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UvVOD

PROBLEMATIKA IN NAMEN MAGISTRSKEGA DELA

Kljuéno vprasanje za ekonomsko politiko je, kako spodbujati podjetniStvo in na ta nacin
povecati ucinkovitost gospodarstva. Za spodbujanje podjetniStva, predvsem prijaznejSega
okolja za mala in srednja podjetja, si prizadevajo vse ekonomije uspesnih drzav, pa tudi tistih,
ki so na tej poti, med katere sodi tudi Slovenija, saj se zavedajo pomena malih podjetij, ki
predstavljajo velik gospodarski potencial. Med drugim si za spodbujanje podjetnistva
prizadeva tudi prenovljena Lizbonska strategija Evropske unije, na podlagi katere, naj bi si
drzave Clanice izmenjale najboljSe prakse, znizale stroske ustanovitve novega podjetja in si
prizadevale odpraviti birokracijo.

Kljuénega pomena za malo podjetnistvo pa je podjetnik (Baumol, 1968, 1990), ki udejanja
nove tehnologije, nove proizvode in storitve ter panoge, ustvarja novo vrednost in nova
delovna mesta (Timmons, 1999). V literaturi se v vecji meri $¢ vedno uporablja beseda
»podjetnik«, vendar v podjetniskem procesu delujejo tako podjetniki kot tudi podjetnice.

Ravno to dejstvo pa narekuje potrebo po nenehnem raziskovanju podjetniStva in z njim
povezanim podjetnikom oziroma podjetnico, ter iskanju odgovorov, ki bi lahko prispevali del
v mozaik razumevanja podjetniskih procesov.

Glede na to, da so v Sloveniji posamezne skupine prebivalstva razli¢no prodorne pri
podjetniskem uveljavljanju, smo se odlocili za raziskavo podjetnic, saj kljub temu, da se
njihova prisotnost v podjetnistvu iz leta v leto nekoliko povecuje, se Se vedno za podjetnistvo
ne morejo enakopravno odlocati (GEM, Slovenija 2003).

Predmet raziskave magistrske naloge bo tako podjetnica in z njo povezani dejavniki
cloveskega in socialnega kapitala, skozi katere bomo poskusali prikazati prispevek teh
dejavnikov na ambicije za rast Zensk-podjetnic v Sloveniji.

Po mnenju mnogih raziskovalcev (Sexton, 1991; Chandler in Jansen, 1992; Solymossy, 1998;
Wiklund, 2001; Welter, 2001) je najpomembnejsi dejavnik rasti podjetja ravno podjetnik/-ca
in njegova odlocitev za rast. Seveda sama odlocitev podjetnika/-ice za rast ni dovolj, potrebno
je tudi spodbudno okolje (Drnovsek, 2002), in pa znanje, sposobnosti ter ustrezne spremembe
v podjetju in pri podjetniku (Penrose, 1995; Timmons, 1999; Solymossy, 2001). Rast je torej
v najvecji meri odvisna od vizije podjetnika in njegovih zmoZznosti, da bo zgradil podjetje z
dolgoro¢no zanimivo trzno priloznostjo, poiskal primerne vire in sredstva za realizacijo posla
ter zgradil organizacijo, ki bo zmogla spremembe in prilagajanje v kriznih situacijah (Greiner,
1972). Ne glede na navedeno pa je rast omejena z znanjem, ki ga mora podjetnik nenehno
dopolnjevati (Penrose, 1995).



Kako pa znanje, ves¢ine, mrezenje in podobno vpliva na ambicije za rast pri podjetnicah,
bomo skusali preuditi in prikazati v magistrski nalogi. Namen magistrske naloge je namre¢
raziskati, kaj in v kolik$ni meri vpliva na ambicije za rast podjetnic, s tem pa tudi poiskati
dolocene ovire, ki povzro€ajo zaostajanje zensk v podjetnisStvu. Razumevanje dejavnikov, ki
povecujejo (ali zavirajo) ambicije za rast pri podjetnicah, bo namre¢ olajSalo dojemanje razlik
z njihovimi moskimi kolegi, kar pa lahko pomaga pri boljSemu in hitrejSemu odpravljanju
ovir, s katerimi se podjetnice srecujejo tako pri odloc¢anju za podjetnisko pot, kot tudi kasneje
pri vodenju podjetja.

CILJ MAGISTRSKEGA DELA

V magistrski nalogi bomo s pregledom literature in z empiri¢no raziskavo ugotavljali,
kolik$en je prispevek cloveskega kapitala in podjetniskih mreZz, kot del socialnega kapitala, na
ambicije za rast podjetnic, s tem pa silnice, ki dolocajo njihovo vedenje pri doseganju ciljev.
Zanimajo nas predvsem vplivi znanja, ves$¢in, delovnih izkuSenj ter kultura in vrednote na eni
strani, kot tudi vpliv osebnih mrez, poznanstev ter ¢lanstva in sodelovanja v mrezah na drugi
strani.

Raziskava vpliva ¢loveSkega kapitala in podjetniskih mrez se bo nanasala na tiste ambicije, ki
so ze realizirane in se kaZejo kot Ze dosezeni rezultati. Za tak pristop smo se odlo¢ili, ker je
prispevek omenjenih dejavnikov na Ze realizirane ambicije lazje opredeljiv in merljiv, pa tudi
rezultati so kot taki bolj oprijemljivi. Za razliko od Ze realiziranih ambicij, so namre¢ ambicije
zgolj v smislu nekega podjetniSkega namena, subjektivne narave in zato za namen te
raziskave nekoliko manj relevantne.

Tudi glede rasti se pojavljata dva vidika, in sicer rast v smislu dosezZene rasti podjetja, ki se
kaze skozi poslovne rezultate, in pa rast v smislu osebne rasti podjetnice. Vendar pa bomo
rast ocenjevali tako z vidika rasti podjetja, kot tudi z vidika osebne rasti podjetnice. Prepri¢ani
smo namrec, da sta za namen raziskave prispevka ¢loveskega kapitala in podjetniskih mrez na
ambicije za rast med podjetnicami, pomembna tako rast samega podjetja podjetnice, kot tudi
njena osebna rast. Ne nazadnje je tudi osebna rast del rezultata tovrstne kariere zenske in v
kon¢ni fazi definira tudi njej Cloveski kapital, ki kot tak ponovno vpliva na Se visje ambicije
za rast (poslovno in osebno) podjetnice.

Naloga bo tako obravnavala podjetnico kot klju¢ni element rasti in poslovnega uspeha
podjetja. Rast podjetja pomeni povecanje rezultatov podjetja ob optimalnih stroskih, pomeni
pa tudi dolgoro¢ni profitni motiv lastnikov in posledicno dolgoro¢ne osebne koristi
sodelujo¢ih v podjetju (Penrose, 1995). Penrose je tako utemeljila, da na dolgi rok rast
pomeni profit, pri cemer so omejitve rasti tako zunanje kot notranje, temeljne omejitve pa vidi
v obsegu akumuliranega znanja ter podjetniskih in managerskih zmoznostih v podjetju.

Hipoteze, ki jih bomo v magistrski nalogi preverjali so:
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H1: Cloveski kapital pozitivno vpliva na ambicije za rast med podjetnicami

la: Formalna izobrazba pozitivno vpliva na ambicije za rast.
1b: Izkus$nje iz preteklega poslovanja, znanja in ves€ine pozitivno vplivajo na ambicije
za rast.

H2: Prispevek podjetnis§kih mrez pozitivno vpliva na ambicije za rast med podjetnicami

2a: Clanstvo v formalnih mreZah in zdruZenjih pozitivno vpliva na ambicije za rast.
2b: Nasveti in usmeritve prejete iz podjetniskih mrez pozitivno vplivajo na ambicije za
rast.

Cilj naloge je torej analizirati prispevek Cloveskega kapitala in podjetniskih mrez skozi
dosezeno rast, na osnovi poslovnih rezultatov Zenskih podjetij, s tem pa tudi poiskati nekatere
ovire, ki povzrocajo zaostajanje zensk v podjetnisStvu. Kot receno, lahko razumevanje
dejavnikov, ki povecujejo ali zavirajo ambicije za rast pri podjetnicah, olaj$a dojemanje razlik
in tako pripomore k bodisi odpravljanju ovir, ali bodisi k povecevanju tistih dejavnikov, ki
pozitivno vplivajo na ambicije za rast podjetnic (npr. uveljaviti ve¢ zensk kot podjetniskih
svetovalk znotraj raznih mrez, ali pa vzornic kot mentoric z ve¢ izkusnjami, v kolikor bi se
izkazalo, da nasveti in usmeritve iz podjetniskih mrez pozitivno vplivajo na ambicije za rast
podjetnic).

Podjetniske dejavnosti pomembno vplivajo na gospodarstvo nekega obmocja, saj postavljajo
ekonomske temelje in zagotavljajo delovna mesta. In ¢e ze govorimo o podjetnistvu kot
osrednji toCki gospodarskega razvoja (AntonCi¢ et al., 2002), bi se morala prizadevnost
drzave za spodbujanje malega podjetniStva v vec¢ji meri kazati tudi s prizadevnostjo za vecjo
pojavnost in uveljavljanje zenskega podjetniStva, saj vse veC raziskav s tega podrocja
opozarja na velik gospodarski in socialni pomen Zenskega podjetnistva v gospodarstvu.

Analiza prispevka cloveskega kapitala in podjetniskih mrez bo tako pokazala smernice za
nadaljnje delo, ki bodo v pomoc¢ tako ustvarjalcem politike pri sprejemanju instrumentov za
podporo in spodbujanje Zenskega podjetniStva na drzavni ravni, kot tudi izobrazevalnim
institucijam za podjetni§tvo in ne nazadnje tudi samim podjetnicam in podjetnikom.

ZASNOVA MAGISTRSKEGA DELA

Magistrska naloga je sestavljena iz dveh delov, in sicer teoreticnega, kjer smo s pomocjo
domace in tuje literature ve¢ pozornosti namenili tistim znanstvenim prispevkom, ki govorijo
o podjetnikih/-icah in podjetniskih procesih ter o ¢loveSkem kapitalu in podjetniskih mrezah.
Sledil empiricni del, kjer je predstavljena empiri¢na raziskava - narejena z enotnim anketnim
vprasalnikom, s pomoc¢jo katere smo ocenili prispevek omenjenih dejavnikov na ambicije za
rast podjetnic. V tem delu sta natan¢neje predstavljeni postavljeni hipotezi, izvedba anketnega
vprasalnika med podjetnicami, analiza pridobljenih podatkov ter povzetki izsledkov.



Naloga je sestavljena iz devetih poglavij, katerih strukturo ponazarja ze zacetno kazalo, na
tem mestu pa zgolj na kratko opisujemo njihove bistvene vsebine. Uvod vsebuje problematiko
in namen magistrske naloge, njene cilje in zasnovo. V prvem poglavju je opredeljen cloveski
kapital in natancneje so predstavljene vrste ¢loveskega kapitala, sledi pa tudi opredelitev
moznosti vpliva ¢loveskega kapitala na ambicije za rast podjetnic, na podlagi obstojece
literature in Ze objavljenih raziskav. V drugem poglavju sta opredeljena socialni kapital in
podjetniske mreze kot del socialnega kapitala, predstavljene pa so $e vrste mreZenj in njihove
znacilnosti. Tako kot v prvem poglavju, tudi tu sledil Se teoreti¢na opredelitev moznosti
vpliva podjetniskih mrez na ambicije za rast podjetnic. V tretjem poglavju se za lazje
razumevanje podjetnika kot poglavitnega dejavnika podjetnistva dotaknemo njegovih
opredelitev iz razli¢nih vidikov (socioloski, psiholoski) ter predstavljamo njegove osebnostne
lastnosti. V tem delu nato natanc¢neje predstavljamo polozaj podjetnic v Sloveniji. Pri tem si
pomagamo z raznimi statisticnimi podatki o Stevilu delovno aktivnih Zenk, njihovi izobrazbi
in ostalo, ter Ze objavljenimi raziskavami (GEM in ostale) glede rasti in pomena zenskega
podjetnistva pri nas. V Cetrtem poglavju na kratko opredeljujemo Se rast, in sicer tako
poslovno kot tudi osebno, da bi lazje predstavili njen pomen kot poglavitni cilj podjetnika/-ice
pri ustanavljanju in kasneje vodenju podjetja. V petem, metodoloskem poglavju
predstavljamo metode raziskovanja in metode analize podatkov. Poglavje opisuje celoten
potek empiricne raziskave, od priprave izhodiS¢, opredelitve hipotez, vzorca, strukture
anketnega vprasalnika, do metod analize pridobljenih podatkov. Sledece, Sesto poglavje je
namenjeno analiziranju podatkov, pridobljenih v raziskavi, dodani pa so tudi napotki za
prakso ter morebitna odprta vprasanja za prihodnje raziskave. Magistrsko delo na koncu
zaokrozimo s sklepom, v katerem povzemamo poglavitne ugotovitve. V zadnjem delu pa je
navedena literatura in viri.

1. CLOVESKI KAPITAL
1.1 OPREDELITEV CLOVESKEGA KAPITALA

Cloveski kapital je del posameznika (Nonaka in Takeuchi, 1995) in predvsem pomeni znanje,
pridobljeno na podlagi formalne izobrazbe in izkuSenj. Poleg znanja in izhajajocih
sposobnosti nekateri avtorji vanj vkljucujejo tudi cCustva, kot sta Zelja po uspehu in
podjetniska strast (Johannisson, 1999), prirojene lastnosti in inteligenco posameznika ter
zaznano samoucinkovitost na izbranem podroc¢ju delovanja. Po Colemanu (1988) ¢loveski
kapital zaobjema znanje in ves¢ine, katere omogoc¢ajo posameznikom ukrepanje.

Davidsson in Honig (2003) v svoji raziskavi kot cloveski kapital naStevata: leta
izobrazevanja, obiskovanje poslovnih $ol, leta delovnih izkuSenj in leta delovnih izkusenj kot
podjetnik ali manager. NajpomembnejSa sestavina ¢loveskega kapitala je znanje, pridobljeno
s pomocjo formalne izobrazbe in izkusSenj. Becker (1964) je mnenja, da clovekove



sposobnosti, v naSem primeru sposobnosti podjetnika, izvirajo iz investiranja v izobrazbo in
ucenje.

V organizacijskem smislu je ¢loveski kapital opredeljen kot »kombinacija znanja, vesc¢in,
inovativnosti in zmoznosti/sposobnosti zaposlenih v podjetju izvajati naloge« (Edvisson in
Malone, 1997).

Cloveski kapital pa ni samo rezultat formalne izobrazbe, ampak vkljuéuje tudi izkusnje,
prakti¢no ucenje, ki se odvija na delovnhem mestu, in neformalno izobrazbo, kot so dolo¢ena
tematska izobrazevanja, ki niso del tradicionalnih formalnih izobrazevanj. IzkuSnje na
delovnem mestu in poklicne izkuSnje pripomorejo k povecanju cloveskega kapitala
(Davidsson in Honig, 2003).

1.2 ELEMENTI CLOVESKEGA KAPITALA

1.2.1 Formalna izobrazba

Formalna izobrazba pomeni Solanje oziroma izobraZevanje na za to ustanovljenih Solah,
fakultetah, institucijah. Z uspesno zaklju¢enim formalnim izobrazevanjem pridobimo
veljavno stopnja izobrazbe.

Raziskave kaZejo, da so podjetniki nadpovprecno izobrazeni in da je izobrazba pravzaprav
pomembna pri vzgajanju podjetnikov. Pomembnost pa se ne kaze le kot stopnja pridobljene
formalne izobrazbe, pa¢ pa tudi kot dejstvo, da ima klju¢no vlogo pri odpravljanju
pomanjkljivosti in poslovnem izobrazevanju.

Kot izhaja iz literature je formalna izobrazba pomemben del ¢loveSkega kapitala. Ta del
kapitala je lahko merljiv in njegovega vpliva na uspeSnost podjetnice ni potrebno dodatno
dokazovati. Razvoj podjetnika je operacionaliziran s ¢loveSkim kapitalom, ki je definiran s
formalno izobrazbo in podjetnikovimi predhodnimi izkuSnjami (Honig, 2001), zato bomo
veljavnost hipoteze o izobrazbi (hipoteza 1a) in podjetniSkih izkuSnjah (hipoteza 1b) izmerili
z naslednjimi vpraSanji:

- Vasa stopnja izobrazbe: osnovna Sola, poklicna Sola, srednja Sola, vi§ja Sola,

visoka/univerzitetna Sola, podiplomski Studij-magisterij, podiplomski Studij-doktorat.
- Skupna delovna doba.
- Stevilo let delovnih izkugenj kot podjetnica.

1.2.2 Znanje in ve$cine

Teorije CloveSkega kapitala zagovarjajo, da znanje pripomore k povecanju sposobnosti
posameznika, ki vodijo k bolj produktivnim in u¢inkovitim potencialnim dejavnostim. 1z tega
sledi, da v posameznikovem primeru, ko obstajajo dobi¢konosne priloZznosti za nove
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gospodarske dejavnosti, te priloznosti z bolj kakovostnim ¢loveskim kapitalom hitreje zaznajo
in prepoznajo (Davidsson in Honig, 2003).

Po Bricklinovem (2001) prepricanju se podjetnik u¢i podjetnistva s formalno izobrazbo in
izku$njami. Pri tem meni, da je podjetnik »narejen« s pomocjo znanja iz okolja in izkusen;.

Preteklo znanje ima kljuno vlogo v intelektualnem delu. Pomaga pri integraciji in
akumulaciji novega znanja ter tudi v integraciji in privajanju novim polozajem. Znanje lahko
opredelimo tudi kot produkt individualnega in skupinskega ucenja, ki je vgrajeno v izdelek
podjetja. Povezano je z izkuSnjami ljudi v podjetju in druzbi (Kubr, 2002). V podjetju se v tej
povezavi oblikujeta dve obliki znanja; formalno in tiho znanje.

Eksplicitno znanje (izrecno, kodirano, artikulirano) je objektivno znanje, ki ga je mogoce
ubesediti ali kako drugace prikazati (s simboli, znaki, diagrami), s ¢imer dobi obliko, ki
omogoca ucinkovito prenasanje bistva znanja, to je razumevanje. Njegovi nosilci so tako
ljudje kot tudi razli¢ne baze podatkov (Pucko, 1998; Kubr, 2002).

Tiho (tacitno) znanje je osebno znanje in ga je tezko formalizirati, o0 njem komunicirati ali ga
deliti z drugimi. Nahaja se v mislih ljudeh in vecina si ga pridobi skozi zivljenjske izkusnje.
Po svojem obsegu je vecje od eksplicitnega (Kubr, 2002).

Vescine kot del cloveskega kapitala delimo na osebne vesCine (team management,
motivacijske ves¢ine in razvoj medosebnih odnosov, pa tudi izdelava poslovnega nacrta) in
poslovne vesCine (zapisane moznosti in sposobnosti, ustno predstavljene vesCine in
sposobnost reSevanja problemov).

V podjetniski praksi je pomembna vesc¢ina ali spretnost prepoznavanje in reSevanje poslovnih
problemov. Za dosego takih spretnosti so potrebne izkuSnje in u€enje, ki si jih pridobimo tudi
s prepoznavanjem in popravljanjem napak (Argyris, 2002). V danasnjem c¢asu nenehnih
sprememb in zahtev po hitrem reagiranju nanje je za male podjetnike pomembno, da se teh
ves¢in ucijo in zanje usposobijo.

Raziskovalci veliko piSejo o znanju in potrebi po izobrazevanju prihodnjih podjetnikov
(Antonci¢ et al., 2002), manj pa o potrebnem znanju, izobrazevanju in usposabljanju ze
obstojecih podjetnikov, ki to znanje potrebujejo za rast podjetja.

Danes lahko znanje pridobimo hitro, a to tudi hitro izgubi svojo konkurencno prednost, saj je
s pomocjo IT in interneta dostopno vsem (Kubr, 2002). Zato je toliko bolj pomembno
konstantno ucenje, neprestano kreativno razreSevanje problemov in uvajanje novih tehnik ter
metod njegovega pridobivanja, izpopolnjevanja in kreiranje novega znanja. O tem govorijo
Stevilni raziskovalci (Nonaka in Takeuchi, 1995; Johannisson, 1999; Tajnikar, 2000; Bricklin,
2001; Antoncic et al., 2002; Kubr, 2002 in drugi).



Daviddsson in Honig (2002) pravita, da je druzba prihodnosti, druzba znanja. O dobi znanja
pa govori tudi Drucker (1999), ki jo oznacuje kot dobo, kjer osnovni ekonomski vir ne bo ve¢
finan¢ni kapital, naravni viri in delovna sila, ampak znanje, kjer bodo nosilci znanj odigrali
klju¢no vlogo. Konkurenc¢na prednost bo oziroma je ze danes to, da se je potrebno uciti hitreje
kot konkurenca.

Zanje je torej najpomembnejSi dejavnik uspesnosti podjetnika, posebno malega, ki je hkrati
lastnik, upravljalec in ravnalec poslovnih procesov.

Znanja in vescine podjetnic smo ugotavljali z vpraSanjem o njihovem znanju in ves¢inah, ki
so jih imela ob zacetku poslovanja ter o znanju in ves¢inah, ki jih imajo sedaj. Sprasevali smo
tako glede tehni¢nih in strokovnih znanj, kot tudi glede cloveskih in poslovnih znanj ter
vesCin, saj brez funkcionalnih podjetniskih znanj in neprestanega ucenja podjetnik/-ica v
danasnjem casu hitrih sprememb ne more preziveti, kaj Sele rasti (Honig, 2001; Argyris,
2002; Kubr, 2002).

1.2.3 Delovne izkuSnje

Delovne izkus$nje, so izkusnje, ki jih posameznik pridobiva na delovnem mestu, skozi delo, ki
ga opravlja. Delovne izkusnje so dejavnik podjetniskega vedenja in lahko jih proucujemo z
dveh vidikov: (1) nezadovoljstvo s predhodno zaposlitvijo poveéa moznost ustanovitve
lastnega podjetja; (2) predhodne izkuSnje so se izkazale kot zelo uporabne. Velina
podjetnikov zacne lasten posel v panogi, v kateri so bili prej zaposleni, zato smo tudi
podjetnice povprasali, ali so ustanovile podjetje v dejavnosti, s katero so se ukvarjale tud pre;j.

Ceprav izsledki empiri¢nih raziskav (Davidsson in Honig, 2003) niso enotni, dokazujejo, da
so izku$nje na trgu delovne sile, managerske izkusnje in predhodne delovne izkusnje klju¢no
povezane s podjetnisko dejavnostjo. Ucenje na podlagi izkusenj pomaga dvigovati nivo tihega
znanja, ki je obseznejSe od vidnega ali eksplicitnega (Nanaka in Takeuchi, 1995). Primeri
dobrih praks in izkuSnje podjetnikov/-ic veliko prispevajo k dvigovanju nivoja znanja
podjetnika/-ice (McDougall, 1997; Rae, 2000; Bricklin, 2001; Argyris, 2002) in s tem
uspesnosti podjetja.

Na podlagi zgoraj navedenih izsledkov iz literature smo podjetnice poleg prej omenjenih
vprasanj glede znanj, ve$€in in delovne dobe, povprasali Se:

- Koliko ste bili stari, ko ste zaceli prvi posel?

- Ali ste Ze pred tem kazali podjetniska nagnjenja?

- Koliko let delovnih izkuSen;j ste imeli, ko ste zaceli ta posel?

- Jeto prvo podjetje, v katerem ste lastnica?

- Delez vaSega lastnistva v podjetju?

- Ali ste ustanovili podjetje v dejavnosti, s katero ste se ukvarjali prej?



1.2.4 Kultura in vrednote

Vrednote so pomemben del posameznika ter izrazajo okolje, v katerem je rasel in iz katerega
prihaja. Ceprav raziskave navajajo, da so osebne vrednote pomembne za podjetnika, pogosto
ne potrjujejo, da lahko po teh vrednotah lo¢imo podjetnike od managerjev, neuspesnih
podjetnikov ali splosne populacije. Medtem ko so osebne vrednote, kot so podpora,
dobrohotnost, prilagodljivost, agresija, kreativnost itd., znacilne za podjetnike, so pogosto iste
vrednote znacilne tudi za uspeSne posameznike. Vsako razmisljanje o osebnih znacilnostih
podjetnikov mora vsebovati tudi ugotavljanje zanje znacilnih sistemov vrednot.

Eno vecjih raziskav osebnih vrednot sta opravila Hornaday in Abdul (1971). V svoji raziskavi
»Znacilnosti uspesnih podjetnikov« sta s petimi razli¢nimi testi analizirala 60 podjetnikov. Za
najbolj primerljiva in uspes$na testa sta se izkazala:
e Test EPPS (ang. Edwards Personal Preference Shedule), ki ga je pripravil H.A.
Murray in ocenjuje 15 obicajnih potreb oziroma motivov posameznikov. Hornaday in
Abdul sta test priredila in izlocila le tri motive, ki so po njunem mnenju znadilni za
podjetnike. Na vzorcu 60 podjetnikov sta ugotavljala obstoj:
- potrebe po dosezkih (uspehu),
- neodvisnosti (avtonomnost) in
- agresijo (neodvisnost).
e Test SIV (ang. The Gordon Survey of interpersonal Values) preucuje Sest motivov:
- podporo (obravnavajo vas z razumevanjem in vas upostevajo),
- ustreznost (poceti, kar je druzbeno pravilno in sprejeto),
- priznanje (poiscejo vas, vas ob¢udujejo in ste zanje pomembni),
- neodvisnost (imeti pravico samostojnega odlocanja in ravnanja),
- naklonjenost (poceti stvari za druge) in
- vodenje (voditi, imeti avtoriteto in moc).

Vrednote so pokazatelj razlik med uspesnimi podjetniki in splosno populacijo. Raziskave, ki
jih je opravil Miner (1997), so pokazale, da ni le enega znalilnega profila oseb oziroma
osebnosti, ki ima vecje moznosti, da uspe kot podjetnik. Navaja Stiri znacilne profile: »lovec
na dosezke«, »pravi manager«, »rojeni prodajalec« in »ustvarjalec strokovnih zamisli«. Vsaka
kategorija ustreza managerskem slogu, ki je uspesnejSi pri dolocenih tipih podjetniskih
organizacij ali struktur kot pri drugih.

1.3 OPREDELITEV MOZNOSTI VPLIVA CLOVESKEGA KAPITALA NA AMBICIJE ZA RAST

Hitro odzivanje na trzne spremembe in prilagajanje novo nastalim situacijam je nujnost za
prezivetje podjetja in njegovo rast (Hitt in Ireland, 2000). Edelman, Brush in Manalova
(2001) so ugotovili vpliv cloveskega kapitala, pod katerimi so obravnavali osebne in poslovne
ves€ine, na strategijo inovacij malega podjetja in strategijo kvalitetnega zadovoljevanja potreb
kupcev. V analizi so o veS€inah, kot CloveSkem kapitalu, povprasali podjetnike lastnike ali
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izvr$ne direktorje. Individualne meritve vsebujejo latentne spremenljivke, katerih realnost je
bila faktorsko analizirana in preverjena. Obe postavljeni hipotezi, to je pozitivna povezanost
¢loveskega kapitala s strategijo inovacij in strategijo zadovoljevanja kupcev so z raziskavo
potrdili.

Formalna izobrazba kot del c¢loveskega kapitala je lahko merljiva in vpliv tega dela
Cloveskega kapitala na uspeSnost podjetnika ni potrebno dodatno dokazovati. Razvoj
podjetnika je operacionaliziran s ¢loveskim kapitalom, ki je definiran s formalno izobrazbo in
podjetnikovimi predhodnimi izku$njami (Honig, 2001).

Veljavnost hipoteze o pozitivnem vplivu Cloveskega kapitala na ambicije za rast med
podjetnicami, glede na formalno izobrazbo in izkusnje, bomo preverjali z vprasanji o
dokoncani najvisji izobrazbi in Stevilu let tako podjetniskih kot delovnih izkuSenj. Ker je
znanje (izobrazba, podjetniske izkuSnje in funkcionalna znanja) glavni element ¢loveskega
kapitala in, ker so investicije v ¢loveski kapital tudi posledica nalozb v znanje, lahko trdimo,
da so investicije v vi§ji nivo ¢loveskega kapitala pozitivno povezane s podjetniskim kapitalom
podjetnika. To bomo merili z vpraSanjem o tem, koliko ur mese¢no namenjajo podjetnice za
razli¢ne oblike izobrazevanja.

2. PODJETNISKE MREZE KOT DEL SOCIALNEGA KAPITALA

2.1 OPREDELITEV SOCIALNEGA KAPITALA

Socialni kapital lahko obrazlozimo kot povezave med ljudmi za pridobitev virov. Znacilnost
tega kapitala je, da je neotipljiv, oziroma, da lastniSke pravice niso ¢isto jasno definirane. Burt
(1992) pravi, da je socialni kapital lastnina skupin, ki so povezane. Pri tem noben podjetnik
nima ekskluzivne pravice nad njim.

Bourdiev (1985) je naredil prvo sistematicno analizo socialnega kapitala in ga opredelil, kot

skupek obstojecih ali potencialnih virov, ki jih povezujemo v trajno mrezo odnosov z bolj ali

manj institucionalizirano medsebojno povezavo znancev. Tako je socialni kapital razstavil na

dva elementa:

- socialno razmerje, katero upoSteva posameznika, ki si lasti odnos do virov v lasti pri
njegovih zdruzenjih in na

- vrednost ter kvaliteto teh virov.

Tako kot Bourdiev, je tudi Coleman (1994) poudaril nesnovno znacilnost socialnega kapitala
v primerjavi z ostalimi oblikami. Finan¢ni kapital se nahaja na ban¢nih racunih ljudi, ¢loveski
kapital v njihovih glavah, medtem ko je socialni kapital struktura njihovih odnosov z drugimi.
Eden od temeljev socialnega kapitala je zaupanje. Le osebam, ki jim na nek nacin zaupamo,
in s katerimi imamo dolo¢ene povezave, posodimo vire. Na drugi strani pa od nasih povezav
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pricakujemo, da bomo tudi sami preko teh povezav prisli do socialnega kapitala. Povezave
torej nastajajo zaradi medsebojnih koristi, ki jih posamezniki pridobivajo iz svojih mrez
(Schiff, 1992).

Socialni kapital je lahko tudi negativen in se izkazuje z: (1) izloCitvijo; (2) prekoracitvijo
zahtev do ¢lanov skupine; (3) z omejitvijo osebne svobode in (4) padcem nivoja norm (Portes,
1998).

Pomemben del socialnega kapitala so tudi socialne vescine, saj je od njihovega nivoja odvisna
tudi uspesnost podjetnika/-ice in podjetja (Baron in Markman, 2003). S treningom, ucenjem,
si dvigujemo nivo socialnih ves¢in, kar podjetniku bistveno pomaga pri prepoznavanju in
realizaciji poslovnih priloznosti. Socialna sposobnost tako zajema celoto kombiniranih
efektov socialnih vesc¢in, ki jih dosezemo v odnosih z drugimi (Baron in Markman, 2003).
Meritev povezanosti socialnih ves¢in s finanénim uspehom sta opravila Baron in Markman
(2003) na primeru 159 malih podjetnikov v kozmeti¢ni industriji in v 71 visoko tehnoloskih
podjetij. Pri odgovorih na 30 vprasanj sta uporabila pet stopenjsko Likertovo lestvico in
potrdila hipoteze, da so posamezne veSCine pozitivno povezane s finanénim uspehom
podjetja.

2.1.1 Osebne mreZe in poznanstva

Baron in Markman (2000) sta opredelila socialni kapital kot osebne mreze podjetnika, njegov
status v njih, priporocila, informacije, ugled ter zaupanje drugih. Osnovna znacilnost
socialnega kapitala, je torej mreZzna povezava, ki omogoci dostop do virov informacij
(nasveti, izmenjava znanja), ob visoko razvitih socialnih ves¢inah.

Socialni kapital je pogosto operacionaliziran skozi prepoznavanje vrste mreZz, mrezne
povezave, v€asih je definiran z mocjo vezi, ponavljajocimi aktivnostmi skupine (kot so
pogostost srecanj in ostalih neformalnih medosebnih kontaktov), neformalnih druzenj in
druzinskih razmerij (Honig in Davidsson, 2003).

Temelj socioloskih razlag je, da je ¢lanstvo v druzbeni skupini odlocilnega pomena za
odlocitev o ustanovitvi lastnega podjetja. Poznamo dva vidika: (1) druzbeni dejavniki silijo
ljudi v podjetnistvo in (2) druzbeni dejavniki spodbujajo ljudi k podjetniStvu. Teorije, ki
opredeljujejo mreze, umescajo podjetniski proces v spreminjajoCe se mreze socialnih
povezav, ki povezujejo podjetnike, vire in priloZnosti.

Mreze imajo tri znacilnosti, ki jih opredeljujejo: Stevilo virov v njih, njihova raznolikost in
dostopnost. Teoretiki merijo mreze v smislu gostote, dosegljivosti in osrednje lege. Gostota je
definirana kot obseznost povezav med ljudmi, ki jih merimo tako, da primerjamo celotno
Stevilo povezav z moznim Stevilom povezav, ki bi nastale, ¢e bi bili vsi v mrezi povezani med
sabo. Dosegljivost meri podroc¢je oziroma obmocje mreze. Dolo¢imo jo tako, da prestejemo,
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koliko vmesnih kontaktov imamo, preden podjetnika povezemo z nekom drugim. Osrednja
lega pa je mera, kako je centraliziran posameznik v mrezi (Aldrich in Zimmer, 1986).

Mreze sestavljajo moc¢ne povezave (druzina ali blizji prijatelji) in Sibke povezave
(poznanstva). Mreze s Sibkimi povezavami ustvarja mrezo nizje gostote, z Vi§jo
dosegljivostjo, v kateri ima podjetnik neformalne povezave z velikim Stevilom ljudi.
Nasprotno je mreza z mo¢nimi povezavami majhna, vendar gosta. Uspesni podjetniki imajo
vecje mreze priloznostnih poznanstev, ki jim lahko omogocijo pravocasne in natancne
informacije, omogocijo dostop do potencialnih kupcev in jih predstavijo moznim vlagateljem
(Aldrich in Zimmer, 1986). Pet klju¢nih nalog mrez v zacetni fazi ustanavljanja podjetja je:

1. podpora pri spreminjanju zamisli v izvedljiv nacrt;

2. spodbujanje hotenja;

3. spodbujanje zamisli;

4. prakticna pomoc¢ in

5. potrebna podpora.

Podjetniki po navadi poiScejo potrebno pomoc¢ znotraj svojih lokalnih poznanstev v obdobju
pred ustanovitvijo podjetja, medtem ko po ustanovitvi poiscejo bolj formalne oblike pomoci
(Birley, 1985).

Socialni kapital smo merili na podlagi vpraSanj, ki so jih pri svojih raziskavah uporabili Greve
(1995), Drnovsek (2002), Baron in Markman (2003). Vprasanja so pri vseh raziskovalcih
podobna. Nivo socialnega kapitala smo merili z vprasanji o obsegu porabljenih ur in Stevilu
posameznih oseb, s katerimi je imel podjetnik kontakt, zaupanjem, z vpraSanji o vlogi druzine
ter vpraSanjem o poznavanju mrez.

V anketnem vprasalniku smo podjetnice povprasali tudi o tem, koliko so stiki in poznanstva
prispevali k posameznim vidikom poslovanja?

— K pridobivanju finan¢nih virov sredstev?

— K pridobivanju drugih sredstev?

— K pridobivanju informacij o trznih priloZnostih?

— K pridobivanju informacij o procesni tehnologiji in opremi?

— K pridobivanju novih kupcev?

— K pridobivanju poslovnih stikov?

— K razvoju novih proizvodov in storitev?

— K vstopu na nove trge?

— K iskanju usposobljenega in strokovnega kadra?

— K neformalni promociji podjetja (»dober glas«)?

Vsa ostala vprasanja in njihov pomen so predstavljena v Prilogi 1, ki vsebuje tako anketni
vprasalnik, kot tudi obrazlozitve o izbiri in uporabnosti posameznega sklopa vprasanj.
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2.1.2 Vzorniki in sistemi podpore

Eden pomembnejsih dejavnikov, ki vplivajo na podjetnike in njihovo kariero, so idoli oziroma
ljudje, po katerih se zgledujejo. Idoli so lahko starsi, sestre, bratje, drugi sorodniki ali uspesni
podjetniki. Podjetnik namre¢ potrebuje moc¢no podporo in sistem svetovanja v vsaki fazi
novega podjema. Ti sistemi podpore mu zagotavljajo informacije, svetovanje in ga vodijo, ko
ustvarja organizacijske strukture, pridobiva potrebne finan¢ne vire, izvaja trZenje in
segmentiranje trga. Ko se zacetni kontakti in poznanstva $§irijo, ustvarja mrezo. Za vsakega
podjetnika je pomembno, da ima moralno podporo druzine in prijateljev. Prijatelji lahko
podjetniku svetujejo boj iskreno in ga hkrati spodbujajo, ga razumejo in mu celo pomagajo.
Dober vir moralne podpore so lahko tudi sorodniki, saj lahko podjetniku pomagajo resevati
tezave in probleme, s katerimi se srecuje. Poleg moralne podpore potrebuje podjetnik tudi
strokovno podporo. Te nasvete lahko pridobi od razli¢nih mentorjev (uditelj, svetovalec),
poslovnih druzabnikov v trgovskih zdruzenjih (kupcih, odvetnikih, ra¢unovodij, ponudnikih
idr.) in poslovnih sodelavcev (Antoncic et al, 2002).

V anketnem vprasalniku nas je zanimalo, ali se je kdo v druZzini ali med ozjimi prijatelji
ukvarjal s podjetnistvom, preden je podjetnica ustanovila svoje podjetje, in pa tudi, v kolik$ni
meri, je druzina podpirala podjetnico pri ustanovitvi podjetja.

2.2 OPREDELITEV MREZENJA TER VRSTE IN ZNACILNOSTI PODJETNISKIH MREZ

Literatura o strateSkem managementu kaze , da sta prisotnost in razseznost socialnega kapitala
podjetnika zelo pomembni za uspeh podjetnika in podjetja. Pri tem je najveC raziskav in
teoreticnih del napisanih o podjetniskih mrezah. Mreza je opredeljena kot celota vseh ljudi,
povezanih med seboj, ne glede na trajanje medsebojnega odnosa.

Pri mrezah lahko lo¢imo med osebnimi in podjetniskimi mrezami. Osebne mreze ima vsak,
saj jih ustvarja z vsakodnevnimi kontakti, ne glede na Cas trajanja stika in pogostost
pojavljanja. PodjetniSke mreze pa sestavljajo ljudje, s katerimi ima podjetnik neposreden
odnos. To so kupci, dobavitelji, investitorji, prijatelji in druzinski ¢lani (Drnovsek, 2002).

Podjetniki v procesu ustavljanja in rasti vzpostavljajo Stevilne stike, ki so po navadi glavni vir
novih idej in pomemben faktor za uspeh podjetja. Gradijo razlicne vrste mrez z razlogom, da
(Petrin, 1991):

- pridobijo informacije o tem, kaj je na razpolago,

- pridobijo nasvete, kako najbolje realizirati poslovno priloznost in zaceti s poslovanjem,

- najdejo zagotovilo, da bo posel uspesen,

- pridobijo sredstva — prostor, opremo, denar.

Razli¢ne analize kazejo, da je omrezevanje eden izmed klju¢nih faktorjev uspeha, tako
podjetja kot podjetnikov. Podjetnik iz svoje mreze Crpa informacije, potrebne za osnovno
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poslovanje in za nadaljnji razvoj. Vsak podjetnik svoje komunikacijske, poslovodne
sposobnosti in znanje izkazuje tudi skozi sposobnost ustvarjanja podjetniske mreze.
Omrezevanje vkljuCuje vse medsebojne odnose in njihovo spreminjanje ter uposteva, da so
tudi odnosi med organizacijami v bistvu odnosi med ljudmi.

2.2.1 Formalne in neformalne podjetniske mreZe (razdelitve in znacilnosti mrez)

Formalno mrezo sestavljajo vse lokalne in drzavne podporne institucije, banke, zunanji
poslovni partnerji za posamezna strokovna podrocja (npr. racunovodski servisi, odvetniki...),
drugi poslovni partnerji in razni posredniki. Koncept neformalnih mreZ je $e starejsi. Ze v 30.
letih sta Roethlisberg in Dickson (1939) poudarila pomen neformalne mreze in organizacije.
V 50. letih je koncept mrez dosegel svoj sloves tudi pri drugih vedah, npr. v antropologiji,
psihologiji, sociologiji, mentalnem zdravju in molekularni biologiji. V 90. letih je
omrezevanje postalo glede na konkurenco in tehnoloski razvoj obi¢ajni predmet raziskovanja
in analiziranja. Uc¢inkovitost formalne mreze je odvisna od preglednosti mreze in sposobnosti
identifikacije potreb.

Tudi Petrinova (1999) prepoznava formalno in neformalno mrezo kot tisto, ki jo podjetniki iz
razli¢nih razlogov uporabljajo v procesu ustanavljanja in rasti. Mnogo podjetnikov si na
podlagi informacij, pridobljenih z dejavnostmi v neformalnih mrezah, ustvarja mnenje o
kupcih, konkurentih, novi zakonodaji in v sploSnem o industriji ter se tako odloca o bodoc¢ih
in podjetniskih akcijah.

Mnogokrat je formalna mreza preve¢ birokratska, kar je tudi njena pomanjkljivost. V
neformalni mreZi, ki jo tvorijo druzinski ¢lani, prijatelji, znanci, nekdanji sodelavci, soSolci in
delodajalci, podjetnik obicajno dobi manj informacij o moznostih, ki se odpirajo podjetju. Te
informacije so bolj subjektivne in pristranske. Prednost pa je, da so udelezenci neformalne
mreze pripravljeni podjetniku nameniti ve¢ €asa, zato jih podjetja mnogokrat poudarjajo kot
zelo koristne. Johannisson (1990) celo pravi, da je osebna mreza podjetnikov stratesko
najpomembnejsi vir za podjetje. Ne glede na navedeno lahko sklenemo, da so koristne tako
ene kot druge, saj podjetniku in podjetju pomagajo pri iskanju optimalne izbire.

Ena od moznih delitev podjetniske mreZe je tudi delitev na (Zabolt, 1999):

- druZbeno mrezo, kamor uvr§¢amo institucije iz podporne mreze,

- poslovno mreZzo, ki jo tvorijo bankirji, distributerji, kupci idr.,

- podporno mreZo, ki jo sestavljajo druzinski ¢lani, prijatelji, znanci, sorodniki.

Dubini in Aldrich (1991) mreze delita na osebne in razsirjene. Osebno omrezje je sestavljeno

iz oseb, s katerimi ima podjetnik neposredne stike (partnerji, dobavitelji, stranke, bankirji,

dobavitelji, distributerji, ¢lani druzine idr.). Od njih pridobiva storitve, nasvete in moralno

podporo. Razsirjena omreZja so skupinski rezultat medsebojno povezanih osebnih omrezij.

Pomembno je, da so te osebne mreze ¢im bolj raznolike, saj je tako omogocen dostop do

SirSega spektra informacij. O razsirjenem omrezju lahko govorimo tako znotraj podjetja kot
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med podjetji. Znotraj podjetja razsirjeno omrezje sestavljajo zaposleni, managerji in lastniki,
med podjetji pa gre za odnose med vsemi ¢lani v mrezo povezanih podjetij.

2.2.2 RazseZnosti mrez

Kadar preuCujemo in analiziramo formalno ali neformalno mrezo, uporabljamo vec
razseznosti mrez. Katera izmed njih je najpomembnejSa, je odvisno od cilja udelezencev
mreze in vrste mreze. Za vse mreze pa so uporabne naslednje razseznosti:

- gostota,

- dosegljivost in

- centraliziranost.

Gostota mrez

Gostota mrez je opredeljena s Stevilcnostjo vezi med udelezenci v mrezi. Merimo jo tako, da
primerjamo skupno Stevilo vseh obstojeCih vezi s teoreticnim Stevilom vezi, ki bi ga bilo
mozno doseci, ¢e bi bila vsaka oseba v mrezi povezana z vsemi drugimi v tej isti mrezi
(Zabot, 1999). Potencialno mozno 3tevilo dobimo z izradunom (permutacije). Ce Zelimo
podrobneje preuciti in analizirati mrezo, upostevamo poleg Stevila tudi moc vezi.

Za uspeh podjetnika je pomembno, da njegova mreza vkljucuje ¢im vecje Stevilo
posameznikov z raznolikimi in Sirokimi mrezami, saj je s tem dan okvir za pospeSitev
podjetnistva in izpeljavo novih in tveganih poslov. Primer so nekatere eti¢ne in imigrantske
skupine, ki so dosegle visoko stopnjo samoorganizacije skozi gosto mrezo. Imajo zelo
specificno identiteto. Vzroke za nastanek podjetniStva v teh skupinah lahko najdemo v
druzbenih pogojih, ki so omogocili povecanje pomena skupine. Med ¢lani mreze so se razvile
mocne vezi. Imajo svoje institucije, kot so vzajemne zveze, kreditne ustanove, podjetja za
zbiranje kapitala idr., ki delujejo zelo uspesno.

Dosegljivost
Kadar zelimo vedeti, koliko posrednikov moramo uporabiti, da eno osebo povezemo z drugo,

se ukvarjamo z dosegljivostjo. Ta se nanaSa na prisotnost poti med dvema osebama ali
podjetjema, ne glede na razdaljo (Zabot, 1999, str. 22). Pri tem uporabljamo neposredne in
posredne vezi. Za vecino preucevanih enot velja, da obstajajo poti do velikega Stevila oseb,
vendar so lahko te poti zelo dolge. Nekatere enote so lahko od drugih v celoti izolirane, kar
pomeni, da ni mogoce ustvariti nobene poti za neposredno povezavo z drugimi.

Z vecjo dosegljivostjo podjetnik prihrani ¢as in denar. To predstavlja njegovo konkurencno
prednost. Pogosto uporablja posrednike, s pomoc¢jo katerih dobi informacije hitreje in ceneje
(Zabot, 1999, str. 24). Tega se pogosto posluzujejo tudi tvegani kapitalisti, ki obiajno
pomanjkljivo podjetnisko znanje zapolnijo tako, da zberejo svetovalce, finan¢nike in tehni¢ne
strokovnjake. Primer namenske »izgradnje« posrednika je Yokohoma Venture Business Club
(Yoko Ven), ki so ga ustanovili leta 1982 in naj bi opravljal vlogo posrednika. Stevilo
povezav v mreZi naj bi se s tem moc¢no zmanj$alo, medsebojna komunikacija pa naj bi bila
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ucinkovitej$a (Yanagida, 1992, str. 341). Vsaka oseba ali organizacija naj bi imela le eno
povezavo s posrednikom, ki bi upravljal z informacijskimi kanali. ReSitev naj bi veljala za
dobro, vendar se kljub vsemu postavlja vprasanje, kaj se zgodi s podjetjem, ¢e se poslabsa
odnos s posrednikom. Siroko razvejana mreza podjetnika velja $¢ vedno za vir napredka.

Centraliziranost

Cim vegje je §tevilo oseb, ki jih je mozno dosegi, in ¢im krajsa je razdalja do teh oseb, tem
vecja je centraliziranost preucevane mreze. Centraliziranost osebe v mrezi dolo¢imo z dvema
faktorjema:

- skupna razdalja od preuc¢evane osebe do vseh drugih,

- skupno stevilo vseh drugih oseb, ki jih osrednja oseba lahko doseze.

V podjetniskem procesu imajo klju¢ni pomen tiste osebe, katerih vezi so tako razsirjene, da
sezejo na razline konce mreze. Dobro je, da ima to lastnost podjetnik sam, ni pa nujno.
Mnogokrat zadostuje, da podjetnik tako osebo pozna in je tak$na oseba del njegove mreze.
Kljub temu je za uspesne podjetnike znacilna visoka stopnja centraliziranosti in povezanosti z
raznolikimi informacijskimi viri. Tako so si sposobni zagotoviti pravocasne in natanc¢ne
informacije, pomembne povezave z ljudmi, ki pomenijo vir v obliki poslovnih partnerjev
in/ali imajo dostop do investicijskih virov.

2.3 MOZNOSTI VPLIVA PODJETNISKIH MREZ NA AMBICIJE ZA RAST

Za uspesSnost podjetnika ni dovolj le ¢loveski kapital, ki je pri analizirani skupini na
Svedskem visok in omogo¢a za¢etne uspehe ter daje visoko samozavest in vejo zaznavanje
tveganja (Shane in Venkataraman, 2000), ampak tudi socialni kapital, ki daje skupaj s
¢loveskim kapitalom celotno moznost uspeha (Honig in Davidsson, 2003).

Mreze so pomembne za prepoznavanje poslovnih priloznosti, saj si preko njih pridobivamo
vrsto informacij, kontaktov in nasvetov, ki so podjetniku v pomo¢ pri prepoznavanju in
realizaciji poslovnih zamisli. Singh, Hills, Hybels in Lumpkin (1999) so analizirali razlike pri
prepoznavanju poslovnih priloznosti glede na pomembnost mreze oziroma njeno velikost ter
znacilnost, kjer obravnavajo Sibke vezi in strukturne luknje. V nasprotju z mocnimi vezmi
(Burt, 1992), ki so praviloma dolgotrajnejSe z vgrajenega ve¢ zaupanja, in za katere je
znacilno, da lahko v njih podjetnik dobi neposredno pomo¢ (druzina, prijatelji), so Sibke vezi.
S pomocjo Sibkih vezi (Granovetter, 1973) podjetnik Siri poslovne kontakte na vecje Stevilo
kupcev in drugih, za podjetnika potencialno koristnih, oseb (dostop do financ, novih trgov
itd.). Sibke vezi omogo¢ajo §irse mreze in dostop do ve¢ informacij ter s tem tudi poslovnih
priloznosti, saj pri moc¢nih zvezah, ki obsegajo manjSe Stevilo, praviloma zahtevnejSih,
medsebojnih odnosov, lahko govorimo ze o pomanjkanju svezih informacij, kar podjetnika
omejuje pri razvoju (Granovetter, 1973).
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Raziskava, ki so jo izvrsili Singh et al. (1999), je potrdila navedeno tezo, da je velikost mreze
in Stevilo $ibkih vezi podjetnika znacilno in pozitivno povezano s Stevilom idej in novih
poslov ter prepoznavanjem poslovnih priloznosti. S tem pa se seveda povecujejo tudi ambicije
posameznika za rast. Kot Ze reCeno namre¢ podjetniki v procesu ustavljanja in rasti
vzpostavljajo Stevilne stike, ki so po navadi glavni vir novih idej in pomemben faktor za
uspeh podjetja.

Rezultati empiri¢nih $tudij kazejo na precejSen pomen osebnih mrez, Se posebej v samem
procesu ustanovitve in zacetne rasti. Butler in Hansen (1991) sta potrdila vlogo podjetnikovih
mrez v izbiri poslovne priloznosti in procesu ustanovitve podjetja. Briiderl in Preisendorfer
(1998) sta potrdila pomen mocnih vezi in moralne podpore druzine v procesu ustanovitve
podjetja in zacetne rasti. Singh e tal. (1999) pravijo, da ima velikost podjetnikove mreze
pomembno vlogo v procesu prepoznavanja poslovne priloznosti, saj ima podjetnik z vecjo
mrezo dostop do vec¢ informacij. Podjetniki, ki so pripravljeni osebne mreze $iriti izven ozZjega
kroga prijateljev in druzinskih ¢lanov, se sooCijo z ve¢ priloznostmi, ki jih lahko
implementirajo v novih podjetniskih podvigih. Mrezno povezanost prikazujemo v Sliki 1.

Slika 1: Mrezna povezanost

Podjetnik Udelezenci, ki podjetnika povezujejo z
ostalimi mreZzami

. e
/‘
\‘
b @
/.

1 M c

Vir: Povzeto po Aldrich, Zimmermer, 1990

Mreza A

Mreza B

Uspesni podjetniki svojo mrezo gradijo nacrtno. Uporabljajo formalna in neformalna osebna
sreCanja in stike. Oseben pristop je obicajno ucinkovitejsi, pristnejsi in proznejsi od uradnega.
Obcasna sreCanja so lahko priloznost za vpeljavo in usmerjanje strateSkega razvoja posla.
Podjetniki pa »se od svojih sodelavcev, dobaviteljev in kupcev tudi ucijo. Med njimi vlada
odnos, ki temelji na skupnih vrednotah in zaupanju« (Johannisson, 1996, str. 254).
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Raziskave, ki povezujejo podjetnikove mreze z uspehom in rastjo podjetja, so v vecini
primerov pokazale vsaj delno soodvisnost obeh. Birleyjeva (1985) je ugotovila, da podjetniki,
tako v hitro rastocih kot tudi v pocasi rasto¢ih podjetjih intenzivno porabljajo lastne formalne
in neformalne stike in poznanstva, medtem ko sta Ostgaardova in Birleyjeva (1994) v studiji
opazili povezavo med tipom podjetniskih mrez in strateSkim obnasanjem podjetnika
ustanovitelja; v drugi raziskavi sta intenzivnost dejavnosti v mrezi povezali z rastjo podjetja
(Ostgaard, Birley, 1996).

Naj na tem mestu omenimo $e, da sta Honig in Davidsson (2003) z raziskavo ugotovila, da bi
bilo za podjetnike poslovno koristno, ¢e bi jim svetovali pri razvoju in promociji osebnih,
zlasti medpodjetniskih mrez. Rezultat tudi kaze, da so kontakti z raznimi organizacijami za
promocijo in razvoj podjetniStva preve¢ zbirokratizirani in kot taki za podjetnika veckrat
nekoristni. Podobno so na osnovi raziskav in seminarjev magistrskega Studija na Ekonomski
fakulteti v Ljubljani v letih 2001/2002 ugotovili za podporne institucije v Sloveniji.

3. PODJETNIK

Podjetniki so najpomembnejsi delezniki podjetniskega procesa. To so osebe, ki zaznajo
potrebe drugih ljudi, izkoristijo donosne priloznosti ter tako pospesujejo razvoj gospodarstva
in druzbe. Podjetnistvo je zato eden najpomembnejSih dejavnikov, potrebnih za nemoteno
delovanje celotnega sistema. Z ustvarjanjem in uresni¢evanjem poslovnih priloznosti, z
edinstvenimi osebnostnimi lastnostmi, kot so prilagodljivost, vztrajnost, samozaupanje,
proaktivnost, karizmic¢nost, potreba po dosezkih in s pomocjo Cloveskega in socialnega
kapitala, uspeSni podjetniki poslujejo na dolgi rok. Za uspesnim podjetjem vedno stoji
uspesen podjetnik ali skupina podjetnikov. StaliS¢e, da je podjetnik — oseba — najpomembne;jsi
element uspesnega podjetniskega projekta, je splosno razsirjeno med teoretiki in praktiki na
tem strokovnem podro&ju (Zizek, 2000).

Vsak podjetniski podvig se za¢ne s posameznikom in njenimi oziroma njegovimi znanji, stiki
in tistimi kljuénimi viri, ki neposredno ne bodo prinesli denarja. Naravnanost in nacin,
zmoznost, v drugih zbuditi zanimanje o tem, da je nekaj mogoce uresnic€iti, in jih prepricati,
da bodo uspeli z vami, so klju¢ uspesnega podjetniStva (Stevenson, 1993). Koncept
podjetnega posameznika z znaCilnim vedenjem je bistvo podjetniSke teorije. Dejavniki
podjetniskega procesa so torej podjetnik s svojim Cloveskim in socialnim kapitalom,
osebnostnimi lastnostmi in cilji, podjetniSko priloznostjo in potrebnimi sredstvi (Zorn, 2004).
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3.1 OPREDELITEV PODJETNIKA/-ICE

3.1.1 SocioloSki vidik

Podjetniki naj bi postali ljudje, ki so se pocutili »izloCeni« iz druzbenih skupin, s katerimi so
bili v vsakodnevnem stiku. Na pot podjetniStva se podajo tudi ljudje, ki so kot narodnostna
manjSina izlo€eni iz druzbe. Tako razmisljajo sociologi, ki preucujejo odnose med skupinami
v druzbi. Gilder (1984) opisuje primere ekstremno uspeSnih podjetnikov, ki so imeli tezko
preteklost. S podjetniskim dejanjem Zelijo zmanjSati svojo odvisnost od druZzbe, se izogniti
podrejenemu druzbenemu polozaju, oblikovati svojo usodo in dokazati, da so lahko uspesni.
Seveda teoriji o »izloCenosti« ali druZzbeni mejnosti ne moremo posploSevati. Liles (Birley,
1998) sklepa, da so uspesni podjetniki nadpovprecno sposobni ljudje, ki so ze v prej$njih
sluzbah dosegali izjemne rezultate. Gibb in Ritchie (Glas, 2000) sta razvila model druzbenega
razvoja, po katerem naj bi druzinske, druzbene, izobrazbene in delovne izkusnje vplivale na
to, kdo postane podjetnik. Poleg sociokulturnih dejavnikov, nagnjenost k podjetniStvu
povecujejo tudi podjetniska tradicija v druzini, polozaj v druZzini (starejsi otroci, edinci), spol
in raven izobrazbe, ki jo je posameznik dosegel. V. ZDA je Ze leta 1984 imelo 43%
podjetnikov koncano visoko Solo, 30% magisterij in 9% doktorat (Petrin in Antonci¢, 1995).
Johnson (1990) je razmiSljal o tem, kako bi lahko raziskave na podro¢ju izobraZevalnega
sistema vplivale na razvoj podjetniSkega tipa posameznika, kar vkljucuje identifikacijo
spretnosti, ki se dajo nauciti v formalnem izobraZevanju, in identifikacijo u¢nih metod, ki naj
bi jih uporabljale izobraZevalne ustanove. Kot meni Johnson (1990), bi to pomenilo uciti se
zmoznosti za razvoj psiholoskih razlikovalnih znacilnosti, kot sta notranji nadzor in
nagnjenost k prevzemanju tveganja, ter zmoznosti, kot so potreba po visokih dosezkih, velika
avtonomija, velike spremembe in nizka popustljivost.

3.1.2 Psiholoski vidik

Psihologi so pri preucevanju podjetnikov osredotoCeni predvsem na dve vprasanji:
vzpostavitev povezave med osebnostnimi razloCevalnimi znacCilnostmi in nagnjenostjo k
ustanovitvi podjetja, ter vzpostavitev te povezave z uspehom podjetja (McClellandov model
osebnostnih lastnosti). Posebne podjetniSke znacilnosti so osebnostne lastnosti, ki so bile
opazene pri razlikovanju podjetnikov od druge populacije. McClelland (Petrin in Antoncic,
1995) sklepa, da je mogocCe podjetnike loc¢iti od drugih ljudi, s posebno psiholosko
razlocevalno znacilnostjo, opredeljeno kot »potreba o dosezkih«. Za osebo, ki ima visoko
potrebo po dosezkih, je znacilno: zmerno prevzemanje tveganja in osebna odgovornost za
odlocitve. Po psiholoskih teorijah naj bi podjetnike, poleg potrebe po dosezkih, oblikovale
tudi lastnosti: nagnjenje k prevzemanju tveganja, samozaupanje in samonadzor, ustvarjalnost,
inovativnost, potreba po neodvisnosti. PoznejSe raziskave so pokazale, da so tudi drugi
uspesni ljudje, na primer managerji, zelo nagnjeni k dosezkom, zato so psiholoske teorije
nekoliko razocarale.
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Mnogi teoretiki so menili (Petrin in Antonci¢, 1995), da se podjetniki rodijo in se jih ne da
ustvariti. Vendar se je pokazalo, da se je mnogo stvari, ki vplivajo na oblikovanje profila
podjetnika, mogo&e naugiti. Stevilne tudije (Richardson in Clarke v Glas, 2000; Timmons,
1990) trdijo, da nekatere osebnostne znacilnosti potencialnih podjetnikov ugodno vplivajo na
njihovo podjetnisko kariero, vendar je njihovo delovanje spodbujeno ali omejeno z okoljem, v
katerem zivijo (vpliv druzine, podjetniske kulture okolja itd.).

Chell, Howarth in Brearley (1991) so pozneje razsiri teorijo znacilnih lastnosti v razpravo o
interakcijskem pristopu, ki nedvoumno sprejme »vpliv druzbenega konteksta na vedenje«.
Tako se danes uveljavljata kontingencni in transakcijski model podjetnikovega vedenja.
Kontingen¢ni model poudarja razmere v okolju, ki izvabljajo razli¢ne podjetnikove lastnosti,
pomembne za zagon in uspeh podjetja (izkuSenost, inovativnost, kreativnost, prevzemanje
pobude, odlo¢nost, vztrajnost, osebna odgovornost, usmerjenost k ciljem, prevzemanje in
delitev tveganja, postenost, pripravljenost na neuspeh itd.). Transakcijski model na drugi
strani pa poudarja dvosmerni medsebojni vpliv med podjetniki in njihovimi mrezami.
Obravnava podjetnistvo kot povezovanje med podjetnikom in drugimi ljudmi, kar poteka po
mnogih poteh in pomeni obojestranski medsebojni vpliv. Podjetnika, usmerjenega v rast in
razvoj podjetja, odlikujejo navedene osebnostne lastnosti in odli¢éna managerska znanja.

Podjetniki so pravzaprav inovatorji, ki razlicne tehnologije ali poslovne koncepte zdruzujejo,
njihov cilj pa je proizvesti trzno zanimive proizvode in storitve. Podjetniki zapolnjujejo
cloveske, finan¢ne, proizvodne in trzne vrzeli z zbiranjem in zdruZevanjem virov za
ustanavljanje novih podjetij. Predvsem so sposobni prepoznati dobiCkonosne priloznosti
(Baumback in Mancusi, 1987).

3.1.3 Opredelitev podjetnika v zgodovini

Podjetniski koncept, ki izvira iz podrocja politicne ekonomije, se je osredotocil na dejavnosti
edinstvenih posameznikov znotraj ekonomskega okvira in velja za sorazmerno stabilnega.
Zaradi nacina vedenja so veljali za podjetnike posameznike. Beseda »entrepreneur«, ki ji
lahko sledimo od 12. stoletja dalje, izvira iz francoske besede »entreprendre«, ki pomeni
»narediti nekaj drugace«. Njegova razli¢ica samostalnika »entreprendeur« je bila
dokumentirano v uporabi ze v 14. stoletju. Moderna razliica termina »entrepreneur« izvira iz
18. stoletja. Najprej se je pojavila v »Dicionnaire Universal de Commerce«, katerega avtor je
Savery in je izSla v Parizu, leta 1723 (Sollymossy, 1998).

Zgodnji primer podjetnika je Marco Polo, ki je skuSal vzpostaviti trgovske poti z Daljnim
vzhodom, kjer je s posamezniki podpisal pogodbo, po kateri so prodajali njegovo blago. V
srednjem veku obstaja delavec oziroma bojevnik na eni strani in oseba, odgovorna za veliko
paleto proizvodnih projektov, na drugi strani. V 17. stoletju je podjetnik oseba, ki tvega
izgubo oziroma dobi¢ek v pogodbi z drzavo, po kateri so cene fiksne. Ze leta 1697 Daniel
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Defoe s pojmom »projector« oznaci posameznika s podobnimi lastnostmi in vlogami, kot ga
pozneje opredeli Schumpeter (Kotar, 2001).

Cantillon (1732) je bil v svojem zgodovinskem delu z naslovom »Essai Sur la Nature du
Commerce en Général« prvi, ki je v ekonomsko zgodovino vnesel pojem »entrepreneur«
oziroma podjetnik. Podjetnik posluje v negotovem okolju in prevzema tveganje, ki ga ni
mogoce zavarovati. Podjetnik je torej Spekulant, ki sodeluje v menjavah za dobicek, in kdor
poslovno presoja v negotovih okolis¢inah. Bistvo Cantillonovega podjetnistva lezi v
nezmoznosti, da bi lahko jasno predvideli prihodnje dogodke in njihov vpliv na gospodarsko
zivljenje. Dve temeljni znacilnosti Cantillonovega podjetnika sta se zasidrali globoko v
ekonomsko misel: a) podjetnik je Spekulant, ki kupuje danes po doloceni ceni, ker si obeta, da
bo jutri, s prodajo po visji ceni, ustvaril dobicek; b) podjetnik posluje v negotovem okolju in
prevzema tveganje, ki ga ni mogoce zavarovati (PSeni¢ny et al., 2000).

3.1.4 Razvoj podjetnistva v Sloveniji

Slovenski obrtni zakon, sprejet leta 1979, je dal v Sloveniji mo¢no pobudo za razvoj
podjetnistva. Vkljuceval je namre¢ tudi subjekte s podrocja upravljanja ekonomskih in drugih
intelektualnih storitev. Ko je bilo leta 1988 z jugoslovanskim Zakonom o podjetjih
omogoceno nastajanje zasebnih podjetij in se je zacela privatizacija obstojecih podjetij, se je
zacelo podjetniStvo izrazito razvijati. To je povzrocilo, da je slovensko gospodarstvo zacelo
spreminjati svojo strukturo, iz tipi¢no socialisti¢ne strukture v strukturo, znacilno za trzna
gospodarstva. Zacel se je proces nastajanja novih, manjSih podjetij, medtem ko so bila
druzbena podjetja prisiljena prestrukturirati in krciti svoj obseg, da bi prezivela v novi
druzbeni in gospodarski ureditvi. S sprejetjem Zakona o gospodarskih druzbah leta 1993 in
Zakona obrti leto kasneje (1994), je bil uresnicen obsezen zakonodajni projekt na podrocju
podjetnistva v Sloveniji.

V prvih letih prehoda na nov ekonomski sistem se je zelo zmanjSalo Stevilo zaposlenih v
srednjih in velikih podjetjih, saj jih na novo nastala manjSa podjetja niso mogla takoj prevzeti.
Nastale so izgube okoli 250.000 delovnih mest, ker novo nastajajoe podjetnistvo, kljub
hitremu nastajanju novih malih podjetij, teh izgub ni moglo nadomestiti. Pri¢akovanja
oziroma upanja, da bo podjetnistvo ¢ez no¢ odpravilo tezave prejSnjega sistema je bilo seveda
neupraviceno. Je pa Ze kmalu po letu 1993 sektorju malih in srednjih podjetij, zaradi hitre
rasti malih podjetij, uspelo zaposlovati presezek zaposlenih v velikih in srednje velikih
podjetij, s tem pa ustaviti rast brezposelnosti. V tem casu je rast dodane vrednosti izvirala
skoraj izkljuéno iz sektorja malih in srednje velikih podjetij ter podjetij, ki iz malih prerascajo
v srednje velika in velika podjetja.
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3.2 OSEBNOSTNE LASTNOSTI PODJETNIKA

Ko proucujemo podjetnistvo in podjetnika, je potrebno odgovoriti na vpraSanje, kdo je
podjetnik in kaj dela (Venkataraman, 1997). Na podjetniske razlikovalne znacilnosti lahko
gledamo kot na osebnostne lastnosti, ki so jih ostale skupine v populaciji opazile pri
razlikovanju podjetnikov. Nekatere raziskave so dale oceno, da ima podjetnisko vedenje od
20% populacije (Reynolds, 1997) do preko 50% (Aldrich in Zimmer, 1986).

Za podjetnika so zelo pomembni talent, izkusnje in drugi dejavniki (Bricklin, 2001), vendar
brez resni¢nega veselja oziroma celo strasti do tistega, kar delamo, ne gre. Pri vprasanju, ali
so podjetniki rojeni ali narejeni, Bricklin meni, da verjetno oboje. Kombinacija instinkta in
okolja je po njegovem pristna pri najvecjem Stevilu podjetnikov. Goslin in Barge (1986)
poudarjata, da je podjetnikova osebnost (karizma, izobrazba, komunikativnost) toliko bolj
pomembna v zacetnem obdobju rasti, ko je za majhno podjetje pomembnejSa njegova
osebnost, kot poslovna priloznost. Hornaday in Aboud (1971) pa opisujeta podjetnika kot
osebo, ki ima vecjo potrebo po dosezkih, avtonomijo, moc¢ in priznavanje samostojnosti od
ostalih. Menila sta, da je za podjetnika znacilno, da je bolj agresiven, inovativen in neodvisen
od ljudi, ki ne postanejo podjetniki.

Osebnostne podjetniske lastnosti in nagnjenja, kot so: potreba po dosezkih, neodvisnost,
nagnjenost k tveganju, notranji nadzor, ustvarjalnost, samozavest in oportunizem (Solymossy,
1998), so v dosedanjih raziskavah nezadostno raziskane, da bi lahko trdili, kako so te
psiholoske lastnosti razlikovalne. Potreba po dosezkih (McClelland, 1961) pomeni potrebo
posameznika po priznanju in mocan motiv, da uresnici zastavljeni cilj. Notranji nadzor je
lastnost, ki prikazuje, kakSen obcutek nadzora nad svojim zivljenjem ima clovek (Antoncic et
al., 2002). Ustvarjalnost je nagnjenost posameznika, da pristopa k novim stvarem.
Samozavest je situacijska in pogosto odvisna od druzbenih norm. Raziskave so pokazale, da
so podjetniki nadpovpre¢no samozavestni. Oportunizem se nanasa na Zeljo posameznika
pridobiti in manipulirati z mocjo (Solymossy, 1998). Nagnjenost k tveganju in sprejemanje
negotovosti omenjajo vse sodobne opredelitve podjetnika.

Podjetniki naj bi imeli, kar smo v prejSnjih poglavjih Ze omenili, nekatere tipicne lastnosti
(Betz, 1987; povzeto po Reberniku, 1997, 34):

- potreba po dosezkih,

- zelja po prevzemanju osebne odgovornosti za odlocitve,

- zelja prevladovati,

- dajanje prednosti rizicnim odlo¢itvam,

- zanimanje za konkretne rezultate,

- usmerjenost v prihodnost ter

- zelja biti sam svoj gospodar.
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Podjetnice pa imajo po navadi razvidne Se dolocene lastnosti (Pahor 2005, 20):

- so racionalnejSe in bolj pretehtajo tveganje;

- pozneje zacnejo razmisljati o podjetnistvu kot moski;

- so zelo odgovorne, stvari delajo premisljeno, nimajo potrebe po razkazovanju;
- podpora jim veliko pomeni;

- zadovoljstvo najdejo Ze v tem, da jim stvar deluje.

Med podjetniske lastnosti, ki pa jih je tezje razviti ali pridobiti in veljajo tako za podjetnike
kot tudi podjetnice, pa Timmons (1999; povzeto po PSeni¢ny, 2000, 64) pristeva:

- energicnost, zdravje in ustveno stabilnost,

- ustvarjalnost in inovativnost,

- inteligenco,

- spodobnost za motiviranje drugih (podjetniki so bolj ali manj karizmiéni),

- osebnostne vrednote.

Vse nastete lastnosti pa seveda e ne pomenijo, da lahko enostavno dolo¢imo, kaksen naj bo
podjetnik/-ca oziroma podjetniski profil. UspeSen/-a podjetnik/-ca je lahko clovek, pri
katerem kombinacija lastnosti, znanja, sposobnosti in motivacije pripelje do poslovnega
rezultata oziroma uresni¢evanja poslovne priloznosti — podjema (PSeni¢ny et al. 2000, 64).
Tako zal vsa razpolozljiva literatura ne more to¢no definirati pojma podjetnika ali podjetnice,
lahko pa iz nje razberemo naslednje osebne znacilnosti, ki ju odlikujejo (Vahcic, 1995, str.
113):

- potreba po dosezkih,

- zelja po neodvisnosti,

- usmerjenost v prihodnost,

- samozrtvovanje.

Potrebo po dosezkih imajo po navadi vsi uspesni podjetniki/-ice. Usmerjeni/-e so k doseganju
ciljev in ko jih doseZejo, si postavljajo znova in znova nove, visje cilje. Pri tem je pomembno,
da si znajo postaviti realne cilje, ne previsokih in ne prenizkih. Posledica prenizko
postavljenih ciljev je samozadovoljstvo, zaradi Cesar pride do nazadovanja v poslovanju;
previsoko zastavljeni cilji pa lahko vodijo v preveliko samokriti¢nost, v frustracijo.

Zelja po neodvisnosti je eden pomembnejsih vzrokov, ki ljudi vodi v ustanovitev lastnega
podjetja. Clovek si Zeli samostojnosti, delati tisto, kar ga veseli in to neodvisno od drugih.
Ljudje z omenjeno lastnostjo imajo motivacijo, se zanesejo na svoje sposobnosti in znajo vse
izpeljati sami.

Samozavest je posledica uspesno dosezenih rezultatov in ciljev, ki si jih podjetnik postavi in

pripomore k njegovi boljsi samopodobi ter predstavlja pogoj za pozitivni duh v podjetju, kar
je osnova za njegovo uspesno delovanje.
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Vsak podjetnik/-ca mora biti usmerjen/-a v prihodnost. Nenehno mora nacrtovati razvoj
podjetja v prihodnosti, predvidevati obnaSanje svojih konkurentov ter jim v razvoju
organizacije vsaj slediti, ¢e Ze ne prehiteti. To so pomembnejSe lastnosti, kakor jih navaja
Vahcic, ostali avtorji (Antoncic et al., 2002, str. 50) pa dajejo poudarek Se nekaterim, kot so
npr. inovativnost, ustvarjalnost, motiviranost, pripravljenost za tveganje, energicnost,
inteligentnost, komunikativnost ter odgovornost za odlocitve.

Osebnost podjetnika/-ice je organizacija lastnosti, ki jih tvorijo (Plut, 1995, str. 54-55):

- temperament — ¢ustvena narava podjetnika/-ice;

- znacaj — moralno vedenje podjetnika/-ice;

- sposobnosti — lastnosti, ki kazejo, kako ucinkovit/-a in uspeSen/-a je podjetnik/-ca pri
opravljanju dolocenega dela.

Ne glede na osebnostne lastnosti podjetnika/-ice, pa se je potrebno zavedati, da podjetniStvo
zahteva veliko samozrtvovanja in odpovedovanja. Uspeha ni mogoce doseci ¢ez noc,
potrebna je velika mera odpovedovanja. Podjetnik se mora tako velikokrat odpovedati udobju,
ki bi ga sicer imel. Ker je vse podrejeno uspehu podjetja, marsikdaj zaradi tega trpi druzina,
odpadejo pocitnice, odpade zabava in Se marsikaj, kar nakljuénemu opazovalcu najveckrat
ostane nevidno. Viden je zgolj uspeh podjetja, ne vidi pa se vsega truda in tveganja, ki stoji za
tem uspehom. Raziskava Glasa in Petrinove (1998, str. 11) je pokazala, da najvecjo podporo
podjetnicam nudijo njihovi mozje, otroci in starSi, manj pa njihovi prijatelji. Do enakih
sklepov je s svojo raziskavo prisla tudi Hribarjeva (1997, str. 33).

3.3 RAZLIKE MED PODJETNICAMI IN PODJETNIKI

Pri odlo¢anju o dejavnosti novoustanovljenega podjetja je pomemben dejavnik, kdo je njegov
ustanovitelj. Kljub temu, da so znacilnosti podjetnikov in podjetnic na splo$no precej
podobne, se vendarle podjetnice razlikujejo od svojih moskih kolegov po nekaterih ze
omenjenih osebnostnih znacilnostih, pa tudi po motivaciji in poslovnih ves¢inah. Nasteto
gotovo vpliva na ustanovitev podjetja, odlocitev s kaksno dejavnostjo se bo podjetje ukvarjalo
in ne nazadnje kak$no bo poslovanje podjetja.

Podjetnice se razlikujejo od podjetnikov v nekaj znacilnostih, in sicer (Brush, 1992, str. 5-30;

povzeto po Hribar, 1997, str. 9):

- Izobrazba: sicer ni zaznati razlik v stopnji izobrazbe, se pa razlike pojavijo v naravi,
usmeritvi izobrazbe, saj si Zenske navadno izberejo visoko Solo umetnostne usmeritve
namesto podjetniStva, strojniStva in tehni¢nih predmetov.

- Izku$nje: Zenske imajo najvecCkrat izkusnje kot uciteljice, v trgovini na drobno, kot
administrativne delavke, medtem ko imajo moski izkuSnje v managementu ter na
znanstvenih in tehni¢nih podro¢jih.

- Postavljanje podjetniskih ciljev: Zenske kombinirajo druzbene cilje, kot so npr.
zadovoljstvo strank z ekonomskimi cilji npr. dobi¢kom (doseganje ravnotezja med
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zadovoljstvom strank z ekonomski cilji), medtem ko moski tezijo k enemu samemu cilju,
tj. doseganju oziroma povecanju dobicka.

- Stil vodenja: zenske posedujejo stil vodenja, ki je usmerjen na ¢loveske vire in postavljajo
delo z ljudmi na prvo mesto, so komunikativne in strateSko usmerjene, nasprotno pa
moski ne postavljajo planov za prihodnost o razsiritvi in rasti.

- Znacilnosti podjetja: Zenske ustanavljajo majhna podjetja, ki rastejo pocasneje, moski pa
so pripravljeni tvegati na racun dobicka in rasti podjetja. Podjetnice ustanavljajo ve¢inoma
majhna storitvena in trgovska podjetja, saj taka podjetja zahtevajo manj zacetnega kapitala
in manj tehnologije, medtem ko se podjetniki ukvarjajo vecinoma s proizvodnjo in
gradbenistvom.

Povzamemo lahko, da so osebnostne znacilnosti podjetnikov in podjetnic v glavnem podobne,
saj so oboji pogosto energi¢ni, ciljno usmerjeni in neodvisni, vendar Hisrich in Peters (1992,
str. 67) ugotavljata, da so moski bolj zaupljivi, a hkrati manj tolerantni in fleksibilni kot
zenske, kar je tudi razlog za razli¢ne stile vodenja.

Razlike v osebnostnih znacilnostih podjetnic in podjetnikov so Antonci¢ et al. (2002, 97)
prikazali v naslednji tabeli.

Tabela 1: Razlike v osebnostnih znacilnostih podjetnic in podjetnikov

Znacilnost Podjetnice Podjetniki
* Fleksibilna in tolerantna * Trdnega mnenja in prepricljiv
* Ciljna usmerjenost * Ciljna usmerjenost
Osebnostne * Ustvarjalna in realisticna * Inovativen in idealisti¢en
znadilnosti * Srednja raven samozaupanja * \lisoka raven samozaupanja
* Entuziazem in energija * Entuziazem in energija

* ZmoZznost soocanja z druzbenim in - * Mora biti sam svoj gospodar
poslovnim okoljem
Vir: Antoncic et al. (2002, 97)

- Viri sredstev: pri ustanovitvi podjetja moski poleg lastnih sredstev pogosto kot vir
zagonskega kapitala uporabljajo vlagatelja, bancna in osebna posojila, medtem ko se
zenske po navadi zanesejo izklju¢no na lastna sredstva in prihranke. Pridobivanje finan¢nih
sredstev in kreditnih linij je zato za mnoge podjetnice precej$nja tezava. (Antoncic et al,
2002, 98).

- Motiv: Zenske pogosto motivira potreba po uveljavitvi, ki izhaja iz razo€aranja nad sluzbo
in prepovedi ustvarjanja ter osebne rasti na prejSnjem delovnem mestu. Zelo pogost motiv
pri miskih, ki ni tako moc¢no prisoten pri Zenskah, je teznja po nadzoru nad lastno usodo in
po samostojnem razvoju poslov. Neodvisnost (hotenje po delu na svojem) in dosezki (Zelja
pod uporabi svojih zmoznosti) pa so skupni motivi tako za podjetnice kot za podjetnike,
poleg tega pa so pomembni motivi za obe skupini Se — sluzenje denarja, gradnja kariere in
zagotavljanje varnosti (Antoncic e tal, 2002, 97-98).
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Pri tem velja Se omeniti, da se Zenske pogosto odlocijo za podjetnisko pot zaradi zelje po

fleksibilni zaposlitvi, ki jim omogoc¢a doseganje ravnotezja med druzino in delom.

- Podporne skupine: podjetnikom dajejo najpomembnejSo podporo zunanji svetovalci

(pravniki, racunovodje), takoj za njimi so soproge. Podjetnice pa na prvo mesto postavljajo

moze, na drugo prijatelje in na tretje poslovne partnerje (Antonci¢ e tal, 2002, 98). Poleg

tega se Zenske zelo zanaSajo na razli¢ne vire informacij in podpore, kot so obrtna in Zenska

zdruzenja, medtem ko za moske ni tako znacilno, da bi uporabljali zunanja zdruzenja za

podporo (Hisrich in Peters, 1992, 67).

Envickova in Langfordova (1998, 107), ki sta proucevali raznolikost med podjetnicami in

podjetniki, sta ugotovili, da Zenske drugace definirajo uspeh kot moski. Za podjetnice je

uspeh to, da imajo kontrolo nad svojo usodo, da gradijo dobre odnose s strankami in da

opravljajo delo, ki jih izpolnjuje. Ugotovili sta tudi, da podjetnice, ki delujejo v »mosko

prevladujoc¢i panogi«, zaposlujejo ve¢ delavk kakor podjetniki. Pogosto te podjetnice izbirajo

delavke, s katerimi delijo podobna misljenja in vedenje. Preucili sta tudi $tudijo o podjetnikih

in druzinsko-kariernih konfliktih in ugotovili, da zenske zmanjsujejo te konflikte tako, da

manj Casa prezivijo v podjetju, kar je ravno v nasprotju z moskimi, ki v tem primeru prezivijo

v podjetju Se vec Casa kot sicer.

Rebernik in sodelavei (1997) so po Hisrichu (1986) povzeli profil moskega in Zenskega

podjetnika, ki je prikazan v nadaljevanju.

Tabela 2: Profil moskega in Zenskega podjetnika (Hisrich, 1986)
PODJETNIK PODJETNICA

e prvorojenec e prvorojenka v druzini iz srednjega razreda
e oce in/ali mati s samostojnim poklicem | e izobrazba klasi¢ne smeri
e vi$je izobraZen e porocena
e porocen e prvi pomembnejsi posel v srednjih
e prvi pomembnejsi posel v zgodnjih tridesetih letih

tridesetih letih e motivirana z zeljo po neodvisnosti in
e poprejSnje poslovne izkusnje zadovoljstvu pri delu
e 7eljan neodvisnosti e majhni in mladi posli
e samozavesten e najvecji zacetni problemi so bili
e zmeren prevzemalec rizika pomanjkanje poslovnih izkuSenj in najetje
e visoka toleranca negotovosti kredita
e visoka stopnja energije e najvecji problemi trenutnega poslovanja so
e najvedji zaCetni problemi so bili pomanjkanje izkuSenj s financnim

pridobitev zagonskega kapitala in
marketing

e najvecji problemi trenutnega poslovanja
so upravljanje denarnih tokov in slab
porostveni polozaj

planiranjem in slab poroStveni polozaj

Vir: Rebernik, 1997, 35
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Antonci¢ in sodelavci (2002) pa poleg razliénih motivacij, poslovnih ves¢in in poklicnih
izkusenj, razli¢ne dejavnike vidijo tudi v zagonskem procesu podjetnikov in podjetnic, Se
posebno na podrocjih podpornih sistemov, virov sredstev in tezav. Glavne razlike med
podjetniki in podjetnicami so zbrali v spodnji tabeli.

Tabela 3: Razlike med podjetniki in podjetnicami

ZNACILNOSTI

PODJETNIKI

PODJETNICE

Motivacija

dosezki — teznja, da se stvari
zgodijo

osebna neodvisnost —
samopodoba, povezana s
statusom v korporaciji, je
nepomembna

zadovoljstvo z delom, ki
izhaja iz Zelje po nadzoru

dosezki — doseganje cilja
neodvisnost — narediti
sama

Izhodis¢na to¢ka

nezadovoljstvo z dosedanjo
zaposlitvijo

vzporednica Soli, dosedanjemu
delu ali nadgradnja
dosedanjega dela

konec vojaSkega roka ali
izguba sluzbe

priloZnost za nakup

zafrustriranost z delom
zanimanje in
prepoznanje priloznosti
na znanem podrocju
sprememba osebnih
okolis¢in

Viri sredstev

osebna sredstva in prihranki e osebna sredstva in
ban¢no financiranje prihranki
vlagatelji e osebna posojila

posojila prijateljev in druzine

Predhodna zaposlitev

izkus$nje pri podobnem delu
priznan specialist ali nekdo, ki
je imel velike dosezke na tem
podrocju

znanja iz raznovrstnih

izkuSnje na poslovnem
podrocju

izku$nje na ravni
srednjega managementa
ali na administrativni

poslovnih funkcij ravni na tem podroc¢ju
¢ izkusnje na storitvenih
podrocjih
Osebnostne znacilnosti e trdnega mnenja in prepricljiv | e fleksibilna in tolerantna
e ciljna usmerjenost e ciljna usmerjenost
e inovativen in idealisti¢en e ustvarjalna in realisti¢na
e visoka raven samozaupanja e srednja raven
e entuziazem in energija samozaupanja
e mora biti sam svoj gospodar e entuziazem in energija

Zmoznost soocanja z
druzbenim in poslovnim
okoljem
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Nadaljevanje...

ZNACILNOSTI

PODJETNIKI

PODJETNICE

Zgodovina

e starost ob ustanovitvi: 25-35
let

e oce je bil samozaposlen

e visoka Sola - poslovna ali
tehni¢na usmeritev (po navadi

starost ob ustanovitvi:
35-45 let

oce je bil samozaposlen
visoka Sola — usmeritve
v druzbene vede

inzenir) e prvorojenka
e prvorojenec
Podporne skupine e prijatelji, strokovni znanci e bliznji prijatelji
(odvetniki, racunovodje) e zakonec
e poslovni partnerji e druzina
e zakonec e 7enska strokovna
zdruzenja
e panozna zdruzenja
Tipi ustanovljenih podjetij | o industrija ali gradbenistvo e storitve — izobraZevanje,
svetovanje ali odnosi z
javnostmi

Vir: Antonc¢i¢ et al. 2002

3.4 POMEN ZENSKEGA PODJETNISTVA

Zensko podjetnistvo se $iri po vsem svetu. Njegov pomen raste tako v razvijajo¢ih se kot v
razvitih ekonomijah. Zenske iz razliénih druzbeno-kulturnih okolij in z razliénimi znanji
kazejo vse ve¢ zanimanja zanj. S svojim delovanjem pa cedalje bolj prispevajo k razvoju
lokalnega okolja, odpiranju priloznosti in ustvarjanju delovnih mest. Vplivajo tudi na nacin
poslovanja, odlikujejo in postavljajo nova pravila delovnega in poslovnega okolja, finan¢nih
ustanov in kulture (Pahor, 2005, 21).

V devetdesetih letih smo bili prica pove¢anemu sodelovanju Zensk na trgu dela in njihovemu
vedno vecjemu prispevku h gospodarski rasti, tako v dezelah zahodne Evrope kot tudi v
Zdruzenih drzavah Amerike. Zenske so veliko prispevale k pove¢anju Stevila aktivnega
prebivalstva v obdobju 1991-1996. Tudi na podro¢ju izobrazevanja so zenske ujele ali celo
presegle moske (PSeni¢ny e tal, 2000, 175). Danes podjetnice zavzemajo med 1/4 in 1/3 vseh
podjetij v splosni ekonomiji (Minniti, 2005, 11).

Lahko bi rekli, da je enaindvajseto stoletje nedvomno oznaceno s spreminjanjem vloge Zensk
in svetovnim vefanjem Stevila Zenskih podjetij, ki postajajo vir sprememb in inovacij v
poslovnem svetu ter druzbi (OECD, 1998, 37). PospeSevanje prisotnosti Zenskih podjetnic
krepi gospodarstvo in je lahko vir politi¢ne, ekonomske in socialne novosti (OECD, 1998,
17).
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Majhna in srednje velika podjetja (SMEs) so pomembni viri za zaposlitveno generacijo,
iznajdbe in ekonomski razvoj. To se nanasa na Zenske lastnice SMEs, ki so po rezultatih
hitreje rastoce kot gospodarstvo kot celota v mnogih OECD drzavah. Podjetnice postajajo
velika sila v OECD drzavah ¢lanicah. Ob odpravi Stevilnih ovir in polni izkoris¢enosti
njihovega potenciala, se lahko njihov prispevek Se poveca. Tri glavni razlogi, ki jih navaja
OECD (1998,17) so:

- Ekonomski: lastnice SMEs ustvarjajo zaposlitev za sebe in ostale. Mnoga podjetja
investirajo v svoje zenske ¢lanice skozi dolgoro¢ni termin, toda ne napredujejo v visji
polozaj v managementu — ucinek steklenega zidu. Ponujena moznost tem zenskam, da
se o0samosvojijo in ustanovijo svoje podjetje, je pot kapitalizma pri doseganju
sposobnosti in v treningu. Samozaposlitev pa lahko sluzi tudi kot moznost pobega
pred nezaposlenostjo.

- Socialni: tako kot predstavljena moznost nezaposlenosti, lahko ustanovitev podjetja
ponuja tudi moznost prilagajanja dela in druzinskih odgovornosti ter predstavlja izziv
za podjetnice.

- Politi¢ni: spodbujanje podjetnic SMEs bo pomagalo odstraniti razlike med zenskami
in moskimi, povecati zensko avtonomijo in jim dovoliti igrati pomembnejSo aktivno in
predstavitveno vlogo v gospodarstvenem in politi¢nem zivljenju drzave.

Prispevek Zenskega podjetnisStva gospodarstvu in zaposlitvi se je zelo povecal. Podjetnice in
njihova podjetja so hitro rasto¢i segment v poslovnem svetu. Podjetnice niso vidne le v
industriji, kjer so tradicionalne dejavnosti, ampak tudi v manj tradicionalnih sektorjih
(proizvodnja, konstrukcija, transport). Podjetnice so oblikovale raznolikost novih podvigov in
prispevkov k razvoju vrst storitev in produktov. Kljub vsemu ne gre spregledati dejstva, da je
kljub narascajo¢emu trendu vkljuevanja zensk v podjetnistvo, delez podjetnic v Evropi Se
vedno nizji od deleza podjetnikov, Ceprav Zenske zajemajo vis§ji delez v populaciji. Kreativni
in podjetniski potencial Zensk je vir za gospodarsko rast ter nova delovna mesta in bi zato
moralo biti spodbujeno. Raziskave so pokazale, da se Zenske pri ustanavljanju in vodenje
podjetja, soocCajo s Stevilnimi tezavami. Vecina teh tezav je sicer skupna obema spoloma,
vendar se v mnogo primerih kaZe, da so bolj znacilne za Zenske podjetnice. To so faktorji kot
slabo poslovno okolje, izbira tipa poslovanja in sektorja, informacijske luknje, pomanjkanje
kontaktov in dostopa do mrez, spolna diskriminacija in stereotipi, slaba in nefleksibilna
ponudba olajSav in varstva otrok, tezave pri usklajevanju odgovornosti med podjetjem in
druzino ter razlike v pristopu k podjetnistvu med Zenskami in moskimi. Kakorkoli, raziskave
so tudi pokazale, da Zenske po navadi ustanavljajo majhna in relativno bolj zanesljiva podjetja
(povzeto po: http://europa.eu.int/comm/enterprise/entrepreneurship/craft/craft-

women/documents/bestreport2.pdf).

Goby (1999) pravi, da Zenske ustanovijo lastno podjetje z namenom, da postanejo sam svoj

Sef in da naredijo podjetje profitno. Vecina je dobro izobrazenih, imajo delovne izkusnje,

delezne so podpore druzine, spodobne so voditi podjetje in se spopasti z zahtevami njegovega

vodenja. S tem, ko imajo lastno podjetje, jim je zagotovljeno ve¢ svobode in fleksibilnosti,

kar jim pomaga pri kombiniranju odgovornosti za druzino in delo. Podjetnice ve€inoma
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ustanovijo majhna storitvena in trgovska podjetja, saj ta podjetja zahtevajo manj zagonskega
kapitala in manj tehnologije. Vecina podjetnic raje za ustanovitveni kapital uporabi lastne
prihranke in posojila od druzine in prijateljev, kot pa ban¢na posojila. Soocene so s problemi,
kot so konflikt delo-druzina, pomanjkanje finan¢nih in marketinskih izkuSenj, socialni
problemi in konkurenca drugih. Mnoge med njimi so uspes$ne in svoj uspeh vecinoma
pripisujejo osebnim kvalitetam, kot so samodisciplina, vztrajnost in trdo delo. Prav tako k
svojemu uspehu pripisujejo poslovne tecaje, trening programe, izobrazbo in podporo druzine
ter dober odnos z ljudmi znotraj in zunaj organizacije (ESBRI, 2003, 62).

3.4.1 Motivi za ustanovitev lastnega podjetja (motivacija za podjetnistvo)

Motivi za ustanovitev podjetja so lahko zelo razli¢ni, a je najpogosteje naveden razlog za
odlogitev postati podjetnik neodvisnost. Zelja biti sam svoj gospodar je tisto, kar vodi
podjetnike in podjetnice po vsem svetu, da sprejmejo druzbena, psiholoska in finan¢na
tveganja, ter delajo veliko Stevilo ur, potrebnih za zagon in razvoj uspesnega novega podjetja.
Potrebna je tudi motivacija, da prenesejo vsa razoCaranja in trdo delo. Drugi razlog za
ustanovitev podjetja je za podjetnike denar, medtem ko je za podjetnice to v zadovoljstvu z
delom, uveljavitev, priloznost in denar. Ostali motivacijski dejavniki so samo delo, delovne in
druzinske razmere in pa tudi vzorniki (Antonci¢, Hisrich, Petrin, 2002, 92-93).

Lambing in Kuehl (2003, 36) navajata naslednje tri motive za ustanovitev podjetja:
- nezadovoljstvo s skupnim zivljenjem,
- zelja po ravnotezju med sluzbo in domom,
- zelja po izzivih.

Nekateri drugi avtorji razvrs¢ajo motive v dve skupine, in sicer na osnovi tistih dejavnikov, ki
nas potisnejo (ang. push) in tiste, ki nas povlecejo (ang. pull) v podjetnistvo. Tezko je dolociti
in predlagati odlo€ilne razloge za samozaposlitev Zensk, toda kaZze se, da sta na delu tako
»push« kot tudi »pull« faktorja.

Bosma (Bosma et at. 2008) govori o podjetni§tvu iz nujnosti oziroma podjetnistvu, kjer
kljuéni faktor ni nujnost, temve¢ presoja oportunitetnih stroskov. Kadar posamezniki nimajo
nobene druge moznosti za prezivetje, je vzoréno posledi¢na zveza, ki vpliva na odlocCitev za
podjetnistvo, enostavna. Do nje pride zaradi vplivov okolja, nezaposlenosti in odsotnosti
primernih podjetij, kjer bi bilo mozno najti zaposlitev. V takih primerih govorimo o
podjetniStvu iz nujnosti, ki ga je najvec v revnejsih drzavah in zaradi katerega imajo te drzave
tudi zelo visoko stopnjo vkljucevanja odraslega prebivalstva v podjetniStvo. Kadar pa ne gre
za podjetni§tvo zaradi nujnosti, odlocitev temelji na presoji oportunitetnih stroskov, ki so za
vsakega posameznika razlicni. Ali se bo podjetniStvo izkazalo za privlacnejSo moznost kot so
druge, je odvisno od okvira podjetniskih pogojev v vsaki posamezni drzavi, od dojemanja
poslovnih priloznosti v okolju, samozavedanja svojih sposobnosti ter strahu pred neuspehom.
Le-ta pa je v veliki meri odvisen od prevladujoce kulture v posamezni drzavi. V sliki na
naslednji strani prikazujemo mehanizme vkljucevanja v podjetnistvo.
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Slika 2: Mehanizem vkljucevanja v podjetnistvo

| »| Zaznane priloznosti

A 4
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OKVIR PODJETNISKIH
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l PRILOZNOST Ocena oportunitetnih

stroskov
Potencialne Podjetniske namere

ey . e
podjetniske aktivnosti Je podjetnistvo 4

\ 4

T privlatna moznost?

Zaznane zmogljivosti

Strah pred neuspehom

T

Vir: Bosma et al. 2008

Po Allenu in Trumanu (1993, 135-136), obseg in lastnosti ustanovitve zenskih podjetij
izhajajo iz sprememb zunanjih faktorjev: ekonomskih, politi¢nih, socialno-kulturnih, zlasti v
povezavi s politicnimi, vedenjskimi in tradicionalnimi na podrocju podjetja in Zenskega dela.
Osebni faktorji prav tako igrajo vlogo. Njihovo ozadje, motivacija in teZave, ki jim razli¢no
kljubujejo, kot tudi tipi in obsegi podpore, do katerega imajo dostop. Kakorkoli, na splosno
lahko faktorje, ki prispevajo k rasti zenskega podjetnisStva, razdelimo na »push« in »pull«
elemente. NaraScajoCi delez pri iskanju placanega dela, Se posebej tistih, ki si zelijo
kombinirati pla¢ano delo z druzinsko odgovornostjo, in tistih, ki i§¢ejo moznosti vrnitve v
sluzbo po prekinitvi, znotraj konteksta hitrega tehnoloskega razvoja in strukturalnih
sprememb na delovnem trgu, je prispeval k nezaposlenosti zensk. Tako se je nasproti ozadja
nezaposlenosti, nestabilnih in nezadovoljnih sluzbenih pogojih in moznostih, vecalo Stevilo
zensk, ki so bile potisnjene (ang. pushed) k ustanovitvi lastnega podjetja. Veliko faktorjev je
potegnilo (ang. pulled) zenske v podjetnistvo, vklju¢no z osebnimi ambicijami, kreativnostjo,
zeljo po neodvisnosti, Zeljo izboljsati kvaliteto delovnih pogojev in ekonomskega polozaja ter
fleksibilnostjo, ki bo zadovoljila kombinacijo druzinske odgovornosti z zeleno zaposlitvijo.

Na splosno so znacilnosti zensk, ki so potisnjene (»push«) v ustanovitev podjetja, razlikujejo
od tistih, ki so v podjetniStvo potegnjene (»pull«). V prvem primeru gre za zZenske, ki se s
tezavo soocajo s pridobitvijo dostopa na delovni trg, kot so dalj Casa nezaposlene Zzenske, tiste
z omejenimi ali zastarelimi delovnimi izkuSnjami, Zenske iz regij z omejeno moznostjo
zaposlitve, socialno neugodne zenske npr. samohranilke, migrantke, pripadnice eti¢nih
manjSin in invalidke. Te Zenske imajo po navadi nezadosten zacetni kapital, omejene
izobrazbene in specificne lastnosti, nezadostne poslovne izku$nje, know-how, mreze in
samozavest. Nasprotno pa imajo Zenske, ki same izberejo samozaposlitev, pogosto ozadje,
mreze, vire in izkusSnje za uspesen razvoj podjetja v prijetnem podjetniSkem okolju. To so
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zenske z visokim nivojem izobrazbe, izkuSnjami in so odgovorne za placan zaposlitveni
polozaj, z druzinsko podjetnisko tradicijo in mrezo.

Nekaj raziskav, ki so bile narejene (R:J:, 1999) kazejo, da so Zzenske odlocitve za
samozaposlenost kompleksne odlogitve. Zenske so namre¢ bolj kot moski odgovorne za
druzinske obveznosti, Se posebej za vzgojo otrok, in nedvomno vpliva na nagnjenost
nekaterih Zensk postati samozaposlene. Rezultati kazejo, da dokazi o spolni neenakosti v
placani zaposlitvi, pozitivno vplivajo na odloc€itev Zensk, da zapustijo placano zaposlitev in se
odloc¢ijo za samozaposlitev (ESBRI, 2003, 39). Zenske, ki so se odlodila za samozaposlitev,
so imele osebne znacilnosti, ki so bile premalo cenjene na delovnem trgu, v nasprotju z
zenskami, ki so izbrale plac¢ano zaposlitev. (ESBRI, 2003, 56).

Raziskave kazejo (Moore, 1997), da podjetniske motivacije vsebujejo tudi Zeljo po izzivih in
samodokazovanju ter zeljo po ravnotezju odgovornosti med druzino in sluzbo (ESBRI, 2003,
48).

Goby (1999) meni, da zenske za¢nejo z lastnim podjetjem z namenom, da postanejo sam svoj
Sef in ker so odlo¢ene narediti podjetje profitno. S tem, ko imajo lastno podjetje, jim je
zagotovljeno ve¢ svobode in fleksibilnosti, kar jim pomaga pri kombiniranju odgovornosti za
druzino in delo (ESBRI, 2003, 39)

Raziskave so pokazale tudi vpliv finan¢nega in Cloveskega kapitala (Caputo, 1998) na
odlo¢itev zenske med podjetnistvom in pladano zaposlitvijo. Studija je pokazala, da (ESBRI,
2003, 50):

- visok nivo mozevega zasluzka od samozaposlitve mo¢no vpliva na rast verjetnosti, da
se bo Zenska samozaposlila, medtem ko mozev zasluzek placane zaposlitve nima
nobenega vpliva;

- mozevo poslovno znanje in izku$nje moc¢no vlivajo na polozaj samozaposlenih Zensk;

- prisotnost mladih otrok in mozeva skrb za njihovo vzgojo, prav tako vpliva na
samozaposlitveni polozaj Zensk;

- zakonski stan nima nobenega vpliva na odlocitev Zensk za samozaposlitev.

3.4.2 Zensko podjetnistvo v Sloveniji

Raven podjetniSke aktivnosti v Sloveniji in tudi v svetu sistematicno spremlja neprofitno
usmerjen raziskovalni konzorcij akademikov iz Stevilnih svetovanih drzav, ki letno pripravlja
publikacijo GEM (Global Entrepreneurship Monitor). Po raziskovalnem programu GEM za
leto 2007 povzemamo naslednje ugotovitve za stanje podjetnistva v Sloveniji.

V slovenskem podjetnisStvu moski Se vedno prevladujejo. Po tem, ko je Slovenija leta 2006

dosegla neslaven rekord in se uvrstila na 3. mesto po moski prevladi, je v letu 2007 to stanje

nekoliko boljse. Razmerje med moskimi in Zenskami se je izboljSalo na 2,6. Za primerjavo:

najslabsa je bila lani Gr¢ija 4,2 in, zanimivo, Avstrija, ki si s kvocientom 3,9 deli 2. mesto s
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Tur¢ijo (GEM 2007). Tako kot pri moskih se je leta 2007 tudi pri zenskah najve¢ podjetnic
rekrutiralo iz starostne skupine med 25. in 34. letom. Vsa leta doslej je v Sloveniji za
podjetnice veljalo, da je to starostno obdobje med 35. in 41. letom (GEM 2007).

Posamezniki, ki se ukvarjajo s podjetnisko aktivnostjo, so v povprecju v ve¢jem delezu
zakljucili srednjeSolsko in visjeSolsko izobrazevanje kot ne-podjetniki ter se v ve¢jem delezu
udelezili izobrazevanja na fakulteti. Med ne-podjetniki je vecji delez posameznikov, ki niso
zakljucili niti srednjesolskega izobrazevanja, kot pa med ljudmi, ki se ukvarjajo s podjetnisko
dejavnostjo (GEM 2007).

Ceravno se je v letu 2007 v podjetniitvo v Sloveniji vklju¢ilo za spoznanje veé ljudi kot lani
(4,78 odstotka odraslega prebivalstva, lani 4,6 odstotka), ostaja Slovenija trdno v zadnji
tretjini drzav. Med 42 drzavami, ki so lani sodelovale v svetovni raziskavi podjetnistva GEM,
se je Slovenija uvrstila na 33. mesto. S podjetnistvom se je pricelo ukvarjati, ali je imelo
podjetje manj kot tri leta in pol, okoli 64 tiso¢ odraslih prebivalcev Slovenije, okoli 62 tiso¢
posameznikov pa je imelo svoje podjetje ve kot tri leta in pol. Ce upostevamo dele? tistih, ki
nikoli ne bodo realizirali svojih podjetniskih namenov, realno ocenjujemo, da imamo v
Sloveniji dobrih 8 odstotkov podjetnisko aktivnih posameznikov, ali okrog 107 tiso¢ ljudi.
Podatki tudi kazejo, da vidi slaba polovica odraslih prebivalcev Slovenije dobre priloZnosti za
ustanovitev podjetja na obmocju, kjer zivijo (kar nas uvrs¢a na 14. mesto), 43 odstotkov (19.
mesto) pa jih meni, da imajo za to potrebne sposobnosti. Taks$nih, ki imajo oboje (vidijo
priloznosti in zaupajo v lastne sposobnosti za podjetnistvo) je 26 odstotkov, kar nas uvrsca 13.
mesto v svetu. Zanimivo je tudi, da Slovenci nimamo pretiranega strahu pred propadom, kar
bi nas odvrnilo od ustanovitve podjetja (taksnih je le 31 odstotkov), a namerava v naslednjih
treh letih ustanoviti podjetje samo devet odstotkov Slovencev (GEM 2007).

Glede na stopnjo zgodnjega podjetniStva (TEA indeks) se Slovenija pri podjetnosti zaradi
nujnosti uvrs¢a na 35., po podjetniStvu zaradi priloznosti pa na 27. mesto med vsemi

drzavami (42), ki so leta 2007 sodelovale v raziskavi (GEM 2007).

Tabela 4: Zgodnja podjetniska aktivnost zaradi priloznosti in zaradi nujnosti, rang Slovenije

2007 Slovenija Najvisji Najnizji Rang Slovenije
TEA - Nujnost | 0,46 % 9,28 % Kolumbija | 0,16 % Avstrija 35/42
TEA - 14,24 % 17,88 % Tajska 1,87 % Avstrija 27/42
PriloZnost

Vir: GEM 2007

V Sloveniji smo imeli leta 2007 okrog 126.000 podjetnisko aktivnih posameznikov. V tej
Stevilki so zajeti tudi nastajajoci podjetniki, med katerimi jih je pa kar nekaj, ki nikoli ne bodo
realizirali svojih podjetniskih namenov. Glede na ocenjeno stopnjo smrtnosti nastajajocih
podjetij je bilo dejanskih podjetnikov dobrih 8 odstotkov, ali okrog 107.000 ljudi. Govorimo o
posameznikih in ne o registriranih podjetjih, saj ima lahko posamezno podjetje vec
ustanoviteljev/lastnikov oziroma ima lahko posameznik v lasti ve¢ podjetij.
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Pomembna ugotovitev raziskave je tudi, da okolje v Sloveniji sicer ustvarja dobre pogoje za
nastanek podjetniStva, a hkrati preprecuje, da bi nastajalo v ve¢jem obsegu in v ustrezni
obliki. Slovenski izvedenci, ki sodelujejo v raziskavi GEM, kritiéno ocenjujejo podjetnisko
okolje v Sloveniji: na lestvici od 1 do 5 so mu lani dodelili povpreéno oceno 2,81. Ceprav se
ta ocena iz leta v leto povecuje, je Se vedno nizja od povprecja v GEM drzavah, kjer je lani
znasala 2,98. Z vidika nastajanja novih podjetij in rasti ustaljenih izvedenci hvalijo dostop do
fizi¢ne infrastrukture (povprec¢na ocena 3,65), odnos Zensk do podjetnistva (3,51), zaznavanje
poslovnih priloznosti (3,22) in zas¢ito intelektualne lastnine (3,11). Kriti¢ni pa so do vladne
politike na podrocju regulative (2,04), izobrazevanja in usposabljanja v osnovnih in srednjih
Solah (2,30), prenosa raziskav in razvoja (2,31) ter kulturnih in druzbenih norm (2,32) (GEM
2007).

V Tabeli 6 povzemamo nekaj klju¢nih dejstev o razlikah med moskimi in zenskami, ki jih je v
svoji zgibanki z naslovom »Dejstva o moskih in zenskah, 2007« predstavil Statisti¢ni urad

Republike Slovenije (SURS, 2007).

Tabela 5: Povzetek statisticnih podatkov o nekaterih dejstvih o moskih in Zenskah

MOSKI ZENSKE
Delo ® 62,5 % moskih med vsemi ® 49.4 % zensk med vsemi

delovno aktivnimi prebivalci delovno aktivnimi prebivalci

e zaposlenih moskih je bilo e zaposlenih zensk je bilo
402.782 ali 86,9% od vseh 361.514 ali 93,7% vseh
delovno aktivnih moskih delovno aktivnih Zensk,

e moski odsotni zaradi e vi§ji je delez zensk pri
poskodb zaposlitvi za dolocen ¢as

¢ gospodinjskim opravilom in | e Zenske odsotne zaradi nege
skrbi za druzino namenijo druzinskih ¢lanov

dvakrat manj Casa kot Zenske | e zenske se pogosteje
»odlocajo« za delo s krajSim
delovnim ¢asom do tretjega
leta starosti otrok in za
odsotnosti z dela zaradi nege
druzinskega ¢lana

Brezposelnost e pri mladih moskih je e pri mladih Zenskah je

brezposelnost 11,6 % brezposelnost 17 %

e delez zaposlenih Zensk med
vsemi zaposlenimi osebami
se je v Sloveniji od leta 1955
povecal za 12,8 odstotne
tocke (s 33,4% leta 1955 na
46,2% leta 2005)

Se nadaljuje...
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Nadaljevanje...

MOSKI ZENSKE
Place erazlika v povpreénem e place Zensk leta 2005 Se
zasluzku za enako delo vedno za 15% nizje od plac
znaSala okrog 8 % v korist moskih,
moskih, ¢ Zzenske dosegle skoraj 93%
e razlike so najvecje pri povpre¢ne mesecne bruto
upravljavkah in upravljavcih place moskih,
strojev in naprav, e najmanjse razlike so v
industrijskih izdelovalkah in uradniSkih poklicih, kjer
izdelovalcih ter sestavljavkah | pla¢a Zenske znasa 94% place
in sestavljavcih, kjer zenske moskega
dosegajo le 75% place e bolje so bile placane od
moskega moskih samo Zenske v
starostni skupini 55-64 let
(vi§je izobrazene zenske
pogosteje na trg dela vstopajo
kasneje, njihove mlajSe, manj
izobrazene kolegice pa so v
tej starosti Ze upokojene)
Izobrazba e decki se odlocajo za tehniske | e deklice se odlocajo za
poklice (strojnistvo, "zenske poklice"
elektrotehnika, gradbenistvo, (sociala,zdravstvo,
racunalnistvo) pedagogika, druzboslovije),
e delez s koncano visjo ali e na trg dela vsako leto vstopi
visoko $olo 12,6% ve¢ diplomiranih Zensk kot
moskih,

e delez s koncano visjo ali
visoko Solo 13,3%,

e na podro¢ju izobrazevanja in
raziskav je med diplomanti
vec zensk (59%) kot moskih,
vendar pa se hkrati z
napredovanjem na poklicni
poti Stevilo zensk zmanjSuje

Usklajevanje e Mogki v drzavah ¢lanicah EU | e Zenske se pogosteje odlogajo

poklicnega in zasebnega
Zivljenja

porabijo v povprecju, ne
glede na to, ali imajo redno
ali zaCasno zaposlitev, 7 ur za
neplacana gospodinjska
opravila.

za delo s skrajSanim
delovnim ¢asom in pogosteje
prekinjajo kariero zaradi
skrbi za druzino in nege
druzinskih ¢lanov, kar
negativno vpliva na njihov
poklicni razvoj.

e Zaostajajo za moskimi pri
zasedanju vodstvenih
poloZajev in naletijo na ve¢
ovir na svoji poklicni poti.
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MOSKI ZENSKE

e Zenske porabijo v povpredju
35 ur za neplacana
gospodinjska dela, ¢e so
zaposlene zacasno, in 24 ur,
¢e imajo polno zaposlitev.

Vir: SURS, Dejstva o zenskah in moskih v Sloveniji, 2007

4. RAST V PODJETNISTVU

4.1 OPREDELITEV RASTI V PODJETNISTVU

S proucevanjem rasti podjetja se ukvarjajo mnogi ekonomisti. Teorija rasti sicer v celoti ni
razvita in je Se vedno predmet Stevilnih proucevanj. Zato lahko pojem najsirSe opredelimo kot
proces, skozi katerega podjetje raste, se Siri, povecuje svoje poslovanje oziroma spreminja
velikost z namenom povecanja profita (Cvirn, 2007).

Rast podjetja je smiselna, kadar vpliva na povecano vrednost podjetja. Tedaj podjetje postane
zanimivo za vlagatelje in ima odprte moznosti za financiranje nadaljnje rasti.

Podjetje lahko raste na razli¢ne nacine in ne pomeni zgolj povecanja obsega proizvodnje ali
storitev, navezuje se tudi na vecji obseg prodaje, povecane prihodke, vecje proizvodne
zmogljivosti, zaposlovanje in izkoriS€enost delovne sile, produkcijskih sredstev ter ne
nazadnje drugacno strukturo ponudbe, cen, baze kupcev. Rast ni nujno povezana z vecjim
dobickom, je pa smiselna, ¢e botruje poveCanju profita na enoto kapitala, ki so ga vlozili
lastniki oziroma podjetniki v podjetje (Tajnikar, 2000, str. 13-20).

Pucko (1999, str. 11) opredeljuje podjetje kot gospodarsko tvorbo, zato se mora ravnati

predvsem po ekonomskih nacelih. Motivacija podjetja ni zgolj ekonomska, vendar pa je

razlog, da podjetje obstaja, vendarle ekonomski. Tudi motiv podjetnika, ki podjetje usmeri v

rast, je v prvi vrsti ekonomski, in sicer maksimizacija profita (Tajnikar, 2000, str. 18). So pa

tu Se drugi razlogi za rast, na primer:

e rast trga, ki podpira nov prostor za trzenje in Siritev poslovanja zaradi poveCanega
povpraSevanja,

e krepitev konkurence, ki podjetje sili k zasc¢iti in povecanju deleza s cenovno politiko,
razvojem novih izdelkov in drugimi inovativnimi strategijami,

e karakterne znacilnosti podjetnika, za katerega je znacilna kreativnost, nenehno iskanje
izzivov in poti do uresniCitve zastavljenih ciljev, zaradi ¢esar je mnogokrat pripravljen tudi
na tveganja, ki spremljajo odlocitev za povecanje obsega poslovanja.
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Ne nazadnje, pa kot enega izmed vzrokov za rast, ne smemo spregledati tudi druzbenega

pritiska na podjetnika, ki njegovo uspesnost in sposobnost meri skozi vodenja podjetja v rasti

in ga tako sili v odlo¢itve o povecanju obsega poslovanja, ¢etudi taka odlocitve ni vedno
ekonomsko upravicena.

Pozitivne posledice rasti je lepo strnil Orsino (1994, str. 2):

rast povecuje dobi¢konosnost,

zmanjSuje tvegaje po principu delniSkega portfelja: rast podjetja in Siritev na razlicna
geografska obmocja (trga) pomeni, da podjetje ni popolnoma odvisno od regionalnih
razmer na enem samem trgu, kar prispeva k vecji varnosti poslovanja,

Siritev podjetje prisili, da podrobno prouci trg, na katerega zeli prodreti ter s tem prispeva k
razumevanju trga, panoge in posledi¢no ohranjanje konkuren¢nosti,

rast zagotavlja zanesljivej$i vir ponudbe in boljSo izkoriS¢enost distribucijskih kanalov,
kadar podjetje raste in prodira na nove trge, mora nastopati s ponudbo boljSo od
konkurencne; k izboljSavam tako podjetje silijo zahteve odjemalcev na novem trgu,

s prodorom na nove trge se povecuje konkurencnost tudi z vidika zmanjSevanja stroskov;
zaradi nabave surovin v vec¢jem obsegu, podjetje pri dobaviteljih dosega visje rabate
oziroma ugodnejSo ceno, lahko pa na novih trgih najde ugodnejSe dobavitelje,

z rastjo se mora podjetje truditi, da ohranja konkurencnost na vsakem koraku (Siritev
ponudbe, izboljsave izdelkov, nove trzne poti,...), kar pa je mozno le s Sirjenjem znanja
zaposlenih in ustvarjanjem takega notranjega okolja podjetja, organizacijske klime, ki
spodbudno vpliva na porajanje inovativnih ide;.

4.2 OBLIKE RASTI IN NJIHOVE ZNACILNOSTI

4.2.1 Rast podjetja

K proucevanju rasti in razvoja podjetja ter analizi dejavnikov, ki vplivajo na rast podjetja,

avtorji pristopajo na razli¢ne nacine. V sploSnem lahko dejavnike rasti razdelimo na zunanje

in notranje ter obe kategoriji dodatno raz¢lenimo glede na podjetnika, strategijo, inovacije,

zaposlene, management sistema in financiranje (GaSperlin, 2003, str. 11).

Tabela 6. Dejavniki rasti povzeti po Carlsson (1996)

Dejavnik Notranji dejavnik rasti Zunanji dejavnik rasti
Glede na - vizija in strateSko upravljanje, | - odnos do tveganja,
podjetnika - voditeljstvo, - druzbeno priznanje,
- notranje podjetnistvo, - podjetnisko izobrazevanje
- graditev organizacije - klima za izloCitev

Glede na strategijo | - zmagoviti poslovni model, - ovire za mednarodno Siritev
- usmerjenost v kupca

Se nadaljuje...
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Dejavnik Notranji dejavnik rasti Zunanji dejavnik rasti
Glede na inovacije | - iskanje in pripravljenost, - razvoj ustvarjalnosti v
- pripravljenost na tveganje in izobrazevanju,
padec - ucinkovita zascCita

intelektualne lastnine
- raziskovalno-razvojna

podpora
Glede zaposlenih - ustvarjanje pogojev - dostopnost do ustreznih
- odgovornost strokovnih kadrov
Glede management | - pospeSevanje rasti in inovacij, - spodbuden dav¢ni sistem —
sistema - organizacija in udelezba pri dobicku,
- sistem nagrajevanja - delniske opcije,
- _nacrt solastni§tva
Glede financiranja | - planiranje in finan¢no - dostopnost tveganega
upravljanje kapitala,

- ucinkovitost (likvidnost)
finan¢nih trgov,

- obdavcenje zadrzanih
dobickov

Vir: Gagperlin, 2003 (povzeto po Carlsson, 1996)

Mei-Pochtlerjeva (1999, v PSeni¢ny, 2001, str. 4) je kljucne dejavnike hitre rasti prav tako

razdelila na:

e zunanje dejavnike, na katere podjetje nima vpliva: okolje podjetja;

e notranje dejavnike, na katere podjetje lahko vsaj deloma wvpliva: podjetnik oziroma
podjetniski tim, inovativnost in tehnoloski razvoj, poslovna strategija, strategija rasti,
sistem upravljanja in poslovodenja, zaposleni in motivacijska organizacijska klima,
financiranje rasti.

Raziskovalci, pa tudi investitorji in podjetniki, delijo mnenje, da sta uspeh in rast podjetja v
veliki meri odvisna od sposobnosti in znacilnostih podjetnika in njegovih najblizjih
sodelavcev. Eden izmed avtorjev, ki je raziskoval in dokazoval povezavo med znacajskimi
znacilnostmi in sposobnostmi podjetnika ter razliénimi fazami Zivljenjskega cikla podjetja, je
bil tudi J.A.Hornaday (Timmons, 2003, str. 246-249). Uspesni podjetniki, ki so sodelovali pri
njegovi raziskavi, so med atributi posameznika, ki so pomembni za uspeh in rast, izpostavili
naslednje:

e zmoznost pozitivnega odziva na izzive ter zmoznosti u¢enja na napakah,

e samoiniciativnost,

e visoka mera vztrajnosti in odlo¢nosti.

Tako kot na podlagi raziskovalnih prispevkov razli¢nih avtorjev lo¢imo razli¢ne tipe podjetij,
tudi med podjetniki lo€imo, na eni strani tipicne in na drugi strani dinamic¢ne podjetnike. Ti so
srce dinamicnega podjetja in tisti podjetniki, okoli katerih se spletajo najrazli¢nejSi miti in
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zgodbe o uspehu. So vizionarji in inovatorji, uresni¢evalci, predvsem pa podjetniki strategij,
ki menijo, da imata upravljanje in rast podjetja prednost pred lastni§tvom (PSeni¢ny et al.,
2000, str. 158). Kadar govorimo o malih in srednjih podjetjih z visokim potencialom rasti,
opazimo tudi, da dinami¢ni podjetnik mnogokrat v eni osebi zdruzuje in obvladuje tri funkcije
podjetniskega procesa: podjetnisko, managersko in lastniSko. Voditi rasto¢e podjetje od
podjetnika zahteva tudi vodstvene sposobnosti.

Razli¢ni dejavniki so hkrati vzrok in posledica rasti. Podjetja z visokim potencialom rasti ne
ostanejo dolgo na ravni majhnih podjetij. Sicer je njihova Zzivljenjska krivulja v zgodnjih
fazah lahko podobna zivljenjskemu ciklu malih podjetij, za katera velja, da rastejo samo v fazi
nastajanja oziroma dokler ne dosezejo zadovoljive stopnje poslovanja. V kasnejSih obdobjih
pa se faze rasti dinamicnih podjetij bistveno razlikujejo (Tajnikar, 2000, str. 74-78).

Tudi nacini, kako podjetje raste, so razli¢ni:

- spontani, ki so posledica prilagajanja vodenja podjetja zunanjim in notranjim razmeram —
podjetje je podvrzeno pasivni strategiji rasti, ali

- zavestni, ki so posledica delovanja vodstva podjetja, ki ustvarja razmere za podjetnisko rast
— podjetje vodi aktivno strategijo rasti.

Podjetja se v rasti srecujejo z izzivi, ki se dotikajo vseh podrocij njihovega delovanja.
Wichman (1998, str. 225-265) meni, da potencial za rast prepoznamo v tistih podjetjih, ki so
managersko upravljana in se podjetniSko obnasajo. To pomeni, da ves ¢as iS¢ejo nove
priloznosti, izzivajo konkurenco, is€ejo optimalne vire financiranja, loCujejo upravljavske
funkcije od lastniSkih ter prevzemajo tveganja povezana s podjetniSko motivacijo,
doseganjem uspesnosti, cilje pa v veliki meri uresniujejo z inovacijami in inovativnimi
pristopi k reSevanju problemov.

Raziskave so pokazale, da ve¢ kot 75% podjetnikov Zeli rasti (Welter, 2001). Profil rastocega
podjetnika oblikujejo osebne in poslovne lastnosti. Med najpomembnejsimi faktorji, ki vecajo
mo¢ in intenziteto rasti podjetja v razlicnih smereh, je podjetnik z vsemi svojimi
sposobnostmi, izobrazbo in industrijskim okoljem (Welter, 2001). Do sedaj prepoznani
dejavniki, ki vplivajo na rast, so podjetniki s svojimi sposobnostmi, njithovim profesionalnim
ozadjem ter tehnoloSkim panoznim in celotnim okoljem.

Pri raziskovanju ciljev in Zelja podjetnika za rast podjetja je zelo pomemben odgovor na
vprasanje, ali podjetnik in podjetje izpolnjujeta pogoje za rast in ali sploh obstaja Zelja po
rasti. Vsak podjetnik prav gotovo nima ambicij po rasti svojega podjema oziroma podjetja, saj
se v podjetnistvo vkljucujejo ljudje z zelo razlicnimi cilji. Wilklund et al. (2003) opozarjajo,
da rast podjetja ni nujno skladna s cilji vsakega podjetnika, ker so lahko njegovi pricakovani
oportunitetni stroSki ter negativne posledice rasti podjetja preveliki. Svoja pricakovanja
oblikujejo na osnovi razli¢nih dejavnikov v okolju, ki vplivajo na njihovo oceno moznosti za
rast, hkrati pa so tudi zmoznosti podjetnikov — znanje, sposobnosti, izkusnje in motivacija -
razli¢ni. Omenili smo ze, da zelja/odlocitev pri ve¢jem delu podjetnikov obstaja, kar je zelo
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pomembno. Stevilni raziskovalci (Solymossy, 1998; Wiklund, 2001; Welter, 2001 in drugi)
so dokazali, da podjetja rastejo preprosto zato, ker se je podjetnik tako odlocil. Seveda
obstajajo tudi druge trditve (Penrose, 1995; Timmons, 1999, Solymossy, 2001), da je zgolj
zelja oziroma odlocitev za rast premalo. Potrebne so tudi sposobnosti, znanje in spremembe
pri podjetniku in v podjetju.

Na vprasanje, ali podjetje lahko raste, Johannisson (1999) ugotavlja, da je to odvisno od
Stevilnih dejavnikov, Se zlasti pa od osebnih lastnosti in sposobnosti podjetnika ter notranjih
in zunanjih sil, ki vplivajo na posel. Nanj lahko vplivajo demografske znacilnosti (leta, spol)
podjetnika, ki pogosto, zlasti pri zenskah in mladih ljudeh, vplivajo na to, da tezje pridejo do
finan¢nih virov (Brush, 1992). Drugi pomemben faktor vpliva je ¢loveski kapital (Solanje,
izkusnje, predhodno podjetnistvo). Tretji pomembni dejavnik, ki vpliva na rast, je okolje in
institucionalna infrastruktura. Pod institucionalno strukturo so mis$ljeni zakoni in trg. V
okoljske faktorje bi lahko $teli Se finan¢ni trg, ki je v nekaterih drzavah nenaklonjen Zenskim
podjetnicam in mladim (Welter, 2001). Velik vpliv na rast podjetja ima tudi socialni kapital s
svojimi mrezami, ve$¢inami in podporo druzin (Briidel in Preisendorfner, 1998; Aldrich,
2000). Na rast pomembno vpliva tudi regionalno okolje s koncentracijo posamezne panoge v
regiji, specificnimi potenciali, regionalni viri in vkljuenost univerze ter njenih podpornih
programov.

Rezultati raziskave kazejo (Welter, 2001) na znacilne razlike v nameri za rast glede na spol,
starost, strokovne izkusnje in poslovno regionalno okolje. Tri Cetrtine zacetnih podjetnikov
malih podjetij goji zeljo po rasti, v primerjavi z obstojecimi podjetniki, kjer je odloCitev
prisotna le v 50% primerov. Upostevati je potrebno Se korekcijo, da so imeli omenjeni
podjetniki verjetno tudi zeljo po rasti v ve¢ji meri ob zacetku svoje podjetniske poti.

Obnasanje in delovanje nastajajocih podjetnikov se oblikuje pod vplivom norm, ki obstajajo v
njihovem okolju. Vi§jo stopnjo motiviranosti podjetnikov za rast lahko pri¢akujemo v okoljih,
kjer je po uveljavljenih normah v druzbi podjetnistvo »obcudovano« in kjer okolje spodbuja
ljudi k izkoris€anju poslovnih priloznosti. Druzbene in kulturne norme so povezane tudi s
samozavestjo ljudi glede njihovega podjetniskega znanja, s strahom pred neuspehom, z
zaznavanjem in zmoznostjo izkoriS€anja poslovnih priloznosti ter s povezovanjem in
poznavanjem podjetnikov med seboj. Okolis¢ine, ki vplivajo na stopnjo druzbene motivacije
ljudi za podjetniStvo, bi lahko opisali kot vidike kulturnih in druzbenih norm, ki po eni strani
lahko motivirajo ali pa zavirajo posameznike pri njihovih podjetniskih idejah, kot so na
primer spodbujanje k individualnim uspehom in k osebni iniciativi, spodbujanje
podjetniskega prevzemanja tveganja, Zzelja po enakem zivljenjskem standardu vseh,
spostovanje uspesnih podjetnikov v druzbi ipd.

4.2.2 Osebna rast podjetnika
Treba je upostevati tudi spoznanja tako imenovanih psiholoskih Sol raziskovanja podjetnistva,

po katerih ni pomembna osebnost podjetnika, ampak podjetnik kot oseba ter da je vedenje
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podjetnika posledica interakcije oseba — situacija (Shaver et al.,, 1991). Zato je za
razumevanje, zakaj se ve¢ posameznikov ne odlo¢a za podjetnistvo, treba iskati tudi v tej
smeri. Pomembno je razumeti, da na posameznikovo odlocitev za podjetnistvo ne vpliva samo
stvarnost po sebi, ampak odlocitev izhaja iz njegovega dojemanja stvarnosti. Treba bi bilo
torej vedeti, kakSne so proti podjetniske ovire in kako je poslovni svet reprezentiran v
dojemanju ljudi, ki se odlo¢ijo za podjetnistvo in kako pri tistih, ki take odlocCitve ne
sprejmejo. Tovrstnih raziskav pa v Sloveniji §e¢ nimamo.

Za vsakega podjetnika/-ico je namre¢ pomembna tudi osebna rast. Ne smemo je enaditi z
rastjo podjetja, saj gre pri osebni rasti za ¢lovekov notranji obCutek osebnega napredovanja,
razvijanja, samoizpolnitve, ve¢jega zadovoljstva, poveCanja samozavesti, ponosa. Posledicno
se povecuje tudi motivacija, ki tako podjetnika Se bolj spodbuja, da dela tisto, kar ga veseli in
mu daje smisel. Lahko bi sicer rekli, da z rastjo podjetja raste tudi podjetnik, saj je v vecini
primerov rast podjetja tudi ena glavnih ambicij oziroma ciljev posameznika, ki se za
ustanovitev podjetja odlo¢i, ni pa nujno vedno tako.

Posebno pri podjetnicah je zaznati, da so bolj kot s hitro rastjo podjetja zadovoljne, ¢e vodijo
podjetje, v katerem vlada dobra organizacijska klima (podjetnice podpirajo zaposlene v
njihovih ambicijah, spodbujajo timsko delo, zmanjSujejo hierarhijo, skrbijo za kakovost in
tezijo bolj k neformalnim odnosom, svoje vodstveno vedenje gradijo na medsebojnem
razumevanju), kjer sta pomembna razvoj in izobrazevanje zaposlenih (cilj podjetnice je tudi
vlaganje v kadre za njihov razvoj, izobrazevanje ter zadovoljstvo) in s tem zagotovljena
zanesljivejSa delovna mesta. Dobicek je seveda pomemben, vendar ni glavno merilo uspeha.
Ker je dostop do finan¢nih virov zanje tezji, obenem pa so previdnejSe pri prevzemanju
tveganj, so njihova podjetja obi¢ajno manjSa (kapitalski vlozek je nizji), vendar stabilnejsa;
zenska podjetja imajo bistveno manjSe zneske Ciste izgube, pa tudi Cisti finan¢ni rezultat na
zaposlenega je obiCajno pozitiven, medtem ko je pri moskih podjetjih veckrat negativen
(Konecnik, 2005).

4.3 AMBICIJE PO RASTI: PODJETNIKI V SLOVENLJI

Da bi lazje razumeli, kako se na splosno spreminjajo ambicije po rasti med podjetniki v
Sloveniji in kaj nanje vpliva, s tem pa lazje razumeli tudi dolo¢ene vidike, ki jih za namen
magistrske naloge proucujemo pri podjetnicah, v sledeCem podpoglavju predstavljamo Se
izsledke zadnje raziskave GEM (2007), ki vsako leto ugotavlja kaj se dogaja z ambicijami
slovenskih podjetnikov.

Upostevajo¢ spoznanja nekaterih drugih raziskav, da starost podjema oziroma podjetja
negativno vpliva na razvojne ambicije, v raziskavi GEM primerjajo dve skupini podjetnikov:
skupino nastajajo¢ih in novih podjetnikov ter skupino ustaljenih podjetnikov; za slednjo si
pomagajo tudi z rezultati raziskave Slovenski podjetniSki observatorij. Pri¢akovanja
podjetnikov o rasti njihovih podjemov presojajo glede na njihovo nacrtovano povecanje
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Stevila zaposlenih v naslednjih petih letih, glede znacilnosti njihovih izdelkov in storitev ter
uporabo tehnologij za njihovo izdelavo oziroma izvedbo, pa tudi glede zaznavanja druzbenih
in kulturnih norm.

V letu 2004 so ugotovili, da so se po sStevilu podjetnikov, ki pri¢akujejo povprecno povecanje
Stevila delovnih mest za 20 ali ve¢ v prihodnjih petih letih, slovenska nastajajoca/nova
podjetja uvrstila v zgornjo polovico GEM drzav. Izracuni za ustanovljena podjetja pa si
pokazali, da so njihova pri¢akovanja precej upadla, saj polovica podjetnikov naslednjih petih
letih ne namerava zaposlovati.

V kasnejsih raziskavah, GEM 2006 in GEM 2007, pa so zaznali, da tudi pri¢akovanja
nastajajocih/novih podjetnikov glede povecanja Stevila delovnih mest upadajo, sicer je pa Se
vedno zaznati bistveno razliko med pricakovanju nastajajo¢ih/novih podjetnikov in tistih, ki
so ze ustaljeni. Slovenski nastajajo¢i/novi in ustaljeni podjetniki v letu 2007 pric¢akujejo v
primerjavi s preteklimi leti v povpre¢ju manjse Stevilo novih delovnih mest v prihodnjih petih
letih. Leta 2006 so Rebernik in sodelavci ugotavljali, da slovenski nastajajoci/novi in ustaljeni
podjetniki v najvecji meri pricakujejo od 1 do 5 novih delovnih mest v prihodnjih petih letih.
V letu 2007 v povprecju kar polovica nastajajoc¢ih/novih podjetnikov ter skoraj 70 %
ustaljenih ne pri¢akuje povecanja Stevila delovnih mest v prihodnjih petih letih. Hkrati
ugotavljajo tudi, da vecji delez nastajajocih/novih podjetij kot ustaljenih pric¢akuje povecanje
za najmanj 50 % obstojecega Stevila delovnih mest (kar je pricakovano glede na nizko
izhodis¢no Stevilo zaposlenih (ali celo 0) v podjetjih, ki Sele nastajajo), pri tem pa je to
povecCanje v absolutnem Stevilu za najmanj 10 delovnih mest. Medtem ko je med
nastajajo¢imi in novimi podjetniki v povprec¢ju dobrih 21 % taksnih, ki pri¢akujejo pove€anje
Stevila novih delovnih mest za najmanj 50 %, hkrati pa to pomeni najmanj 10 novih delovnih
mest, je med ustaljenimi takSnih komaj dobre 3 %.

Primerjava z drugimi GEM drzavami pokaze, kar sicer ugotavljajo ze vec let — da so
nastajajo¢i in novi podjetniki v povprecju in v ve€ini drZzav bistveno bolj optimisti¢ni in
pricakujejo porast Stevila delovnih mest v vec¢ji meri, kot pa ustaljeni podjetniki, ki z vecjo
mero previdnosti napovedujejo prirast Stevila delovnih mest. Podjetniki, zlasti na zacetku
podjetniske poti, velikokrat pretiravajo pri ocenjevanju rasti svojih podjemov in podjetij v
prihodnosti (Rebernik et. al., 2006). Med razlogi za dejstvo, da so aspiracije po rasti v
kasnejSih fazah podjetnistva praviloma nizje, so lahko, da tisti, ki previsoko ocenijo svoje
aspiracije po rasti, prej opustijo podjetnisko pot ali pa jih podjetniska stvarnost prisili k bolj
realistiénim ciljem.

V literaturi obstajajo razli¢ne razlage za to, da so podjetniske aspiracije po rasti vi§je pri

nastajajo¢ih/novih podjetnikih, kot pa pri tistih, ki so v podjetniStvu Ze daljsi ¢as. Dva

osnovna razloga bi lahko bila velik delez novih podjemov, ki ne prezivi, in proces ucenja. V

Sloveniji je razmerje med Stevilom nastajajoc¢ih in novih podjemov Se posebej neugodno, saj v

povprecju prezivi le tretjina nastajajocih podjemov. Sprejemljiva pa je tudi razlaga, da

posamezniki, ki se vkljucujejo v podjetnistvo, postopoma pridobivajo znanje o podjetnistvu in
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o okolju, ki znizZa, »postavi na realna tla«, njihove ambicije. S ¢asom podjetnik pridobiva tako
izkusnje kot informacije, ki ga lahko vodijo k zakljucku, da odlocitve, ki jih je sprejel v
preteklosti, niso ve¢ primerne in jih torej spremeni.

Medtem ko pri¢akovano povecevanje Stevila delovnih mest odraza bolj podjetnikove osebne
ambicije po rasti, je objektivna moznost podjemov in podjetij za rast povezana tudi z
znacilnostmi njihovih izdelkov in storitev ter uporabo tehnologij za njihovo izdelavo oziroma
izvedbo. Na podlagi teh analiz, so v GEM 2007 zakljucili, da nastajajoci/novi podjetniki
izkazujejo v povprecju veliko vi§je razvojne ambicije ter oceno svojih razvojnih moznosti, kot
pa tisti podjetniki, ki so v podjetnistvu Zze dalj ¢asa. Nujni so torej razmisleki ne samo, kako
dvigniti aspiracijske ravni slovenskih podjetnikov, ampak tudi, kako pripomoci k temu, da
bodo njihova pri¢akovanja realna. Vendar pa je treba pri tem vselej raunati na to, da je v
vsaki sredini dolo¢eno Stevilo podjetnikov, ki imajo omejene aspiracijske ravni in nikoli ne
bodo del prizadevanj za bolj uspesno in u¢inkovito poslovanje in gospodarsko rast.

Zanimiv je tudi podatek, da nastajajo¢i/novi podjetniki v povprecju zaznavajo vec¢jo druzbeno
naklonjenost podjetnistvu, kot pa ustaljeni podjetniki v Sloveniji, kar je prav tako lahko tudi
eden od vzrokov za tako visoke razvojne ambicije in visoko ocenjene razvojne zmoznosti
njihovih podjemov, v primerjavi z drugimi GEM drzavami. Ko analiziramo mnenja celotnega
prebivalstva iz vzorca odrasle populacije, pa lahko ugotovimo, da imajo ljudje v Sloveniji v
primerjavi z drugimi GEM drzavami dokaj visoko mnenje predvsem o visokem druzbenem
statusu uspesnih podjetnikov. S tem, da je ustanovitev podjetja primerna izbira kariere, pa se
v povprecju v Sloveniji strinja manj ljudi, kot v enajstih drugih evropskih GEM drzavah. To,
da se ljudje v vecji meri strinjajo s tem, da imajo uspesni podjetniki visok druzbeni status, kot
pa da je ustanovitev podjetja primerna izbira kariere, morda kaze na teZavnost slovenskega
podjetniskega okolja in na zavedanje o tem, da je podjetniSka pot tezka.

Pri vsem tem ne smemo pozabiti, da na ambicije zelo pomembno vplivajo tudi druzbene in
kulturne vrednote, ki se odrazajo v druzbeni naklonjenosti podjetniStvu ter spodbujajo druzbo
in okolje za motiviranost za podjetniStvo. Kulturne in druZzbene norme ter vrednote, ki
vklju€ujejo pozitiven in spodbuden odnos do podjetnikov v druzbi, so mocno povezane s
podjetniskimi aspiracijami po rasti. V Sloveniji so nastajajo¢i/novi podjetniki zelo visoko
ocenili tiste komponente kulturnih in druzbenih norm, ki spodbujajo motivacijo za
podjetnisko delovanje (izbira kariere, druzbeni status, odnos medijev), tako da lahko del
njihovih zelo visokih ambicij (v primerjavi z ustaljenimi slovenskimi podjetniki ter v
primerjavi z nastajajoimi/novimi podjetniki v drugih evropskih GEM drzavah) gotovo
pripiSemo tudi temu dejstvu. Kot kaZzejo odgovori nacionalnih izvedencev, pa so kulturne in
druzbene norme, ki vladajo v Sloveniji, manj naklonjene spodbujanju podjetniskih lastnosti.
Visoke podjetniske aspiracije po rasti, ki jih imajo nastajajo¢i/novi podjetniki, se s ¢asom
nizajo in so pri ustaljenih podjetnikih bistveno nizje. Vzrok za to bi prav lahko bil prav
razkorak med visokimi Zeljami, ki jih lahko ustvari visoka stopnja motivacije za podjetnistvo
v druzbi, a hkrati druzba v zelo visoki meri ni naklonjena tudi spodbujanju podjetniskih
lastnosti, kot so spodbujanje individualnih uspehov, neodvisnosti, avtonomnosti in osebne
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iniciative, spodbujanje prevzemanja tveganja, Kkreativnosti, inovativnosti ter poudarjanje
odgovornosti posameznika in ne skupnosti, da obvladuje lastno zZivljenje. Taksen zakljucek je
podprt tudi z dejstvom o visoki stopnji umrljivosti nastajajocih podjemov v Sloveniji.

5. EMPIRICNA RAZISKAVA

5.1 POSTAVITEV HIPOTEZ

S pomoc¢jo rezultatov empiri€ne raziskave, ki smo jo izvedli s pomocjo anketnega
vprasalnika, med naklju¢no izbranimi podjetnicami v Sloveniji, ter Ze uveljavljenimi
teoreticnimi dognanji o Zenskem podjetniStvu, bomo lahko potrdili ali ovrgli zastavljeni
hipotezi. Anketni vprasalnik smo sestavili na podlagi Ze objavljenih raziskav in teoreti¢nih
dognanj (pojasnila glede oblikovanja posameznih sklopov vpraSanj so del Priloge 2).

Cloveski kapital je del posameznika in (Nonaka in Takeuchi, 1995) in predstavlja predvsem
znanje, pridobljeno na podlagi izobrazbe in izkuSenj. Poleg znanja in iz njega izhajajoc¢ih
sposobnosti v ¢loveski kapital nekateri vStevajo Se Custva, Zeljo po uspehu, starost in prirojene
lastnosti (Johannisson, 1999). Ker poleg socialnega kapitala predstavlja Cloveski kapital
najpomembnejsi dejavnik v podjetniStvu (Antonci¢, 2002), je razumljivo, da so ¢loveski
kapital v razlicnem obsegu ter njegov vpliv na rast in dinamicnost podjetnika in rast podjetja
proucevali Stevilni raziskovalci. Brez investiranja v ¢loveski kapital in seveda tudi v socialni
kapital, ob vseh drugih izpolnjenih pogojih za uspeSnost poslovanja (kot so: trg, finan¢na
sredstva, okolje itd.) ne more biti uspeSnega podjetniStva. Nalozbe v podjetnika samega preko
njegovega lastnega izobrazevanja in prek sistema javnega izobraZevanja so pogoj
podjetnikove uspesnosti (Piazza-Georgi, 2002). Ker je zato poleg formalne izobrazbe nujno
potrebno tudi izobrazevanje skozi delo, to je na podlagi izkuSenj, velik vpliv na sposobnosti
podjetnika pri odkrivanju nevarnosti in prilagajanju razmeram na trgu pa imajo tudi razna
druga znanja in ves¢ine, smo vse to vkljucili v nase trditve (1a in 1b). Nas cilj pa je ugotoviti,
ali to velja tudi za podjetnice, zato smo na tej osnovi oblikovali prvo hipotezo, da ¢loveski
kapital pozitivno vpliva na ambicije za rast med podjetnicami.

H1: Cloveski kapital pozitivno vpliva na ambicije za rast med podjetnicami

la: Formalna izobrazba pozitivno vpliva na ambicije za rast.
1b: Izkusnje iz preteklega poslovanja, znanja in ves¢ine pozitivno vplivajo na ambicije za
rast.

Za uspesnost podjetnika ni dovolj le Cloveski kapital, ampak tudi socialni kapital, ki daje
skupaj s ¢loveskim kapitalom celotno moznost uspeha (Davidsson in Honig, 2003). Socialni
kapital, katerega osnovna znacilnost so mrezne povezave, ki omogocajo dostop do virov
informacij (nasveti, izmenjava znanja), ni dan sam po sebi, ampak mora vanj podjetnik veliko
vlagati, zlasti s svojim Casom in zaupanjem do drugih (Johannisson, 1999). Je mo¢no povezan
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in je v interakciji s C¢loveskim kapitalom, saj ga pomaga proizvajati; boljsi socialno-
ekonomski status posameznika omogoca le-temu boljSe Solanje in prav visok ¢loveski kapital
omogoca vecjo ucinkovitost socialnega kapitala. Podjetniki tudi rajsi vstopajo v povezave z
ljudmi, ki imajo vi$jo izobrazbo, ve¢ izkusenj, saj od njih pri¢akujejo tudi vecje koristi. Florin
(2001) pa je celo dokazovala povezanost med njima ter finanénim kapitalom in prezivetjem
podjetja. Mi smo se osredotoCili na podjetniSke mreze in oblikovali drugo hipotezo, da
prispevek podjetniskim mrez (skozi ¢lanstvo in prejete nasvete ter usmeritve) pozitivno vpliva
tudi na ambicije za rast med podjetnicami.

H2: Prispevek podjetnis§kih mrez pozitivno vpliva na ambicije za rast med podjetnicami

2a: Clanstvo v formalnih mreZah in zdruZenjih pozitivno vpliva na ambicije za rast.
2b: Nasveti in usmeritve prejete iz podjetniskih mrez pozitivno vplivajo na ambicije za
rast.

5.2 STRUKTURA VPRASALNIKA IN ZBIRANJE PODATKOV

Cilj raziskave kot tudi same naloge je torej analizirati prispevek cloveskega kapitala in
podjetniskih mrez podjetnic na dosezeno rast njihovih podjetij, skozi njihove poslovne
rezultate, osebnostne lastnosti, njihovega osebnega zadovoljstva ter osebne rasti.

Z drugimi besedami in naSo magistrsko nalogo lahko recemo, da ima vedno novo in aktualno
ter v Casu, okolju in problemom prilagojeno znanje, kot posledica ucenja s pomocjo formalne
izobrazbe in izkuSenj ter visok nivo socialnega kapitala mocan vpliv na rast podjetja.
Zadosten obseg in prava vsebina podjetnikovega Cloveskega in socialnega kapitala, ki ga
mora ves ¢as pridobivati in dopolnjevati v vecjem obsegu kot konkurenca, bo povzrocil
oziroma prispeval k (bolj dinami¢ni) rasti podjetja in podjetnika/-ice.

Omeniti velja Se sekundarni cilj, ki je poiskati nekatere ovire, ki povzrocajo zaostajanje zensk
v podjetnistvu, in na podlagi njihovih priporocil povzeti predloge za u¢inkovitejSo podporo in
spodbujanje zensk k odlocitvi za podjetniStvo.

Empiri¢nega dela analize vpliva cloveskega kapitala in podjetniskih mrez na ambicije za rast
podjetnic v Sloveniji smo se lotili z enotnim anketnim vprasalnikom, s katerim smo anketirali
zgolj podjetnice v Sloveniji. Vprasalnik je zajemal tako dejavnike Cloveskega in socialnega
kapitala, s katerimi smo Zzeleli ugotoviti izobrazbo, poslovna znanja in ves¢ine ter delovne
izkusnje podjetnic, kot tudi poznavanje osebnih in podjetniskih mrez, njihovo vkljucenost v
tovrstne povezave in mnenje o potrebnosti in u¢inkovitosti le-teh. Nadalje pa smo z vpraSanji
glede dosezenih rezultatov podjetij, ki jo jih ustanovile in/ali jih vodijo, ugotavljali rast
poslovanja njihovih podjetij, skozi razne ocenjevalne lestvice glede zadovoljstva o uspesnosti
njihovega podjetja, odnosa do rasti podjetja, stopnjami (ne)strinjanja z raznimi vnaprej
postavljenimi trditvami, ki razkrivajo lastnosti, nafine vodenja in sodelovanja z drugimi
poslovnimi subjekti, pa smo ugotavljali, kako so vsi ti dejavniki vplivali na njihove ambicije
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za rast, koliko jim poleg uspeha podjetja pomeni tudi osebna rast in moznosti za lasten razvoj
ter kje vidijo svoje prednosti in dejavnike uspeha. Na koncu vprasalnika smo jih povprasali
Se, ali menijo, da bi morali v Sloveniji bolj spodbujati Zenske pri odlo€itvah za podjetnistvo,
na kaksen nacin oziroma s kaksno podporo.

Vprasalnik je bil zelo obSiren, saj je vseboval kar 44 vprasanj, v sklopu teh pa je bilo pri
nekaterih potrebno oznaciti ali oceniti od 3 do 15 ali ve€ strinjanj oziroma nestrinjanj s
posameznimi Ze navedenimi trditvami, kar je praktiéno pomenilo, da so podjetnice morale
odkljukati na priblizno 100 trditev. Vprasanja, ki smo jih vkljucili v anketni vpraSalnik in s
pomocjo katerih smo ugotavljali vpliv ¢loveskega kapitala in podjetniskih mrez na ambicije
za rast podjetnic, smo oblikovali na podlagi teoreti¢nih spoznanj o posameznih dejavnikih in
ze opravljenih tovrstnih raziskav (Greve, 1995; McDougallova, 1997; Honig, 2001; Delmar in
Davidsson, 2001; Drnovsek, 2002; Baron in Markman, 2003). Vprasanja glede ambicij po
rasti podjetja so bila povzeta po ¢lanku oziroma vprasalniku Manolove (2007), s katerimi je
podobno preucevala v Bolgariji. V Prilogi 2 so podrobneje predstavljena oblikovanja anketnih
vprasalnikov.

Da smo si tako obsirno anketo lahko privoscili, je bilo potrebno izbrati elektronski nacin
izvajanja ankete, saj bi tako dolg vprasalnik poslan v papirni verziji po posti pomenil man;jsi
odziv, pa tudi veliko visje stroSke izvedbe raziskave. S pomocjo programa »Google
dokumenti« smo izdelali t.i. interaktivni obrazec (vprasalnik), ki smo ga kot povezavo (link)
poslali na elektronske naslove podjetnic. S klikom na povezavo se jim je odprl vprasalnik, v
katerem so s klikanjem ali vpisovanjem v za to pripravljene prazne celice, odgovorile na
vprasanja, odgovori pa so se samodejno vpisovali v bazo. Na ta nacin je bila zagotovljena
popolna anonimnost anketiranke, ki se je razkrila le v primeru, ko je podjetnica prostovoljno v
za to namenjeno polje vpisala svoj elektronski ali poStni naslov, in s tem izrazila Zeljo o
zanimanju kon¢nih rezultatov ankete.

Elektronski anketni vpraSalnik je bil poslan na ve¢ kot 200 naklju¢no izbranih elektronskih
naslovov podjetnic. E-naslove ni bilo lahko dobiti, Ze zaradi dejstva, da v Sloveniji Zal sploh
ne obstaja register podjetij, v katerem bi bilo mozno podjetja lociti glede na spol ustanovitelja
ali lastnika ali direktorja. Vsi namre¢ omogocajo iskanje po mati¢ni ali davéni Stevilki
podjetja, raznih klasifikacijah dejavnosti, kraju, naslovu, posti, nobeden pa ne omogoca
filtriranja glede na spol ustanovitelja. Delni registri oziroma seznami podjetij, ki so jih
ustanovile in/ali jih vodijo Zenske, sicer obstajajo, enega takih ima ga. Marta Turk, vendar
celotnega registra zal Se nimamo. Pregledati je bilo potrebno Poslovni register in si izpisati
naklju¢na podjetja, ki so v svojih podatkih o ustanovitelju vsebovala zenska imena. Nekatera
zenska podjetja so ze v kontaktnih podatkih vsebovala tudi e-naslov ustanoviteljice (predvsem
kadar je Slo za samostojne podjetnice posameznice), za ostala pa ga je bilo potrebno poiskati
bodisi na spletni strani podjetja ali drugje na svetovnem spletu, v imenikih in podobno.
Seveda je bilo vmes tudi nekaj takih podjetij, katerih podatki v Poslovnem registru niso bili
azurni in jih zato ni bilo mozno uporabiti. Tako pridobljenim e-naslovom smo dodali Se e-
naslove iz osebnega imenika poznanstev.
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Kot receno je bil nato anketni vprasalnik poslan na nekaj ve¢ kot 200 e-naslovov podjetnic,
anketa pa se je izvajala v ¢asu od marca do maja 2008. Zaradi napac¢nih e-naslovov je bilo pri
posiljanju zavrnjenih priblizno 43 poslanih vprasalnikov, na anketo pa se je nato odzvalo in jo
resilo 104 podjetnic. Nekatere je niso izpolnile v celoti, zato smo lahko za analizo odgovorov
upostevali le 85 izpolnjenih anketnih vprasalnikov. Glede na tezko dostopnost do seznama
podjetnic v Sloveniji, neazurnost nekaterih podatkov v registrih in bazah podjetij, predvsem
pa zaradi obSirnosti anketnega vprasalnika, smo z nizko udelezbo, ki predstavlja priblizno
55%, kljub temu zadovoljni. Morda bi z manjSim Stevilom in manj podrobnimi vprasSanji
dosegli vecjo odzivnost, so pa zato pridobljeni rezultati bolj pregledni, primerljivi in
omogocajo uporabo tudi pri nadaljnjih raziskavah o zenskem podjetnistvu.

Celotni anketni vpraSalnik je del Priloge 1 magistrske naloge.

6. PREDSTAVITEV ANALIZE RAZISKAVE Z REZULTATI
V nadaljevanju podajamo analizo raziskave z rezultati. Analizirali bomo vidik prispevka
cloveskega kapitala in pa vidik prispevka socialnega kapitala in podjetniskih mrez na rast

podjetij kot tudi osebno rast ter zadovoljstvo podjetnic.

Starost anketiranih podjetnic:

Anketni vprasalnik je v celoti izpolnilo 85 podjetnic. Najve¢, 39% jih je bilo iz starostne
skupine od 31 do 40 let, z 28% so jim sledile podjetnice iz starostne skupine od 41 do 50 let,
podjetnic starih od 20 do 30 let je bilo 19% vseh anketiranih, 11% je bilo podjetnic starih od
51 do 60 let, tri pa so bile stare celo ve¢ kot 61 let in so predstavljale 3% anketiranih. Kot
zanimivost naj omenimo, da je bila najmlajsa podjetnica, ki je sodelovala v anketi stara 24 let,
najstarejSa pa kar 65 let.

Graf 1: Starost anketiranih podjetnic
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Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetniskih mrez na ambicije za rast, maj 2008
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Izobrazbena struktura anketiranih podjetnic:

Izobrazbena struktura anketirank je sorazmerno ugodna, saj ima kar 46% anketiranih
podjetnic visoko ali univerzitetno izobrazbo, sledijo jim podjetnice s srednjo izobrazbo, ki
predstavljajo 22% anketiranih, 15% je takih z vi$jo izobrazbo, 8% je podjetnic, ki se lahko
pohvalijo s podiplomsko izobrazbo (6% z magisterijem in 2% z doktoratom), prav tako je 8%
tudi delez podjetnic s poklicno izobrazbo. Rezultati torej kazejo na visok odstotek visoko
izobrazenih Zensk, ki so se odlo¢ile za podjetnisko pot, kar lahko razumemo kot ugoden vpliv
formalne izobrazbe (Cloveskega kapitala); v kolikor se bo seveda v nadaljevanju izkazalo, da
njihova podjetja rastejo in so tudi same zadovoljne (osebna rast).

Graf 2: [zobrazbena struktura anketiranih podjetnic
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Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetniskih mrez na ambicije za rast, maj 2008

Skupna delovna doba in Stevilo let podjetniSskih delovnih izku$enj podjetnic:

Povprecna delovna doba anketiranih podjetnic znasa 16,9 let, najvec¢ja pa kar 50 let. 35%
anketirank ima od 11 do 20 let skupne delovne dobe, skoraj enak odstotek, 34%, je takih, ki
imajo od 0 do 10 let skupne delovne dobe, z 22% jim sledijo podjetnice s skupno delovno
dobo od 21 do 30 let, 8% pa je takih, ki imajo 31 ali ve¢ let skupne delovne dobe.

Zanimiv je podatek o Stevilu delovnih izkuSenj, ki jih imajo kot podjetnice. Kar 65% takih, ki
imajo od 0 do 10 let podjetniskih izkuSenj. 33% je takih, ki jih imajo od 11 do 20 let, in samo
dve podjetnici, kar predstavlja 2% vseh anketiranih, imata ve¢ kot 21 let podjetniskih
izkusSen;j.
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Graf 3: Skupna delovna doba in §tevilo let podjetniskih delovnih izkusenj podjetnic
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Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetni§kih mrez na ambicije za rast, maj 2008

Polozaj anketiranih podjetnic v podjetju in njithov delez lastniStva:

Anketiranke so imele pri tem vpraSanju moznost ve¢ odgovorov in izkazalo se je, da so
anketirane podjetnice vecinoma tako ustanoviteljice podjetja, kot tudi lastnice ali partnerice in
direktorice obenem. Pridobljeni rezultati kazejo na to, da Zenske vecinoma ustanavljajo mala
podjetja, v katerih igrajo ve¢ vlog, kar pa je za mala podjetja vsekakor dobro, zlasti zato, ker s
tem ne prihaja do problemov pri upravljanju in vodenju podjetja. 28% podjetnic je bodisi
lastnic ali partneric podjetja, zanimiv pa je tudi podatek, da je 8% podjetnic Ze druga ali tretja
generacija lastnikov druzinskega podjetja.

Pri podjetnicah ustanoviteljicah oziroma lastnicah nas je zanimalo $e, ali je to prvo (oz. edino)
podjetje, ki so ga ustanovile oziroma katerega lastnice so. Vecina, 79%, je odgovorila
pritrdilo, 19% je takih, ki so ustanoviteljice oziroma lastnice Se kakSnega drugega podjetja,
2% podjetnic pa na to vprasanje ni odgovorilo.

Graf 4: Prvo oziroma edino ustanovljeno podjetje podjetnice
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Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetni§kih mrez na ambicije za rast, maj 2008
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Podjetnice, ki so tudi lastnice podjetij smo nadalje povprasali e o njihovem delezu lastnistva.
Vecina, 55%, podjetnic ima 76% do 100% lastniski delez podjetja; od tega je kar 53% takih z
100% lastniskim delezem — gre za mala podjetja v lastni lasti. 32% je takih z 26% do 75%
lastniskim delezem, od tega kar 24%, ki imajo 50% lastniski delez — ve¢inoma si lastni§tvo
delijo s partnerjem. Le 9% je takih z lastniskim delezem pod 25%, 4% podjetnic pa na to
vprasanje ni Zelelo odgovoriti.

Graf 5: Struktura lastniskih delezev podjetnic
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Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetniskih mrez na ambicije za rast, maj 2008

Podjetni$tvo v druzini ali med oZjimi prijatel;ji:

Pri vpraSanju »Ali se je kdo v vasi druZini ali med ozjimi prijatelji ukvarjal s podjetniStvom,
preden ste ustanovili svoje podjetje?«, je 59% anketiranih podjetnic odgovorilo pritrdilno,
39% nikalno, 3% pa ni oznacilo svojega odgovora.

PodjetniSka nagnjenja anketiranih podjetnic:

Podjetnice smo povprasali, ali so imela podjetniska nagnjenja ze pred ustanovitvijo svojega
podjetja oziroma pred odlocitvijo za podjetnisko pot. Kar 61% anketirank je odgovorilo
pritrdilno, 35% jih meni, da prej niso imele podjetniSkih nagnjen, 3 podjetnice (4%) pa na to
vprasanje niso odgovorile.
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Graf 6: Podjetniska nagnjena podjetnic pred odlocitvijo za podjetnisko pot
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Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetniskih mrez na ambicije za rast, maj 2008

Zanimiv je Se podatek, da so bile anketirane podjetnice ob ustanovitvi podjetja stare v
povprecju 30,07 let in so imele v povprecju 9,58 let delovne dobe. 68% vseh anketiranih
podjetnic je ustanovilo podjetje v dejavnosti, s katero so se ukvarjale tudi prej, 28% pa se jih
je odlocilo za novo pot (4% jih na zastavljeno vprasanje ni odgovorilo).

Podrodje z najved izkuSnjami:

Anketirane podjetnice imajo najvec¢ izkuSenj s podrocja prodaje, 25%, sledijo podrocja
vodenje (18%), finance (18%) in drugo (19%), nato pa Se podroc¢je marketinga (11%) in
podrocje proizvodnje (7%). S podro¢jem razvoja in tehnologije ima najvec izkusenj zgolj 2%
anketiranih podjetnic, medtem ko se ena podjetnica pri tem vpraSanju ni opredelila.

Graf 7: Podrocja pri katerih imajo podjetnice najve¢ izkuSenj

25%

20%

15%

10%

5%

0%

Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetniskih mrez na ambicije za rast, maj 2008
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Stevilo ur v podjetju (tedensko):

Skoraj polovica, 49%, anketiranih podjetnic prezivi v podjetju tedensko ve¢ kot 40 ur
(nekatere od teh, slabih 5%, celo ve¢ kot 60 ur tedensko). 35% je takih, ki v podjetju prezivijo
od 21 do 40 ur tedensko, le 15% pa jih v podjetju prezivi manj kot 21 ur na teden. Med

slednjimi so ve¢inoma partnerice ali take, ki so dejavne v vec podjetjih.

Obseg prometa, povprecna stopnja letne rasti prodaje in rasti dobic¢ka v zadnjih $tirih letih:

Da bi ugotovili, kako uspesna so podjetja, ki jih vodijo anketirane podjetnice, smo jih
povprasali o obsegu prometa zadnjega leta, povprecni letni stopnji rasti prodaje in dobicka
njihovih podjetij v zadnjih $tirih letih.

Iz grafa §t. 8 je razvidno, da je imelo leta 2007 32% podjetij letni promet manj kot 41.000
EUR, 18% delez je podjetij s prometom med 87.000 in 200.000 EUR, temu sledi 15% delez
podjetij s prometom med 41.000 in 87.000 EUR. Podjetij s prometom med 420.000 in
840.000 EUR je 13%, 10% pa je takih z letnim prometom med 200.000 in 420.000 EUR.

Graf 8: Obseg prometa v letu 2007
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Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetniskih mrez na ambicije za rast, maj 2008

Povprecna letna stopnja rasti prodaje nakazuje na uspeSna podjetja anketiranih podjetnic, saj
je samo eni prodaja upadla, medtem, ko je bila pri vseh ostalih stopnja rasti prodaje pozitivna.
Najvecji, 20%, je delez tistih, katerih letna stopnja rasti prodaje je znaSala med 0% in 5%,
vendar treba poudariti, da si podobne deleze (19%) delijo tudi tiste z letno stopnjo rasti
prodaje od 15% do 20%, z 16% delezem pa jim sledijo take, ki so dosegle letno stopnjo rasti
prodaje od 5% do 10% ter od 20% do 30%. 1z tega je moc¢ razbrati, da so podjetja podjetnic
glede prodaje svojih izdelkov in storitev uspeSna, seveda pa je potrebno preveriti Se letno
stopnjo rasti dobicka.
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Graf 9: Povprecna letna stopnja rasti prodaje v zadnjih §tirih letih
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Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetniskih mrez na ambicije za rast, maj 2008

Tudi rast dobicka Zenskih podjetij je ugodna, saj je bila za 29% podjetij od 5% do 10%, za
24% podjetij pa od 0% do 5%. Delez podjetij z letno rastjo dobi¢ka nad 15 do 20% je bil
13%, sledi jim 9% delez podjetij z rastjo dobicka od 30% do 40%. 8% podjetij pa je imelo
negativno rast dobicka. Dve podjetnici vodita podjetji, ki sta v zadnjih Stirih letih dosegli ve¢

kot 40% letno stopnjo rasti dobicka.

Graf 10: Povprecna letna stopnja rasti dobicka v zadnjih stirih letih
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Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetniskih mrez na ambicije za rast, maj 2008
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Zadovoljstvo podjetnic s kazalniki rasti podjetja in podjetjem nasploh:

Ocenjevanje zadovoljstva s kazalniki rasti podjetja, navedenimi v tabeli 6, kaze, da so
podjetnice nadpovprecno zadovoljne, Se najbolj s kakovostjo proizvodov in storitev (4,41),
splosno klimo v podjetju (4,10) in lastnim profesionalnim razvojem (4,05) ter uresni¢evanjem
lastnih ciljev v podjetju (4,01). Se najmanj pa so zadovoljne z absolutno rastjo trznega deleza
(3,07) in dobickom v zadnjih treh letih (3,10).

Tabela 7: Zadovoljstvo glede kazalnikov rasti

Povprecna ocena
Rast prihodkov v zadnjih letih 3,37
Dobi¢konosnost v zadnjih treh letih 3,10
Absolutna rast trznega deleza v zadnjih treh letih 3,07
Splosna klima v podjetju 4,10
Uresni¢evanje lastnih ciljev v podjetju 4,01
Ustvarjeni potencial podjetja za nadaljnjo rast 3,59
Lasten profesionalni razvoj 4,05
Kakowvost proizvodov in storitev 4,41

Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetniskih mrez na ambicije za rast, maj 2008

Pravzaprav pa so vse ocene visoke, kar kaze na relativno zadovoljstvo podjetnic pri njthovem
delu. To je tudi dobra osnova za bodoce delo, za delo z veseljem in dobro voljo, kar je zelo
pomembno za dolgorocno uspesnost.

Podjetnicam smo pri ocenjevanju teh kazalnikov, pa tudi raznih drugih vprasanjih v
nadaljevanju, ponudili skalo od 1 do 5, s pomocjo katere so ocenile Ze postavljene trditve in s
tem izrazile svoje (ne)strinjanje ali (ne)zadovoljstvo ali (ne)zaupanje ali (ne)poznavanje.
Uporabljena Likertova lestvica je v vseh primerih vsebovala razpon vrednosti od 1 do 5. V
spodnji tabeli je prikazan razpon s pojasnili teh vrednosti.

Tabela 8: Likertova lestvica

1 Sploh se ne Sploh nisem Sploh ne zaupam | Sploh ne poznam
strinjam zadovoljna

2 Se ne strinjam Nisem zadovoljna | Slabo zaupam Slabo poznam

3 Delno se strinjam | Sem deloma Srednje zaupam Niti dobo, niti slabo

zadovoljna poznam

Se strinjam Sem zadovoljna Dobro zaupam Dobro poznam

5 Popolnoma se Povsem sem Zelo zaupam Zelo dobro poznam
strinjam zadovoljna

Vir: Lastni; Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetniskih mrez na ambicije za rast, maj 2008

Odnos podjetnic do rasti podjetja:

Podjetniki/-ice imajo lahko razlicen odnos do rasti svojega podjetja. Zanimalo nas je, kakSen
odnos imajo do svojega podjetja anketirane podjetnice, saj bomo na ta nacin izvedeli ve¢ o
njihovi osebni rasti, zato smo jim postavili nekaj trditev, ki so jih morale oceniti z lestvico od
1 (se sploh ne strinjam) do 5 (zelo se strinjam). Njihovi odgovori kaZejo, da si v prihodnosti
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Se zelijo rasti, da jim prihodnja rast ni nepomembna in da menijo, da je podjetja dolgorocno
lahko uspesno le Ce raste.

Tabela 9: Odnos do rasti podjetja

Povpreéna ocena
Trenutno je moje podjetje premajhno in Zelim, da v prihodnosti raste. 3,32
Prihodnja rast mi ni pomembna. 1,83
Podjetje je lahko dolgoro€no uspesno samo, Ce raste. 3,81

Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetniskih mrez na ambicije za rast, maj 2008

Ocena obsega znanj:

Pri oceni obsega razli¢nih znanj so podjetnice najvecjo tezo prisodile znanju o odnosih s
kupci (4,25), zagotavljanju kakovosti (4,10) ter vodenju in organizaciji podjetja (4,02).
Najmanj znanj pa imajo o zunanji trgovini (2,44), o sestavljanju poslovnega nacrta (3,02), o
racunovodstvu (3,16) in projektnem managementu (3,17). Sicer pa so vsem svojim znanjem
dali sorazmerno veliko oceno.

Tabela 10: Ocena obsega znanj

Povprecna ocena
O tehniénem oz. strokowmem podrocju, v katerem podjetje posluje 3,75
O financah 3,49
O raCunowvodstwu 3,16
O marketingu 3,60
O prodaji 3,81
O nabavi 3,21
O odnosih s kupci 4,25
O upravjanju s kadri (HRM) 3,32
O zagotavjanju kakovosti 4,10
O wvodenju in organizaciji podjetja 4,02
O projektnem managementu 3,17
O informatiki in elektronskem poslovanju 3,45
O zunaniji trgovini 2,44
O sestavjanju poslowmnega nacrta 3,02
O postavjanju strategije podjetja 3,26

Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetniskih mreZ na ambicije za rast, maj 2008

Cas, ki ga podjetnice namenijo izobrazevanju:

Pomembno je, koliko ur povpre¢no na mesec podjetnice namenijo izobrazevanju, saj s tem
povecujejo svoj Cloveski kapital. Najve¢ ur, 27 in veC ur, porabijo za prebiranje in
pregledovanje informacij na internetu. Nekoliko manj, od 9 do 17 ur, porabijo za prebiranje
strokovne literature in asopisov. Za vse druge oblike izobrazevanja porabijo pretezno 1 do 8
ur, pri nekaterih oblikah izobrazevanja, kot so vecdnevni teCaji, sejmi in pomoc
profesionalnih svetovalcev, pa so v vec€ini tiste, ki se ne izobrazujejo. Vecina tudi ne nadaljuje
z nobeno formalno izobrazbo, a glede na Ze ugotovljeno visoko izobrazbeno strukturo
anketiranih podjetnic, je to razumljivo.
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Tabela 11: Cas za izobraZevanje

Ure Delez podjetnic
Redno izobraZevanje za pridobitev formalne izobrazbe O ur 80,00%
Vecdnewni tecaiji O ur 57,65%
Enodnewne oblike izobrazevanja 1-8 ur 51,76%
Profesionalni svetovalci Our 55,29%
Strokowna literatura in ¢asopisi 9-17 ur 31,76%
Internet 27 in ve€ ur 35,29%
Sejmi in razstave O ur 44,71%
Spoznavanje izku$enj uspesnih podjetnikov O ur 48,24%

Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetniskih mrez na ambicije za rast, maj 2008

Povprecno mesecéno Stevilo ur pogovorov o poslovnih zadevah:

O funkciji osebnih in podjetniSkih mreZ pri podjetnicah smo izvedeli tudi iz odgovorov na
vprasanja, koliko ¢asa namenjajo za kontakte in pogovore o poslovnih zadevah z drugimi.
Ugotovili smo, da najve¢ ur na mesec (32,73 ur) podjetnice porabijo za pogovore o poslih s
potencialnimi novimi kupci, razgovorom s poslovnimi partnerji in drugimi podjetniki
namenijo v povpre¢ju 18,87 ur, velik del razgovorov o poslovnih zadevah pa opravijo v
druZini (17,11 ur). Slabih 6 ur se o poslih pogovarjajo s prijatelji, vsem ostalimi subjektom (
raziskovalni inStituti, lokalni podjetniSki centri, univerze, svetovalci, notarji in odvetniki,
¢lani drZzavnih ustanov, Rotary in Lions ter managerskih klubov) pa podjetnice mesecno
namenijo le 2 do 3 ure.

Tabela 12: Povprecna mesecna poraba ur za pogovore

Povprecne ure
Pogowvori o poslownih zadevah z druzino 17,11
Pogowvori o poslownih zadevah s prijatelji 5,79
Pogowvori o poslownih zadevah s potencialnimi novimi kupci 32,73
Pogowori o poslownih zadevah s profesionalnimi svetovalci 8,44
Pogowvori o poslownih zadevah s prostowoljnimi dobrodelnimi
zdruzeniji ter klubi (npr. Rotary, Lions) 2,43
Pogowvori o poslownih zadevah z univerzo in drugimi
visokoSolskimi ustanovami 1,76
Pogowvori o poslownih zadevah s €lani Sportnih, kulturnih in
znanstvenih drustev oz. klubov 3,38
Pogowvori o poslownih zadevah s ¢€lani gospodarske oz. obrtne
zbornice in poslownih zdruZenj 3,03
Pogowvori o poslownih zadevah s ¢lani managerskih klubov 2,55
Pogowvori o poslownih zadevah z notarji in odvetniki 3,66
Pogowvori o poslownih zadevah s poslownimi partner;ji in
drugimi podjetniki 18,87
Pogowvori o poslownih zadevah z zasebnimi Vagatelji 4,08
Pogowvori o poslownih zadevah z raziskovalnimi instituti 2,23
Pogowvori o poslownih zadevah s €lani drzavnih ustanov 3,23
Pogowvori o poslownih zadevah z lokalnimi podjetniSkimi centri 2,41
Pogowvori o poslownih zadevah z ostalimi 3,12

Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetniskih mrez na ambicije za rast, maj 2008

Poznavanje pomena in vsebine podjetniS$kih mreZ in osebnih mreZ oziroma poznanstev:

Podjetnice bolje poznajo vsebino in pomen osebnih mrez kot vsebino in pomen podjetniskih
mrez. 32% anketiranih podjetnic namre¢ dobro (ocena 4 od 5) pozna pomen osebnih mrez in
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15% jih meni, da pomen poznajo zelo dobro (ocena 5 od 5) , medtem ko jih samo 2% pomena
in vsebine sploh ne pozna (ocena 1 od 5). Pomen in vsebino podjetniskih mrez sicer dobro
pozna 28% podjetnic, vendar je 25% takih, ki bi pomen podjetniskih mrez poznajo zelo slabo,
ali pa ga sploh ne poznajo (12%). Tudi delez tistih, ki bi ga zelo dobro poznale je veliko nizji
in znaga 7%. Ce te odgovore primerjamo z odgovori na vprasanje o porabi ur za pogovore o
poslovnih zadevah in oceni zaupanja do posameznih subjektov, lahko sklepamo, da je pomen
in vsebina podjetniskim mrez manj poznana, ker je pri podjetnicah tudi manj uporabljena.

Graf 11: Poznavanje pomena in vsebine podjetniskih in osebnih mrez
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Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetniskih mrez na ambicije za rast, maj 2008

Nacrtna uporaba osebnih poznanstev za potrebe podjetja

Podjetnice smo povprasali, kako pogosto nacrtno uporabljajo svoja osebna poznanstva za
potrebe podjetja. Glede na dobljene odgovore ne moremo trditi, da podjetnice zelo pogosto
uporabljajo osebna poznanstva za potrebe podjetja, saj je takih, ki bi poznanstva uporabljale
zelo pogosto 21%. Ne moremo pa niti trditi, da jih ne uporabljajo, saj je kar 45% takih, ki jih
uporabljajo srednje pogosto. Glede na 18% takih, ki osebna poznanstva nacrtno uporabljajo
manj pogosto, kar je nekoliko nizji odstotek, od tistih, ki jih uporabljajo zelo pogosto, lahko
Se vseeno povzamemo, da se podjetnice vendarle nagibajo k uporabi poznanstev za potrebe
podjetja. Lahko bi se seveda bolj, a se je treba zavedati, da pomen mrezenja pri nas Se ni
toliko razvit in ne dosega take ucinkovitosti kot v nekaterih bolj razvitih ekonomijah.
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Graf 12: Nacrtna uporabnost osebnih poznanstev za potrebe podjetja
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Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetniskih mreZ na ambicije za rast, maj 2008

Prispevek stikov in poznanstev k posameznim vidikom poslovanja:

Da bi lazje ocenili prispevek podjetniskih in osebnih mrez na ambicije za rast, smo podjetnice
sprasevali naj z ocenami od 1 (sploh niso prispevali) do 5 (najvecji prispevek) ocenijo v
kolik§ni meri so posamezni stiki in poznanstva prispevali k posameznim vidikom poslovanja
njihovega podjetja. Zanimivo so nadpovprecno ocenile prispevek stikov in poznanstev k
neformalni promociji podjetja (ocena 3,81), pridobivanju novih poslovnih stikov (ocena 3,43),
k pridobivanju novih kupcev (ocena 3,35) in k pridobivanju informacij o trznih priloznostih
(3,00). Ostalim navedenim prispevkom stikov in poznanstev so namenile ocene med 2 in 3.

Tabela 13: Prispevek stikov in poznanstev k posameznim vidikom poslovanja

Povprecna ocena
K pridobivanju finan€nih virov sredstev 2,95
K pridobivanju drugih virov sredstev 2,67
K pridobivanju informacij o trznih priloznostih 3,00
K pridobivanju informacij o procesni tehnologiji in opremi 2,43
K pridobivanju novih kupcev 3,35
K pridobivanju novih poslowih stikov 3,43
K razvoju novih proizvodov in storitev 2,62
K vstopu na nowe trge 2,32
K iskanju usposobljenega in strokownega kadra 2,76
K neformalni promociji podjetja ("dober glas") 3,81

Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetniskih mrez na ambicije za rast, maj 2008

Zaupanje podjetnic v druge in drugih vanje:

Zaupanje je pomembno za uspesnost vsakega podjetnika ali podjetnice, zato smo (pa tudi za
primerjavo z odgovori na prejSnja vprasanja) podjetnice prosili za oceno (od 1 do 5 na
Likertovi lestvici) o tem, koliko zaupajo posameznim skupinam ljudi, ter koliko menijo, da
drugi zaupajo njim. Da jim zaupajo drugi, jih meni kar 88,2 % vseh podjetnic, s povprecno
oceno 4,02. Podjetnice najve¢ zaupajo druzini, s povprecno oceno 4,59, prijateljem 3,65 in
profesionalnim svetovalcem 3,39. Najmanj pa zaupajo ¢lanom managerskih in raznih drugih
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klubov. Ti odgovori tudi pojasnjujejo, zakaj najmanj ur v mesecu podjetnice porabijo za
poslovne pogovore s temi skupinami ljudi.

Tabela 14: Zaupanje podjetnic

Povpreéna ocena
Druzini 4,59
Prijateljem 3,65
Prostowoljnim in dobrodelnim zdruzenjem ter klubom (Rotary, Lions) 2,64
Clanom $portnih, kulturnih in znanstvenih drustev 2,62
Clanom manegerskih klubov 2,42
Profesionalnim svetovalcem 3,39
Notarjem in odvetnikom 3,15
Clanom drzawnih ustanov 2,90
Poslowe dogovore vedno potrdim v pisni obliki 3,59
Osebe, s katerimi sem v stiku, mi zaupajo 4,02

Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetniskih mrez na ambicije za rast, maj 2008

Na manjSe zaupanje podjetnic do drugih kaze tudi podatek o tem, da vecina podjetnic (81%)
poslovne dogovore z drugimi vedno potrdi v pisni obliki; povpre¢na ocena je 3,59. Pa tudi to,
da so se v zadnjih Sestih mesecih o svojem podjetju v vecini pogovarjale le z do 50 zunanjimi
ljudmi, pa Se to so bili v vecini taki, s katerimi imajo nek poslovni odnos (kupci,
dobavitelji,...). Ne moremo pa mimo tega, da podjetnice visoko ocenjujejo (4,02) zaupanje
oseb, s katerimi so one v stiku — jim ostali torej zaupajo bolj, kot one njim? Ne gre pa tudi
pozabiti, da se na splo$no v Sloveniji Se ne zavedamo dovolj pomena in vloge zaupanja, saj v
medsebojnih sporih med podjetniki dana beseda na sodiscih in tudi sicer nima enake veljave
kot podpis in zig.

Rast podjetja in osebna rast podjetnic (ambicije):

Podjetnice smo postavili v oceno nekaj trditev glede rasti podjetja in osebne rasti.
trditve. Kar 84% anketiranih podjetnic se strinja (ocene od 3 do 5), da njihova znanja in
spretnosti pomagajo pri razvijanju strategij za povecanje rasti podjetja; povprecna ocena vseh
je nadpovprecna in zanasa 3,62. Visok delez, 86%, je tudi takih, ki menijo (ocene od 3 do 5),
da so samozavestne pri trudu za razvoj in prizadevanju za uresnicitev strategij za povecanje
rasti podjetja; povprena ocena znasSa 3,65. Najvecji deleZ podjetnic, kar 88%, pa se strinja s
trditvijo, da ¢e razvijajo in uresnicujejo strategije za rast podjetja, tudi same osebno rastejo.
Pri tej trditvi je povprecna ocena znaSala 3,93.

Tabela 15: Rast podjetja in osebna rast podjetnic

Povprec¢na ocena
Moje znanje in spretnosti mi pomagajo pri razvijanju strategij za
povecanje rasti podjetja. 3,62
Samozavesten sem pri trudu za razvoj in prizadevanju za uresnicitev
strategij za poveCanje rasti podjetja. 3,65
Ce razvijam in uresniCujem strategije za rast podjetja,
tudi sama osebno rastem. 3,93

Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetniskih mrez na ambicije za rast, maj 2008
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Samoocenitev podjetnic:

Z tem vpraSanjem se dotaknemo socialnega kapitala skozi socialne vescine. Od njihovega

nivoja naj bi bila odvisna tudi uspesnost podjetnice in podjetja. Postavljene trditve, ki jih

mora podjetnica v oceniti od 1 do 5, bi lahko razdelili v tri dele, in sicer:

- management z vtisom (npr. Ni mi tezko pohvaliti drugih ali jim povedati, da mi je to,

kar so storili, vSe¢, ali O vsem odlo¢am sama, itd.)

- prepri¢ljivost in ugled (npr. Sogovorniki se vecinoma strinjajo z mano, ali Jasno

izrazam svojo vizijo prihodnosti podjetja, itd.)

- ter zmoznost natan¢nega prepoznavanja in zaznavanja drugih (npr. V tezkih in stresnih

situacijah ostanem zbrana in motivirana, ali Dobro znam presoditi druge ljudi, itd.).

Podjetnice so se pri vseh trditvah ocenile nadpovprec¢no (z oceno nad 3), razen v dveh

primerih, in sicer pri trditvi »O vsem odlo¢am sama« s povprec¢no oceno 2,86, in pri trditvi

»Sodelavcem pogosto prepusé¢am pomembne odloCitve« s povpreéno oceno 2,93, vendar ne

gre za zelo bistvena odstopanja.

Tabela 16: Samoocena podjetnic

Povprecéna ocena

Ljudje, s katerimi komuniciram, me imajo za uspe$no poslowo Zensko. 3,84
Sogowvorniki se ve€¢inoma strinjajo z mano. 3,55
V vecji meri kot drugi ljudje prepoznavam in uresniujem poslovne

priloZnosti. 3,22
Dobro znam presoditi druge ljudi. 3,58
Obic¢ajno znam prepoznati lastnosti drugih skozi njihovo obnasanje in navade. 3,41
V tezkih in stresnih situacijah ostanem zbrana in motivirana. 3,27
Brez tezav se prilagajam vsakim socialnim okoliS€¢inam. 3,15
Lahko se prilagodim razli¢nim wstam ljudem - mladim, starejSim in

ljludem iz razli€nih druzbenih slojev. 3,76
Lahko se pogovarjam z vsakim o skoraj vseh stvareh. 3,55
Ljudje me imajo za Cutec€o in razumevajoco. 3,45
Nimam tezav, da se sama predstavim neznancem/neznankam. 3,61
Ni mi teZko pohvaliti drugih ali jim povedati, da mi je to, kar so storili, vSec. 3,86
Druge znam kritizirati tako, da jih pri tem ne razjezim ali uzalim. 3,25
Sodelavcem pogosto prepus¢am pomembne odlocitve. 2,93
O vsem odlo¢am sama. 2,86
Spodbujam prijateljske odnose med zaposlenimi. 3,64
S podrejenimi pogosto razpravjam o poslovnih nacrtih. 3,11
Jasno izrazam swojo vizijo prihodnosti podjetja. 3,46
Sem dobra mentorica in svetovalka svojim podrejenim. 3,39
UspesSno vodim swvoje podjetje. 3,61

Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetniskih mrez na ambicije za rast, maj 2008

Razlogi za ustanovitev podjetja

Pri razlogih, zakaj so podjetnice ustanovile podjetje, so se kot najpomembne;jsi izkazali

moznost vpliva na rezultate lastnega dela (4,44), neodvisnost (4,32), zelja po lastnem podjetju

(4,14) in mozZnost neprestanega ucenja in osebne rasti (4,12). Na zadnja mesta po podjetnice

postavile nadaljevanje druzinske tradicije (2,17), status in prestiz (2,79) in mozZnost vecjega

vpliva v druzbi (2,86). Zanimiv je podatek, da so denar in bogastvo postavile Sele na sedmo

od mesto od trinajstih razlogov, po katerih so bile vprasane.
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Glede na te rezultate lahko sklepamo, da podjetnicam veliko ve¢ pomeni osebna rast, lastno
zadovoljstvo skozi moznosti vpliva na rezultate svojega dela in podobno, kot pa sama rast
podjetja, bogastvo in ugled v druzbi ter s tem povezan status in prestiz. Podrobna lestvica
njihovih ocen je predstavljena v tabeli §t. 17.

Tabela 17: Razlogi za ustanovitev podjetja

Povpreéna ocena Vrstni red

Ekonomska nuja 2,94 9
Denar in bogastvo 3,10 7
Status in prestiz 2,79 1M
Priznavanje in ugled v druzbi 2,97 8
Moznost vecjega wliva v druzbi 2,86 10
Neodvisnost 4,32 2
Zelja po lastnem podjetju 4,14 3
MozZnost neprestanega uc€enja in osebna rast 4,12 4
MozZnost wlivanja na rezultate mojega dela 4,44 1

Osebna varnost in zagotovjeno delomno mesto 3,64 5
Uresnicitev Zivljenjskih ciljev 4,14 3

Nadaljevanje druzinske tradicije 2,17 12
Nakljucje, splet okoliS¢in 3,08 8

Logi¢no nadaljevanje tega, kar sem ze obvadala 3,56 6

Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetniskih mrez na ambicije za rast, maj 2008

Podpora druzine pri ustanavljanju podjetja in pri sprejemanju poslovnih odloditev za rast
podjetja
Mnenje in podpora druzine Zenskam veliko pomeni, zato je vpliv druzine velikokrat

bistvenega pomena, ko se zenske odlo¢ajo za podjetniSko pot in ustanovitev podjetja, pa tudi
kasneje pri sprejemanju poslovnih odlocitvah za rast podjetja, dajo podjetnice mnenju druzine
velik pomen. Tudi iz prejSnjih sklopov vpraSanj o porabi ur za pogovore o podjetju in
nasploh o zaupanju, so podjetnice druzini pripisale najvisje ocene. O konkretnih vprasanjih
glede podpore druzine pri ustanovitvi podjetja je kar 62% anketiranih podjetnic odgovorilo,
da so imele v druzini zelo veliko podporo. Le-ta se je pri podpiranju glede poslovnih
odlocitvah za rast podjetja v odstotkih nekoliko znizala, saj znasa 48%, vendar se je obenem
povecal odstotek srednje podpore, iz 20% pri ustanovitvi na 29% pri poslovnih odlocitvah,
kar kaze na to, da vecini podjetnic druzina ves €as stoji ob strani.
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Graf'13: Podpora druzine v ¢asu ustanavljanja podjetja in pri sprejemanju poslovnih odlocitev
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Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetni§kih mrez na ambicije za rast, maj 2008

Dejavniki osebnega uspeha in uspeha podjetja:

Na koncu vpraSalnika smo podjetnicam postavili Se vpraSanji odprtega tipa glede dejavnikov,
ki po njihovem mnenju vplivajo na njihov osebni uspeh in uspeh njihovih podjetij, saj smo
zeleli tudi na ta nacin preveriti, ¢e v njihovih izpostavljenih dejavnikih prevladujeta ¢loveski
kapital in podjetniSke mreZze.

Na prvo vprasanje, ki se je glasilo, katerim dejavnikom pripisujete svoj osebni uspeh, so
najpogosteje odgovarjale (Anketa o prispevku cloveskega kapitala in podjetniskih mrez na
ambicije za rast, maj 2008):

- znanju, izkuSnjam in strokovnosti ter volji do u€enja in novih znanj

- delavnosti in pridnosti

- vztrajnosti, ambicioznosti, predanosti delu

- podpori druzine in partnerja

- zaupanju vase, intuiciji, ob¢asni trmi (ena je napisala: kdaj grem z glavo skozi zid, da

dosezem kar ho¢em in v¢asih ravno to pomaga)

- komunikativnost, prijaznost, pridobitev zaupanja drugih ljudi

- kreativnost, iznajdljivost, zavzetost in natancnost

- dobri odnosi s kupci in ostalimi akterji

- in drugo.

Na drugo vpraSanje, ki se je glasilo, kaj menite, da je kljucno za poslovni uspeh vasega
podjetja, pa so najpogosteje odgovarjale (Anketa o prispevku Cloveskega kapitala in
podjetniskih mrez na ambicije za rast, maj 2008):

- kvalitetne storitve oz proizvodi

- zadovoljstvo in zaupanje kupcev in poslovnih partnerjev

- ambiciozen kolektiv, dober kader, ki se nenehno izobrazuje
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- sodelovanje, zadovoljstvo zaposlenih in prijazna klima v podjetju, ki se vidi tudi
navzven

- vztrajnost, delavnost, zanesljivost, odgovornost,

- postavljeni (uresnicljivi) cilji

- konkuren¢nost

- dobro poznavanje trga, hitri odzivi in fleksibilnost

- ugled in tradicija, prepoznavnost

- osebne mrezZe in znanje, strokoven pristop

- dobra lokacija in konkuren¢ne storitve in cene.

Po mnenju podjetnic navedeni dejavniki osebnega uspeha in uspeha podjetja, kazejo na
visoko vsebnost ¢loveskega kapitala, predvsem znanja, delovnih izkuSenj, strokovnosti, kot
tudi nekaterih lastnosti podjetnic, kot so delavnost, vztrajnost, volja do ucenja, natan¢nost in
zanesljivost, komunikativnost in prijaznost, predanost delu in skrb za dobro pocutje
zaposlenih ter Zelja po uspehu in uresniCitvi zastavljenih ciljev. Veliko manj zaznavajo
pomembnost podjetniskih mrez pri ambicijah za rast, nekoliko poudarijo le podporo druzine
in partnerja. Pri uspehu podjetja bezno omenijo le vpliv osebnih mrez.

Spodbujanje in podpora Zensk pri odlo¢itvah za podjetniStvo:

Nazadnje nas je Se zanimalo, ali menijo, da bi morali Zenske v odlocitvah za podjetnistvo v
Sloveniji bolj spodbujati in jim nameniti ve¢jo podporo?

Graf 14: Spodbude in podpore zenskam v odlo¢itvah za podjetnistvo

B DA
B NE

prazne

Vir: Anketa o prispevku ¢loveskega kapitala in podjetniskih mrez na ambicije za rast, maj 2008

Na veliko presenecenje, so se odgovori precej podobno razdelili in tezko izpostavimo tistega,
ki bi prevladoval in izkazoval mnenje veCine anketiranih. Sicer je res, da prevladuje odstotek
(51%) tistih, ki menijo, da zenske v Sloveniji potrebujejo ve¢ spodbud in podpore, ko se
odlocajo za podjetnistvo, vendar je tudi odstotek tistih, ki menijo, da to ni potrebno visok
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(40%), posebno ¢e upostevamo Se 9% odstotkov takih podjetnic, ki se niso mogle odlociti za
en ali drug odgovor.

Se bolj pa je zanimiva ugotovitev, da podjetnice, ki so na prejsnje vprasanje odgovorile z da,
nimajo konkretnih predlogov, kakSne naj bi te spodbude in podpore bile, oziroma celo
ugotavljajo, da je to v glavah zensk in ¢e nimajo dovolj velike zelje in ciljev, jih tudi drzava
ali drugi tezko k temu spodbujajo (Anketa o prispevku cloveskega kapitala in podjetniskih
mrez na ambicije za rast, maj 2008).

Nekaj pa jih omeni naslednje predloge:

- vecja finan¢na pomo¢ pri ustanavljanju podjetja

- razna svetovanja glede in pri ustanavljanju podjetja

- drzava naj bi ve¢jo pomo¢ namenila varstvu otrok — predvsem urniki vrtcev

- spremeniti bi se moralo misljenje moskih in celotne druzbe, glede enakopravnega
sprejemanja zensk kot podjetnic; enako obravnavanje v poslovnem svetu

- zenske bi se morale zbirati ali vkljuCevati v zdruzenja, kjer bi se pogovarjale o
moznostih, si pomagale z nasveti, svetovanji in podobnem.

Nekatere podjetnice, ki menijo, da ve¢je spodbude in podpore niso potrebne, pa celo navajajo,
da je najslabse ravno to, da se feminizira (zgolj zenskam namenja) Se spodbude in podpore,
saj ravno s tem povzro¢amo lo¢evanje poslovanja po spolu, kar posledi¢no ne vodi v potrebno
enakopravno obravnavanje, ampak le Se povecuje razlikovanje, kar v »zacaranem krogu« spet
pomeni nazadovanje v priblizevanju moskim podjetniskim kolegom (Anketa o prispevku
¢loveskega kapitala in podjetniskih mrez na ambicije za rast, maj 2008).

6.1 POVZETEK UGOTOVITEV EMPIRICNE RAZISKAVE

Cloveski kapital smo merili s funkcionalnimi znanji, izku$njami, izobrazbo podjetnic in
njihovimi podjetniSkimi lastnostmi. Ugotovili smo, da imajo obravnavane podjetnice zelo
visoko formalno izobrazbo in kar nekaj delovnih in podjetniskih izkuSenj, pa tudi tiste
podjetniske lastnosti, ki jim pomagajo k boljsi izrabi ¢loveskega kapitala in se kazejo skozi
dobro vodenje in upravljanju podjetja. Zelo malo anketiranih podjetnic ima tezave s
poslovanjem svojega podjetja, saj se lahko vecinoma vse pohvalijo s pozitivnimi poslovnimi
1zid1, kar bi lahko pripisali njihovi visoki izobrazbi in strokovnosti ter delovnim izkusnjam, pa
tudi vztrajnosti, delavnosti, zastavljenim ciljem in velik Zelji po dosegu le-teh.

Na podlagi teh rezultatov in spoznanjem iz teoreti¢nega dela, lahko sklepamo, da je naSa prva

hipoteza pravilno zastavljena; tj. da ¢loveski kapital pozitivno vpliva na ambicije podjetnic za

rast, tako glede pozitivnega vpliva formalne izobrazbe, kot tudi izkuSenj iz preteklega
poslovanja, znanj in ves¢in. To pa napoveduje tudi, v katero smer je potrebno usmerjati
druzbene napore pri usposabljanju podjetnic.
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Podjetniske mreze smo kot del socialnega kapitala merili skozi osebne mreze in poznanstva,
idole in sisteme podpore, socialne vescine in seveda skozi formalna in neformalna mrezenja.
Ugotovili smo, da podjetnice nekoliko bolje poznajo pomen in vsebino osebnih mrez v
primerjavi s podjetniskimi mrezami. Najve¢ zaupajo druzini in mnenju svojih partnerjev,
prijateljem in profesionalnim svetovalcem, s temi skupinami se tudi ve¢ pogovarjajo o
podjetju, tako pri ustanovitvi podjetja, kot tudi kasneje pri sprejemanju poslovnih odlocitev za
rast. Podjetnice so nekoliko manj zaupljive do drugih zunanjih poslovnih subjektov, zato jih
tudi nizje ocenjujejo glede zaupanja in jim namenijo nizje Stevilo ur za pogovore o podjetju z
zunanjimi ljudmi. Vec¢inoma tudi pisno sklepajo vse poslovne dogovore, a kot Ze omenjeno
imamo to nezaupanje institucionalno; z obveznim Zzigom in podpisom ter tako mocnim
priznavanjem teh vidnih znakov dogovora namre¢ podpiramo nezaupanje, saj dana beseda ni
obvezujoca in morda zato tudi vloga osebnih in podjetniskih mrez Se ni tako pomembna, kot
bi morala biti. Zanimivo pa so prepricane, da jim osebe, s katerimi so one v stiku, zelo
zaupajo. Nadpovprecne ocene so dale tudi prispevkom posameznih stikov in poznanstev k
nekaterim vidikom poslovanja. Menijo namre¢, da stiki in poznanstva zelo pripomorejo k
neformalni promociji podjetja (»dober glas«), k pridobivanju novih kupcev, poznanstev ter
novih poslovnih stikov, pa tudi k pridobivanju informacij o trznih priloznostih. Vse to pa so
tudi eni od klju¢nih pomenov mrez.

Tako lahko, zaradi Stevilnih znanstvenih prispevkih in posledi¢no napisanemu teoreticnem
delu, poudarimo pozitiven pomen vkljuéevanja podjetnic v podjetniske mreze, in Ceprav
rezultati empiri¢ne raziskave kazejo na ne prav dobro poznavanje vsebine in pomena
podjetniskih mrez med anketiranimi podjetnicami, pa je skozi njihove ostale odgovore moc
razbrati pozitiven vpliv posameznih stikov na njihovo poslovanje, poleg tega osebna
poznanstva nacértno uporabljajo. Podatki sicer kazejo, da ¢lanom managerskih klubov ali
¢lanom prostovoljnih in dobrodelnih zdruzenj in klubov, kot so Rotary in Lions klubi, ne
zaupajo v veliki meri, prav tako jim ne namenjajo veliko Stevilo ur za pogovore o svojem
podjetju, vendar med predlogi za povecanje podpor in spodbud Zenskam v odlocitvah za
podjetnistvo nekatere navajajo, da mi mogli ustanovit nekakSne agencije oziroma zdruZenja,
kjer bi se srecevale podjetnice, si izmenjale izku$nje in nasvete, si pomagale z raznimi

oblikami svetovanja in podobno. Zaradi vsega zgodaj navedenega lahko sklepamo, da
nimamo dovolj podatkov, da bi drugo zastavljeno hipotezo o pozitivnem vplivu podjetniskih

mreZ na ambicije za rast med podjetnicami lahko zavrnili.

Je pa zaznati, da se podjetnice v mrezenja vkljuCujejo premalo oziroma ne v zadostni meri,
kot je morda to bolj zaznati pri podjetnikih. Razlog bi lahko bil v tem, da so podjetniske
mreze ze pretezno mosko zapolnjene in se, zaradi obCutka neenakopravnega obravnavanja v
poslovnem svetu, Zenske vanje raje manj vkljucujejo, ali pa tudi v tem, da Zenske poskusajo
ves prosti ¢as nameniti druzini in otrokom, zato ga manj namenijo druZenju v raznih izven
podjetnih druzbah. Nasploh pa ucinkovitost mrez podjetnika/-ice Se zdale¢ ni dosegla
pomena, kot ga imajo mreze v razvitih ekonomijah. Znanja o mrezah in njihovem delovanju
so specificna in sorazmerno tezko dostopna. To podro¢je zato narekuje potrebo po nadaljnjih
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raziskavah, predvsem pa po vecji poucenosti podjetnikov in podjetnic o pomenu in
pozitivnem vplivu, ki ga mreze lahko prinesejo.

6.2 PRIPOROCILA ZA NADALJNJE DELO

V tem podpoglavju na osnovi ugotovitev magistrske naloge navajamo priporocila za
podjetnice, spodbujevalce podjetniSkega okolja in tiste, ki bod(m)o Se nadalje raziskovali
podjetniSke procese in vlogo podjetnika/-ice v njih.

Priporocila za podjetnice

Na osnovi rezultatov raziskave podjetnicam predlagamo, da namenijo posebno skrb
dejavnikom, ki povecujejo njihove ambicije. Pridobivanje znanj in informacij naj bo
nepretrgan proces, saj bo brez dvoma dolgoro¢na uspesnost podjetja lahko zagotovljena le z
novimi znanji in sposobnostmi, ki se jih lahko naucijo. Nalozbe v usposabljanje podjetnice in
sodelavcev naj ne bo razumljeno kot stroSek, ampak zelo koristna nalozba, predvsem pa naj
podjetnice ne zgolj podpira usposabljanja in izobrazevanja, ampak mora v njem tudi
sodelovati, saj je kljucna oseba v podjetju in brez poznavanja podjetja kot celote, podjetniskih
procesov in vescin, ne bo v zadostni meri usposobljena za rast. Podjetnice si zelijo ve¢
svetovalcev, vendar se jih premalo posluzujejo, saj drzava ze omogoca Stevilne brezplacne
svetovalne centre in tudi sofinancira profesionalne svetovalce skozi razne vavcarske in druge
programe. Ve€ pozornosti je potrebno nameniti tudi podjetniSkim lastnostim, ker se ne gre
zanaSati zgolj na naravne sposobnosti. Ne nazadnje so pomemben dejavnik uspesnosti tudi
cilji podjetnice, zato jih je dobro ¢im bolje in ¢im veckrat opredeliti.

Priporodila za spodbujevalce podjetnisSkega okolja

Nekatere podjetnice so lepo poudarile, da je odlocitev za podjetniStvo v veliki meri odvisna
od posameznika/-ice in ne od Stevila podpornih institucij. Seveda bi lahko ve¢ naredili pri
zagotavljanju varstva otrok (prilagojeni urniki vrtcev) in na drugih podro¢jih, ki bi zenskam
olajsale podjetnisko pot, vendar pa je za samo odloCitev in vecjo vkljuenost zensk v
podjetniStvo pomembnejsi miselni preskok celotnega sistema oziroma druzbe, saj je Se vedno
prisoten negativen odnos do podjetnistva in podjetnika, kljub temu, da se vecina ljudi zaveda,
da so klju¢nega pomena za razvoj in rast celotnega gospodarstva. Zato bi vladnim uradnikom
in ostalim spodbujevalcem podjetniSkega okolja predlagali, da zafnejo podjetniStvo
spodbujati ze v Solah oziroma s poucevanjem podjetniStva zajeti SirSi obseg prebivalstva.
Zmotno je namre¢ misljenje, da je poucevanje podjetniStva pomembno le na poslovnih Solah,
saj ga potrebujejo tudi na tehni¢nih in drugih. Novinarji, na primer, posredno vplivajo na
misljenje ljudi o podjetniku in podjetnistvu, a se o podjetniStvu na fakultetah sploh ne
izobrazujejo. Tudi pridobivanje znanj o mrezenju je bistvenega pomena, a ga ponuja zelo
malo fakultet oziroma se te tema obravnava v sklopu podjetniSkih predmetov, kar je premalo,
da bi lahko izkoristili njegove prednosti in pozitiven ucinek.
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Priporocila za nadalinje raziskave

Za nadaljnje raziskave pa predlagamo vec raziskav o vlogi in pomenu mrez podjetnika/-ice ter
njihovemu vplivu na uspeh. Zanimivo bi bilo primerjati nase raziskave s podobnimi
raziskavami drugih EU drzav. Glede na zelo deljena mnenja o potrebnih podpornih
institucijah za spodbujanje in posebno obravnavanje zenskega podjetnistva, bi bilo smiselno
raziskati tudi to podroc¢je in ugotoviti, ali so sploh potrebna in, ali s svojim feministicnim
pristopom le Se bolj poudarjajo, s tem pa povecujejo neenakopravno obravnavo spolov v
podjetnistvu.

SKLEP

Gospodarstva uspesnih drzav, pa tudi tistih, ki so na tej poti, med katere sodi tudi Slovenija,
namenjajo malemu podjetniS§tvu posebno pozornost. Ravno malo podjetnistvo je namrec
pomembno povezano z gospodarsko rastjo in blaginjo najrazvitejSih gospodarstev. Ko
govorimo o podjetnistvu, lahko govorimo o generaciji podjetnikov, o druzbi, ki se obnasa
podjetnisko in prispeva k ustvarjanju novih delovnih mest, novih podjetij in investicij.

Ze samo dejstvo, da mala podjetja predstavljajo velik gospodarski potencial, narekuje potrebo
po nenehnem raziskovanju podjetniStva in iskanju odgovorov na vpraSanja, ki bi lahko
prispevala del odgovorov v mozaik glede razumevanja podjetniskih procesov.

Magistrske naloge smo se lotili iz prepri¢anja, da bi bila rast slovenskega gospodarstva lahko
vi§ja, ¢e bi podjetnistvo spodbujali in podpirali v pravi smeri, in iz zelje, da bi z raziskavo
lahko prispevali del k boljSemu razumevanju tistih dejavnikov, ki vplivajo na podjetnikove
ambicije po rasti. OsredotoCili smo se na razumevanje vpliva cloveSkega kapitala in
podjetniskih mrez na ambicije za rast, s tem pa iskanju moznih vzvodov za hitrejSo
gospodarsko rast. Najvec¢ji gospodarski potencial predstavljajo mala podjetja, kljucnega
pomena pa so podjetniki, saj predstavljajo klju¢ni element rasti in poslovnega uspeha
podjetja. Za rast potrebuje podjetnik odlocitev in tudi znanje, sposobnosti in ustrezne
spremembe v podjetju in pri samemu sebi.

Glede na to, da so v Sloveniji posamezne skupine prebivalstva razlicno prodorne pri
podjetniskem uveljavljanju, smo se odlocili za raziskavo podjetnic, saj kljub temu, da se
njihova prisotnost v podjetniStvu iz leta v leto nekoliko povecuje, se Se vedno premalo
zavedamo in nam le pocasi prihaja v zavest spoznanje, da tako kot podjetniki tudi podjetnice s
svojim podjetniStvom predstavljajo najpomembnejSo komponento razvoja ter napredka in da
so tudi podjetnice nosilke rasti, saj omogocajo vsestranski druzbeni, kulturni, socialni in
osebni razvoj. Lahko bi rekli, da ustvarjajo ekonomijo in drzavo blaginje (Reynolds, 2001).

Osnovna teza magistrske naloge se torej nanasa na podjetnico malega podjetja, na osebo, ki je

v tem malem podjetniStvu in po nasem prepri¢anju pomemben vzvod za uspesno rast podjetja,

s tem posledi¢no pa tudi gospodarske rasti. Navedeno nas je usmerilo, da smo v magistrski
66



nalogi obravnavali podjetnico in njej ¢loveski kapital ter njeno poznavanje in vkljucenost v
podjetniske mreze.

Cloveski kapital je del posameznika in pomeni predvsem znanje, pridobljeno na podlagi
formalne izobrazbe in izkuSenj, pa podjetnikova samoucinkovitost ter vescine, katere
omogocajo posameznikom ukrepanje.

Socialni kapital pa je opredeljen kot skupek obstojecih in potencialnih virov, ki povezujejo v
trajno mrezo odnosov z bolj ali manj institucionalizirano medsebojno povezavo znancev.
Eden od temeljev socialnega kapitala je zaupanje. Le osebam, ki jim na nek nacin zaupamo in
s katerimi imamo dolofene povezave, posodimo vire. Na drugi strani od nasih povezav
pricakujemo, da bomo tudi sami preko povezav prisli do socialnega kapitala. Povezave
nastajajo tudi zaradi medsebojnih koristi, ki jih posamezniki pridobivajo iz svojih mrez.
Literatura kaze, da sta prisotnost in razseznost socialnega kapitala podjetnika zelo pomembni
za uspeh podjetnika in podjetja. Pri tem je najveC raziskav in teoreti¢nih del napisanih o
podjetniskih mrezah. Mreza je opredeljena kot celota vseh ljudi, povezanih med seboj, ne
glede na trajanje odnosa. Socialni kapital posameznika se oblikuje tudi s pomocjo socialnih
vescin, kot so zaznavanje, management z obcutkom, prepricljivost in ugled ter druzbena
prilagodljivost.

Cilji, ki si jih postavljajo podjetniki in so povezani z njihovimi osebnimi lastnostmi, po
mnenju mnogih, kar pomembno vplivajo na njegovo rast in rast podjetja. Rast podjetja pa je
odvisna tudi od vizije (sanj) podjetnika in realizacije poslovnih priloznosti, je pa hkrati
omejena z znanjem, ki je podjetniku dosegljivo. Poleg vizije in Zelje pa je pomembna tudi
odlocitev malega podjetnika o tem, ali zeli rasti.

Skozi teoreticni del smo tako ugotovili pomemben vpliv Cloveskega kapitala kot tudi
podjetniskih mrez na ambicije za rast, kar smo nato Zeleli preveriti tudi z empiri¢no raziskavo
med podjetnicami. Oba proucevana dejavnika sta se izkazala s pozitivnim vplivom na
ambicije za rast, zaradi ¢esar smo lahko potrdili obe zastavljeni hipotezi. Kljub temu, pa ne
gre prezreti dejstva, da se podjetnice v mrezenja vkljuCujejo premalo oziroma ne v zadostni
meri, kot je morda to bolj zaznati pri podjetnikih. Razlog bi lahko bil v tem, da so podjetnisSke
mreze ze pretezno mosko zapolnjene in se, zaradi obCutka neenakopravnega obravnavanja v
poslovnem svetu, Zenske vanje raje manj vkljucujejo, ali pa tudi v tem, da Zenske poskusajo
ves prosti ¢as nameniti druzini in otrokom, zato ga manj namenijo druZenju v raznih izven
podjetnih druzbah.

Nasploh pa ucinkovitost mreZ podjetnika/-ice Se zdale¢ ni dosegla pomena, kot ga imajo

mreze v razvitih ekonomijah. Znanja o mrezah in njihovem delovanju so specifi¢na in

sorazmerno tezko dostopna. To podrocje zato narekuje potrebo po nadaljnjih raziskavah,

predvsem pa po vecji poucenosti podjetnikov in podjetnic o pomenu in pozitivnem vplivu, ki

ga mreze lahko prinesejo. Ko bo to dosezeno, bo tudi vpliv podjetniskih mrez na ambicije za

rast podjetnic pozitivnejsi v ve¢ji meri kot je sedaj, sploh ¢e upostevamo Se njihove Zelje in
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predloge za povecanje podpor in spodbud Zenskam v odloc¢itvah za podjetnistvo, v katerih
nekatere navajajo, da mi mogli ustanoviti nekakSne agencije oziroma zdruzenja, kjer bi se

sreCevale podjetnice, si izmenjale izkuSnje in nasvete, si pomagale z raznimi oblikami
svetovanja in podobno.
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PRILOGA 1: ANKETNI VPRASALNIK O PRISPEVKU CLOVESKEGA KAPITALA
IN PODJETNISKIH MREZ NA AMBICIJE ZA RAST

Anketni vprasalnik se je izvajal v elektronski obliki, katera zaradi tehni¢ne izvedbe ni
identi¢na prikazani, so pa vprasanja in njihovo zaporedje popolnoma enaka.



Spostovana podjetnical

Za namen magistrske naloge (Ekonomska fakulteta v Ljubljani) izvajam raziskavo, s katero Zelim analizirati
pomen izkuSenj, izobrazbe in poznanstev na rast in razvoj podjetij. Podjetij, ki jih vodimo Zenske, v Sloveniji ni
zelo veliko, zato je za pridobitev zanesljivih empiri¢nih podatkov resniéno pomembno tudi vase sodelovanie.
Vecina vpraSanj predvideva odgovore na lestvici, kjer le oznacite ustrezno vrednost; pravilnih in nepravilnih

odgovorov ni — pomembno je zgolj vase mnenje!

Zaupnost individualnih podatkov je zagotovljena, saj je anketa anonimna - va$i odgovori se bodo avtomatsko
shranjevali v preglednico programa, iz katere ni razvidno kdo je odgovore poslal. Rezultate raziskave vam bo z

veseljem posredovala, ¢e boste oznadili svoje zanimanje.
Izbrani ste bili nakljucno iz Poslovnega registra PIRS.

Vnaprej sem vam iskreno zahvaljujem za sodelovanije!
Sanja Cvajdik

Vasa starost: | let | Spol

O Mogki O Zenska

Zadnja Sola, ki ste jo kon€ali (redno ali izredno):

U oshovna Sola U poklicna Sola
O srednja Sola (gimnazija) O visja Sola
U visoka/univerzitetna Sola

U magisterij U doktorat
Skupna delovna doba v letih: let
Stevilo let delovnih izkuSenj kot podjetnica, lastnica, solastnica podjetja: let

Kaksen je vas$ polozaj v podjetju: MOZNIH JE VEC ODGOVOROV

U ustanovitel]

Q lastnik, partner

U direktor O druga ali tretja
generacija lastnikov v druzinskem podjetju
4 drugo

CE STE LASTNICA ali USTANOVITELJICA: U Ne U Da
Je to prvo podijetje v katerem ste lastnik ali ustanovitelj?

CE STE LASTNIK: KolikSen je deleZ vaSega lastniStva v podjetju: %

Ali se je kdo v vadi druZini ali med oZjimi prijatelji ukvarjal s | L Ne U Da,

podjetniStvom preden ste ustanovili svoje podietje?

Navedite prosim, v kolikSni meri vas je vaSa druzina podpirala pri
ustanovitvi podjetja?

O velika podpora O srednja podpora
U nizka podpora O ni bilo podpore

Koliko ste bili stari, ko ste zageli prvi posel?

let

Ali ste ze pred tem kazali podjetniSka nagnjenja?

U Ne O Da,

Koliko let delovnih izkuSen ste imeli, ko ste zageli ta posel?

let

Ste ustanovili podjetje v dejavnosti, s katero ste se ukvarjali tudi prej?

U Ne

O Da

1. Na katerem podrocju imate najvec izku$enj: EN ODGOVOR
U vodenje 4 prodaja 4 finance

U marketing Q razvoj, tehnologija

2.Koliko ur na teden v povpre€ju preZivite v podjetju? ur

4. Stevilo zaposlenih:

O proizvodnja

4 drugo

5. OpiSite va$ glavni proizvod oz. storitev — kaj vsebinsko pomeni va$a dejavnost?




6. KolikSen promet je vase podjetje doseglo v letu 2007 (v EUR):

U manj kot 41.000 EUR 0 nad 200.000 do 420.000 U nad 2.100.000 do 4.170.000
U nad 41.000 do 87.000 U nad 420.000 do 840.000 U nad 4.170.000 do 12.500.000
U nad 87.000 do 200.000 U nad 840.000 do 2.100.000 U nad 12.500.000

7. Kolikna je bila povprecna letna stopnja rasti PRODAJE v vaSem podjetju v zadnjih Stirih letih:

Q- 10% ali manj U nad 5% do 10% U nad 20% do 30%
Q-5%do0 U nad 10% do 15% U nad 30% do 40%
U nad 0 do 5% U nad 15% do 20 U nad 40%

8. Kolik3na je bila povpreéna letna stopnja rasti DOBICKA v vagem podjetju v zadnjih §tirih letih:

Q - 10% ali manj O nad 5% do 10% O nad 20% do 30%
0-5%do0 O nad 10% do 15% O nad 30% do 40%
U nad 0 do 5% U nad 15% do 20 O nad 40%

9. Ocenite, kako ste zadovoljni z naslednijimi kazalci uspesnosti vasega podjetja v zadnjih treh letih z ocenami od
1 do 5. Ocena 1 pomeni, da s kazalcem sploh niste zadovoljni, ocena 5 pa, da ste s kazalcem popolnoma
zadovoljni. . V primeru, da posamezen kazalec v vaSem primeru ni relevanten, obkroZite odgovor n/u.

Rast prihodkov v zadnjih treh letih n/u 1 2 3 4
Dobickonosnost v zadnjih treh letih n/u 1 2 3 4 5
Absolutna rast trznega deleza v zadnjih treh n/u 1 2 3 4 5
letih

Splosna klima v podietju n/u 1 2 3 4 5
Uresni¢evanije lastnih ciliev v podjetju n/u 1 2 3 4 5
Ustvarjeni potencial podjetja za nadaljnjo rast nfu 1 2 3 4 5
Lasten profesionalni razvoj nfu 1 2 3 4 5
Kakovost proizvodov in storitev n/u 1 2 3 4 5

10. Podjetniki imajo lahko razli¢en odnos do rasti svojega podjetja. V nadaljevanju je navedenih nekaj trditev, ki
opisujejo ta odnos. Ocenite trditve na lestvici od 1 do 5, pri ¢emer 1 pomeni, da se s trditvijo sploh ne strinjate,
ocena 5 pa, da se s trditvijo strinjate v celoti.

Trenutno je moje podjetie premajhno in Zelim, da v 1 2 3 4 5
prihodnosti raste.

Prihodnja rast mi ni pomembna. 1 2 3 4 5
Podijetje je lahko dolgoro¢no uspedno samo, Ce raste. 1 2 3 4 5

11. Prosimo ocenite, koliko znanja imate po vaSem mnenju na podrodjih, ki so navedena v nadaljevanju.
ObkrozZite ustrezno oceno od 1 do 5, pri emer ocena 1 pomeni, da znanja nimate, ocena 5 pa, da imate zelo
veliko tovrstnega znanja.

O tehniénem oz. strokovnem podrodju, v katerem podjetje 1 2 3 4 5
posluje

O financah 1 2 3 4 5
O ra€unovodstvu 1 2 3 4 5
O marketingu 1 2 3 4 5
O prodaiji 1 2 3 4 5
O nabavi 1 2 3 4 5
O odnosih s kupci 1 2 3 4 5
O upravljanju s kadri (HRM) 1 2 3 4 5




O zagotavljanju kakovosti

O vodenju in organizaciji podjetja

O projektnem managementu

O informatiki in elektronske poslovanju
O zunanii trgovini

O sestavljanju poslovnega nacrta

O postavljanju strategije podjetja
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12. Priblizno koliko ur v povpreCnem mesecu se izobrazujete na nacine, ki so navedeni v nadaljevanju?
OZNACITE Z B USTREZNO STEVILO UR ZA POSAMEZEN NACIN [ZOBRAZEVANJA

0 1-8 917 | 1826 | 27in

ur ur ur ur ve€ ur
Redno izobraZevanje za pridobitev formalne izobrazbe Q a d a a
Vecdnevni teCaji Q a a a d
Enodnevne oblike izobrazevanja a a (. a a
Profesionalni svetovalci a a d a d
Strokovna literatura in Casopisi a a (. a d
Internet a a (. a d
Sejmi in razstave a a (. a d
Spoznavanje izkudenj uspesnih podjetnikov a a d a d

13. Koliko ur v povpretnem mesecu namenite za pogovore o poslovnih zadevah z naslednjimi osebami.
Upostevaijte tako kot v sluzbi kot izven nje. NA CRTO VPISITE STEVILO UR.

DruZina: ur Potencialni novi kupci: ur
Prijatelji: ur Profesionalni svetovalci: ur
Prostovoljna in dobrodelna zdruzenja ter klubi (npr. Univerzi in drugih visokoSolskih ustanovah:
Rotary, Lions): ur ur

Clani $portnih, kulturnih in znanstvenih drustev oz. Clani gospodarske oz. obrtne zbornice in
klubov: ur poslovnih zdruzZenj: ur
Clani managerskih klubov: ur Notarji in odvetniki: ur
Poslovni partneriji (drugi podjetniki): ur Zasebnih vlagateljih: ur
Raziskovalnih institutih: ur Clani drzavnih ustanov: ur
Lokalnih podijetniskih centrih: ur Ostalli: ur

14. Kako pogosto (na€rtno) uporabljate svoja osebna poznanstva za potrebe podijetja?
U zelo pogosto U srednje pogosto U manj pogosto U ne uporabljam

15. Navedite prosim, v kolik8ni meri vas druZina podpira pri sprejemanju poslovnih odlo€itev za rast podjetja?
U velika podpora O srednja podpora U nizka podpora U ni podpore

16. Ocenite, v kolikSni meri so stiki in poznanstva prispevali k posameznim vidikom poslovanja. Ocena 1 pomeni,
da sploh niso prispevali, ocena 5 pa, da so v najvegji meri prispevali k posameznemu vidiku poslovanja.

K pridobivaniju financnih virov sredstev 1 2 3 4 5
K pridobivanju drugih virov sredstev 1 2 3 4 5
K pridobivanju informacij o trznih priloznostih 1 2 3 4 5
K pridobivanju informacij o procesni tehnologiji in opremi 1 2 3 4 5
K pridobivanju novih kupcev 1 2 3 4 5




K pridobivanju novih poslovnih stikov

K razvoju novih proizvodov in storitev

K vstopu na nove trge

K iskanju usposobljenega in strokovnega kadra
K neformalni (»dober glas«) promociji podjetja
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17. Prosimo izrazite, v kolik§ni meri se strinjate z naslednijimi trditvami. Stopnjo strinjanja izrazite z ocenami od 1
do 5, pri Cemer ocena 1 pomeni, da se s trditvijo sploh ne strinjate, ocena 5 pa, da se s trditvijo strinjate v
celoti. CE ZDOLOCENO SKUPINO OSEB NIMATE IZKUSENJ OBKROZITE n/u.

Zaupam svoji druzini. n/u 1 2 3 4 5
Zaupam svojim prijateljem. n/u 1 2 3 4 5
Zaupam prostovoljnim in dobrodelnim zdruzenjem ter klubom  n/u 1 2 3 4 5
(npr. Rotary, Lions).

Zaupam ¢lanom $portnih, kulturnih in znanstvenih drustev. n/u 1 2 3 4 )
Zaupam ¢lanom managerskih klubov. n/u 1 2 3 4 5
Zaupam profesionalnim svetovalcem. n/u 1 2 3 4 5
Zaupam notarjem in odvetnikom. n/u 1 2 3 4 5
Zaupam ¢lanom drzavnih ustanov. n/u 1 2 3 4 5
Poslovne dogovore vedno potrdim v pisni obliki. n/u 1 2 3 4 5
Osebe, s katerimi sem v stiku, mi zaupaijo. nu 1 2 3 4 5

18. Ocenite Stevilo razli¢nih ljudi izven vaSega podjetja, s katerimi ste se v zadnjih Sestih mesecih pogovarjali 0
vaSem podjetju.
U 0do25 U 51do75 Q101 do 150
U 26 do 50 U 76 do 100 U 151 ali vec

19. Ocenite delez ljudi iz prejSnjega vpra$anja, ki imajo z vaSim podjetjem kakrsenkoli posloven odnos (kupci,
dobavitelji, partnerji, solastniki)?

20. Kako dobro poznate pomen in vsebino podjetnidkih mrez?
U sploh ne Q1 niti dobro, niti slabo Q1 zelo dobro

U slabo U dobro

21. Kako dobro poznate pomen in vsebino osebnih mrez in osebnih poznanstev?
U sploh ne Q1 niti dobro, niti slabo Q1 zelo dobro

U slabo U dobro

22. Prosimo izrazite, v kolik8ni meri se strinjate z naslednjimi trditvami. Stopnjo strinjanja izrazite z ocenami od 1
do 5, pri ¢emer ocena 1 pomeni, da se s trditvijo sploh ne strinjate, ocena 5 pa, da se s trditvijo strinjate v
celoti.

Moje znanje in spretnosti mi pomagajo pri razvijanju strategij za 1 2 3 4 5
povecanije rasti podjetja

Samozavesten sem pri trudu za razvoj in prizadevanju za 1 2 3 4 5
uresnicitev strategij za poveéanje rasti podjetja

Ce razvijam in uresniéujem strategije za rast podjetja, tudi sam 1 2 3 4 5

osebno rastem.




23. Navedenih je nekaj trditev, ki opisujejo osebne znadilnosti podjetnikov in nekaj trditev o nacinih ravnanja v
podjetju. Izrazite, v kolikSni meri te trditve veljajo za vas osebno z ocenami od 1 do 5, pri ¢emer ocena 1

pomeni, da trditev za vsa sploh ne velja, ocena 5 pa, da trditev za vas velja v celoti.

Ljudje, s katerimi komuniciram, me imajo za uspesSno poslovho
Zensko.

Sogovorniki se ve¢inoma strinjajo z mano.

V vecji meri kot drugi ljudje prepoznavam in uresniCujem poslovne
priloznosti.

Dobro znam presoditi druge ljudi.

Obi¢ajno znam prepoznati lastnosti drugih skozi njihovo obnaSanje
in navade.

V teZkih in stresnih situacijah ostanem zbrana in motivirana.

Brez teZav se prilagajam vsaki druZbeni situaciji.

Lahko se prilagodim razliCnim vrstam ljudi — mladim, starejim in
ljudem iz razli¢nih druzbenih slojev.

Lahko se pogovarjam z vsakim o skoraj vseh stvareh.

Ljudje me imajo za CuteCo in razumevajoco.

Nimam tezav, da se sama predstavim neznancem/neznankam.

Ni mi tezko pohvaliti drugih ali jim povedati, da mi je to, kar so
storili, vSed.

Druge ljudi znam kritizirati tako, da jih pri tem ne razjezim ali uZalim.
Sodelavcem pogosto prepus€éam pomembne odloditve.

O vsem odlo¢am sama.

Spodbujam prijateljske odnose med zaposlenimi.

S podrejenimi pogosto razpravljam o poslovnih naértih.

Jasno izrazam svojo vizijo prihodnosti podjetja

Sem dobra mentorica in svetovalka svojim podrejenim.

Uspesno vodim svoje podjetje.
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24. Navedenih je nekaj moznih razlogov za ustanovitev podjetja. Ocenite, kako pomemben vam je bil vsak izmed
razlogov pri ustanovitvi vasega podijetja z ocenami od 1 do 5., pri ¢emer ocena 1 pomeni, da vam razlog

sploh i bil pomemben, ocena 7 pa, da vam je bil razlog zelo pomemben pri ustanovitvi podjetja.

Ekonomska nuja

(Vegji) dobicek

Denar in bogastvo

Status in prestiz

Priznavanje in ugled v druzbi

Moznost vecjega vpliva v druzbi

Neodvisnost

Zelja po lastnem podjetju

Moznost neprestanega ucenja in osebna rast
Moznost vplivanja na rezultate mojega dela
Osebna varnost in zagotovljeno delovno mesto
Uresnicitev Zivljenjskih ciljev

Nadaljevanje druzinske tradicije

Nakljucje, splet okolis¢in

Logi¢no nadaljevanje tega, kar sem Ze obvladala
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25.

Katerim dejavnikom pripisujete svoj uspeh?

26.

Kaj menite, da je klju¢no za poslovni uspeh vaSega podjetja?

27.

28.

Ali menite, da bi morali Zenske v odlocitvah za podjetnidtvo v Sloveniji bolj spodbujati in jim nameniti veéjo
podporo?
Da O Ne

V kolikor ste na vpraSanje &t. 27 odgovorili z DA, vas prosim, da navedete nekaj predlogov, ki bi po vasem
mnenju pripomogli k spodbujanju in vecji podpori Zenskemu podjetnistvu.




PRILOGA 2: POJASNILA GLEDE OBLIKOVANJA POSAMEZNIH SKLOPOV
VPRASANJ

V tej prilogi pojasnjujemo oblikovanje pomembnejsih vprasanj, s katerimi smo proucevali
dejavnike ¢loveskega kapitala, socialnega kapitala in podjetniskih mrez ter rasti.

Rast podjetja je, gledano od zunaj, najbolj prepoznavni znak podjetnikovega uspeha
(Drnovsek, 2002). V na$i raziskavi smo zato opazovali rast s pomocjo uspeha na
organizacijski ravni, in sicer kot poslovni uspeh podjetnika z najpogosteje obravnavanimi
merami rasti, to je s povecanjem obsega realizacije ali celotnim prihodkom in dobickom. Ker
pa se proucevanje rasti zgolj na osnovi presecnih podatkov tezko meri in napoveduje, poleg
tega nas je zanimala tudi osebna rast podjetnice, smo v raziskavo vkljucili §e vprasanja o
njihovih hotenjih in Zeljah za nadaljnjo rast (Davisson in Wiklund, 2000).

Uporabljena vprasanja:
- Koliksen promet je vase podjetje doseglo v letu 2007 (v EUR)?

- Koliksna je bila povprecna letna stopnja rasti PRODAJE v vasem podjetju v zadnjih Stirih
letih?

- Koliksna je bila povprecna letna stopnja rasti DOBICKA v vasem podjetju v zadnjih Stirih
letih?

Pomemben del cloveskega kapitala je formalna izobrazba. Ta del je lahko merljiv in

njegovega vpliva na uspesSnost podjetnika/-ice ni potrebno dodatno dokazovati. Razvoj
podjetnika je operacionaliziran s cloveskim kapitalom, ki je definiran s formalno izobrazbo in
podjetnikovimi predhodnimi izkuSnjami (Honig, 2001).

Uporabljena vprasanja:

- Zadnja Sola, ki ste jo koncali (redno ali izredno)?

- Skupna delovna doba?

- Stevilo let delovnih izkuSenj kot podjetnica, lastnica ali solastnica podjetja?

Ucenje je pomembna aktivnost za pridobivanje novih znanj, brez katerih podjetnik v
danaSnjem casu hitrih sprememb ne more preziveti, kaj Sele rasti (Honig, 2001; Argyris,
2002; Kubr, 2002). Podjetnik/-ica mora imeti za uspeS$no delo funkcionalna znanja, ki so
element ¢loveskega kapitala, zato smo podjetnice prosili,

- da ocenijo, koliko znanja imajo po njihovem mnenju na posameznih podrocjih
(tehnicno oz. strokovno podrocje, finance, racunovodstvo, marketing, prodaja,
nabava, odnosi s kupci, upravljanje s kadri, zagotavljanje kakovosti, vodenje in
organizacija, projektni management, informatika in elektronsko poslovanje, zunanja
trgovina, sestavljanje poslovnega nacrta, postavljanje strategije podjetja).



Na kaksen nacin si podjetnice pridobivajo nova znanja, smo preverili z vpraSanjem:

- Koliko ur v povprecnem mesecu se izobrazujejo na nacine, ki smo jih navedli (redno
izobrazevanje za pridobitev formalne izobrazbe, vecdnevni tecaji, enodnevne oblike
izobrazevanja, profesionalni svetovalci, strokovna literatura in casopisi, internet,
sejmi in razstave, spoznavanje izkusenj uspesnih podjetnikov)?

- Koliko ur na teden v povprecju prezivijo v podjetju?

Ta vprasanja govorijo tudi o oblikah, metodah in obsegu izobrazevanja (McDougallova,
1997).

Osebne mreze podjetnika (druzina in prijatelji, ¢lanstvo v poslovnih in institucionalnih
organizacijah, ¢lanstvo v Rotary in Lions klubih ter kulturnih, $portnih in drugih drustvih)

pomembno vplivajo na uspesnost podjetnika. Kot sta ugotavljala Delmar in Davidsson (2001)
igra pri podjetnikovem uspehu pomembno vlogo zlasti druzina. Druzina in prijatelji so
dimenzija socialnega kapitala, ki smo ga merili z vprasanji:

- Alise je kdo v vasi druzini ali med ozZjimi prijatelji ukvarjal s podjetnistvom preden ste
ustanovili svoje podjetje?

- Navedite prosim, v koliksni meri vas je vasa druzina podpirala pri ustanovitvi
podjetja?

- Navedite prosim, v koliksni meri vas druZina podpira pri poslovnih odlocitvah za rast
podjetja?

- Koliko ur v povprecnem mesecu namenite za pogovore o poslovnih zadevah z
naslednjimi osebami (druzina, prijatelji, poslovni partnerji, potencialni novi kupci,
prostovoljna in dobrodelna zdruzenja npr. Rotary, Lions, clani Sportnih, kulturnih in
znanstvenih drustev, clani managerskih zdruZenj, raziskovalni instituti, lokalni
podjetniski centri, profesionalni svetovalci, univerze in druge visokoSolske ustanove,
¢lani gospodarske in obrtne zbornice, notarji in odvetniki, zasebni viagatelji, c¢lani

drzavnih ustanov)?

Pri gradnji osebnih mrez in njihovi uporabi so potrebna znanja in tudi sposobnosti.
Nepoznavanje funkcij in moznosti, ki jih nudijo mreze pri pretoku informacij, nasvetih in
pridobivanju poslovnih priloznosti, lahko povzro¢i nizjo uspeSnost in ucinkovitost
podjetnika/-ice. Ker je poznavanje pomena tako osebnih kot podjetniskih mrez, smo

podjetnicam postavili subjektivni vprasanji:
- Kako dobro poznate pomen in vsebino podjetniskih mrez?
- Kako dobro poznate pomen in vsebino osebnih mrez in osebnih poznanstev?

Ker bistvo uspesnih mrez temelji na zaupanju med ¢lani mreze in recipro¢nosti (Johannisson,
1999), smo podjetnice prosili tudi, da izrazijo v koliksni meri se strinjajo z navedenimi
trditvami; le-te pa so ponazarjale zaupanje do posameznih subjektov ali skupin ljudi,
sklepanje poslovnih odgovorov v pisni obliki ter zaupanje oseb, s katerimi so podjetnice v
stiku.



Cloveski in socialni kapital sta povezana in vplivata drug na drugega. Tako nam mreZe
omogocajo, da s pomocjo njih dvigamo znanja podjetnika/-ice in s tem cloveski kapital
(Greve, 1995; Gartner et al., 1992; Portes, 1998). Vlaganje v podjetniSke mreze, njihovo
Stevilo in vpliv, smo ugotavljali z vprasanji:
- Ocenite Stevilo razlicnih ljudi izven vasega podjetja, s katerimi ste se v zadnjih Sestih
mesecih pogovarjali o vase podjetju?
- Ocenite delez ljudi iz prejSnjega vprasanja, ki imajo z vasim podjetjiem kakrsenkoli
poslovni odnos (kupci, partnerji, dobavitelji)?

Starost podjetnic smo preverjali, ker imajo starej$i podjetniki/-ice ve¢ in ve¢je osebne mreze
(Greve, 1995).

Pomemben del socialnega kapitala so tudi socialne ves¢ine, daj je od njihovega nivoja

odvisna tudi uspesnost podjetnika/-ice in podjetja (Baron in Markman, 2003). S treningom,
ucenjem, si dvigujemo nivo socialnih ves¢in, kar podjetniku bistveno pomaga pri
prepoznavanju in realizaciji poslovnih priloznosti. Socialna sposobnost tako zajema celoto
kombiniranih efektov socialnih ves¢in, ki jih dosezemo v odnosih z drugimi (Baron in
Markman, 2003). Meritev povezanosti socialnih ves¢in s finanénim uspehom sta opravila
Baron in Markman (2003) na primeru 159 malih podjetnikov v kozmeti¢ni industriji in v 71
visoko tehnoloskih podjetij. Pri odgovorih na 30 vprasanj sta uporabila pet stopenjsko
Likertovo lestvico in potrdila hipoteze, da so posamezne veS€ine pozitivno povezane s
finan¢nim uspehom podjetja. Uporabili smo del njunih vprasanj, in sicer:

- Ljudje, s katerimi komuniciram, me imajo za uspesno poslovno Zensko.

- Sogovorniki se vecinoma strinjajo z mano.

- Vvecji meri kot drugi ljudje prepoznavam in uresnicujem poslovne priloznosti.

- Dobro znam presoditi druge ljudi.

- Obicajno znam prepoznati lastnosti drugih skozi njihovo obnasanje in navade.

- Vtezkih in stresnih situacijah ostanem zbrana in motivirana.

- Brez tezav se prilagajam vsaki druzbeni situaciji.

- Lahko se prilagodim razlicnim vrstam ljudi — mladim, starejsim in ljudem iz razlicnih

druzbenih slojev.

- Lahko se pogovarjam z vsakim o skoraj vseh stvareh.

- Ljudje me imajo za cuteco in razumevajoco.

- Nimam tezav, da se sama predstavim neznancem/neznankam.

- Nimi tezko pohvaliti drugih ali jim povedati, da mi je to, kar so storili, vSec.

- Druge ljudi znam kritizirati tako, da jih pri tem ne razjezim ali uzalim.

- Sodelavcem pogosto prepuscam pomembne odlocitve.

- O vsem odlocam sama.

- Spodbujam prijateljske odnose med zaposlenimi.

- S podrejenimi pogosto razpravijam o poslovnih nacrtih.

- Jasno izrazam svojo vizijo prihodnosti podjetja

- Sem dobra mentorica in svetovalka svojim podrejenim.

- Uspesno vodim svoje podjetje.
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Cilji oziroma zelje podjetnika/-ice so pomembne za njegovo uspesnost (Solymossy, 1998;
Wiklund, 2001; Welter, 2001), pri tem pa mislimo tako na ekonomske kot tudi subjektivne
cilje. Posebno odloditev za rast velja za zelo pomembno (Timmons, 1999; Solymossy, 2001,
Welter, 2001), zato smo z Likertovo lestvico (1-sploh se ne strinjam, 5-popolnoma se
strinjam) to preverjali z vprasanji:

- Trenutno je moje podjetje premajhno in zelim, da v prihodnosti raste.

- Prihodnja rast mi ni pomembna.

- Podjetje je dolgorocno uspesno samo, ce raste.

Zanimalo nas je tudi, kaksni so drugi osebni (subjektivni) cilji oziroma razlogi za ustanovitev
in rast podjetja, kar smo ugotavljali z naslednjimi razlogi:

- Status in prestiz

- Priznavanje in ugled v druzbi

- Moznost vecjega vpliva v druzbi

- Neodvisnost

- Zelja po lastnem podjetju

- Moznost neprestanega ucenja in osebna rast

- Moznost vplivanja na rezultate mojega dela

- Uresnicitev Zivijenjskih ciljev

- Nadaljevanje druzinske tradicije

- Nakljucje, splet okoliscin

- Logicno nadaljevanje tega, kar sem ze obvladala

Del ciljev podjetnika/-ice so tudi ekonomski cilji, ki jih merimo z dobickom. Kolik§en pomen
tem razlogom pripisujejo podjetnice, smo ugotavljali z naslednjimi postavljenimi razlogi za
ustanovitev podjetja:

- Ekonomska nuja

- (Vecji) dobicek

- Denar in bogastvo

- Osebna varnost in zagotovljeno delovno mesto

Mere osebnega uspeha podjetnika/-ice malega podjetja merijo nefinan¢ne cilje podjetnika

(Cooper, 1993), kamor lahko Stejemo osebno zadovoljstvo in odkrivanje poslovnih priloZnosti
(Shane in Venkataraman, 2000). Podjetniki/-ice, ki se za samostojno pot odlocijo zaradi
nefinanénih motivov v primerjavi s tistimi, ki jih v podjetnistvo vodijo predvsem finanéni
cilji, belezijo vi§jo stopnjo zadovoljstva (Cooper in Artz, 1995; Drnovsek, 2002). Za merjenje
osebnega uspeha oziroma osebne rasti podjetnic smo izkoristili vpraSanja, ki so jih uporabili
pri svoji raziskavi Cooper in Artz (1995) in Drnovsek (2002). Osebni uspeh namrec¢ temelji na
zaznavi objektivnih dejstev in subjektivnem zaznavanju izpolnitve osebnih ciljev v podjetju.

Podjetnice smo zato prosili, naj z ocenami od 1 do 5, ocenijo, kako so zadovoljne z
naslednjimi kazalci uspes$nosti njihovega podjetja v zadnjih treh letih:
11



- Rast prihodkov v zadnjih treh letih

- Dobickonosnost v zadnjih treh letih

- Absolutna rast trznega deleza v zadnjih treh letih
- Splosna klima v podjetju

- Uresnicevanje lastnih ciljev v podjetju

- Ustvarjeni potencial podjetja za nadaljnjo rast

- Lasten profesionalni razvoj

- Kakovost proizvodov in storitev

Pa tudi z vpraSanjem, naj izrazijo, v kolik$ni meri se strinjajo z naslednjimi trditvami, ki smo
jih povzeli po raziskavi, ki jo je opravila Manolova (2007):
- Moje znanje in spretnosti mi pomagajo pri razvijanju strategij za povecanje rasti
podjetja.
- Samozavesten sem pri trudu za razvoj in prizadevanju za uresnicitev strategij za
povecanje rasti podjetja.
- Ce razvijam in uresnicujem strategije za rast podjetja, tudi sam osebno rastem.

Na koncu smo podjetnice povprasali Se o njihovem subjektivnem mnenju o tem, kaj vpliva na
njihov osebni uspeh in kaj na poslovni uspeh njihovega podjetja ter ali menijo, da bi morali
zenske v odloc¢itvah za podjetnistvo v Sloveniji bolj spodbujat in na kaksen nacin.
- Katerim dejavnikom pripisujejo svoj uspeh?
- Kaj menite, da je kljucno za poslovni uspeh vasega podjetja?
- Ali menite, da bi morali Zenske v odlocitvah za podjetnistvo v Sloveniji bolj spodbujati
in jim nameniti vecjo podporo?
- Ce DA, vas prosimo, da navedete nekaj predlogov, ki bi po vasem mnenju pripomogli
k spodbujanju in vecji podpori Zenskemu podjetnistvu.
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