81
1 0,15 | M4 1 15 18 3|85,7143| 14,286
12 0,15 | M5 9 11 18 3/85,7143 | 14,286
13 0,25 | M2 19 28 17 4/80,9524 | 19,048
14 0,25 | M3 17 24 16 5|76,1905 23,81
15 0,25 | M4 1 15 18 3|85,7143| 14,286
16 0,25 | M5 9 11 18 3185,7143 | 14,286
Tabela 4: Zanesljivost napovedovanja RDK
a-323 | RDK Rast Dobi¢kovnosti Kapitala
Nastavitve
klasifikatorja J48 | Nastavitve klasifikatorja J48
Tocno Napacno % %
ConfidenceFactor | MinNumO®bj | Listov | Velikost | klasificiranih | klasificiranih | to¢nih | napacnih
1 0,01 | M2 23 39 15 6|71,4286| 28,5714
2 0,01 | M3 23 36 15 6714286 | 28,5714
3 0,01 | M4 20 31 16 5/76,1905| 23,8095
4 0,01 | M5 10 16 15 6714286 | 28,5714
5 0,05 | M2 24 41 15 6]71,4286| 28,5714
6 0,05 | M3 23 36 15 6714286 | 28,5714
7 0,05 | M4 20 31 16 5/76,1905| 23,8095
8 0,05 | M5 10 16 15 6714286 | 28,5714
9 0,15 | M2 26 45 15 6|71,4286| 28,5714
10 0,15 | M3 24 38 13 8161,9048 | 38,0952
11 0,15 | M4 20 31 16 5/76,1905| 23,8095
12 0,15 | M5 10 16 15 6714286 | 28,5714
13 0,25 | M2 26 45 15 6|71,4286| 28,5714
14 0,25 | M3 24 38 13 8161,9048 | 38,0952
15 0,25 | M4 20 31 16 5/76,1905| 23,8095
16 0,25 | M5 10 16 15 6]71,4286| 28,5714
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Tabela 5: Zanesljivost napovedovanja RDS

a-324 | RDS Rast Dobic¢kovnosti Sredstev
Nastavitve
klasifikatorja J48 | Nastavitve klasifikatorja J48
Tocéno Napacno % %
ConfidenceFactor | MinNumOXbj | Listov | Velikost | klasificiranih | klasificiranih | to€nih | napacnih
1 0,01 | M2 17 24 13 8/61,9048 | 38,0952
2 0,01 | M3 18 29 16 5/76,1905| 23,8095
3 0,01 | M4 21 32 15 6 71,4286 28,5714
4 0,01 | M5 9 11 16 5/76,1905| 23,8095
5 0,05 | M2 24 35 12 9|57,1429 | 42,8571
6 0,05 | M3 18 29 16 5/76,1905| 23,8095
7 0,05 | M4 21 32 15 6 71,4286 28,5714
8 0,05 | M5 16 25 16 5/76,1905| 23,8095
9 0,15 | M2 30 47 12 9|57,1429 | 42,8571
10 0,15 | M3 19 31 16 5|76,1905| 23,8095
11 0,15| M4 21 32 15 6 71,4286 28,5714
12 0,15 | M5 16 25 16 5|76,1905| 23,8095
13 0,25 | M2 31 49 11 10| 52,381 47,619
14 0,25 | M3 20 33 15 6 71,4286 28,5714
15 0,25 | M4 21 32 15 6 71,4286 28,5714
16 0,25 | M5 16 25 16 5|76,1905| 23,8095
Tabela 6: Zanesljivost napovedovanja RCPZ
a-325 | RCPZ Rast Celotnih Prihodkov na Zaposlenega
Nastavitve
klasifikatorja J48 | Nastavitve klasifikatorja J48
Tocéno Napacno % %
ConfidenceFactor | MinNumOXbj | Listov | Velikost | klasificiranih | klasificiranih | toénih | napaénih
1 0,01 | M2 14 27 6 15]28,5714 71,4286
2 0,01 | M3 16 31 10 11| 47,619 52,381
3 0,01 | M4 8 15 7 14| 33,3333 66,6667
4 0,01 | M5 10 19 8 16 | 38,0952 61,9048
5 0,05 | M2 35 64 6 15]28,5714 71,4286
6 0,05 | M3 24 47 6 15]28,5714 71,4286
7 0,05 | M4 18 30 7 14| 33,3333 66,6667
8 0,05 | M5 13 25 7 14 ] 33,3333 66,6667
9 0,15 | M2 36 66 7 14| 33,3333 66,6667
10 0,15| M3 29 53 6 15]28,5714 71,4286
11 0,15 | M4 22 38 7 14| 33,3333 66,6667
12 0,15| M5 13 25 7 14| 33,3333 66,6667
13 0,25 | M2 36 66 7 14 ] 33,3333 66,6667
14 0,25 | M3 29 53 6 15]28,5714 71,4286
15 0,25 | M4 26 44 6 15]28,5714 71,4286
16 0,25 | M5 20 36 7 14| 33,3333 66,6667
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Tabela 7: Zanesljivost napovedovanja RDZ

226 RDZ Rast Dobicka na Zaposlenega
Nastavitve
klasifikatorja J48 | Nastavitve klasifikatorja J48
Tocno Napacno % %

ConfidenceFactor | MinNumObj | Listov | Velikost | klasificiranih | klasificiranih | toénih | napaénih
1 0,01 | M2 14 21 5 16 | 23,8095 76,1905
2 0,01 | M3 12 6 15| 28,5714 71,4286
3 0,01 | M4 6 15 | 28,5714 71,4286
4 0,01 | M5 6 15| 28,5714 71,4286
5 0,05 | M2 14 21 5 16 | 23,8095 76,1905
6 0,05 | M3 8 12 6 15| 28,5714 71,4286
7 0,05 | M4 6 6 15| 28,5714 71,4286
8 0,05 | M5 6 6 15| 28,5714 71,4286
9 0,15 | M2 16 25 5 16 | 23,8095 76,1905
10 0,15 | M3 11 18 6 15 | 28,5714 71,4286
1 0,15 | M4 6 8 6 15| 28,5714 71,4286
12 0,15 | M5 6 8 6 15 | 28,5714 71,4286
13 0,25 | M2 18 29 5 16 | 23,8095 76,1905
14 0,25 | M3 13 22 6 15| 28,5714 71,4286
15 0,25 | M4 6 15 | 28,5714 71,4286
16 0,25 | M5 6 15| 28,5714 71,4286
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