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UuvoD

Podjetnistvo je ze od nekdaj pomemben faktor gospodarske rasti. Razli¢ne dinamiéne sile
kot so tehnoloski napredek in demografske spremembe mocno vplivajo na obstojece in
nastajajoce organizacije. Prihaja do novih priloznosti kot tudi nevarnosti. Tako zasebne kot
tudi javne organizacije se vedno bolj zavedajo pomembnosti podjetniStva pri sooCanju s temi
silami. V modernem svetu je zato podjetniStvo postalo bolj pomembno za gospodarsko rast
in razvoj kot kadarkoli prej. V preteklosti so ekonomisti dajali vecjo tezo pri gospodarski
rasti velikim podjetjem, danes pa se bolj zanaSajo na mala in srednja podjetja (Toma,
Grigore, & Marinescu, 2014). Se vedno pa je dosti neznanega 0 tem, kako delujejo
mehanizmi podjetnistva. Od tega, kako je podjetni$tvo najbolje promovirati, do dokazov
kako podjetnistvo vpliva na gospodarsko uspesnost (Wennekers & Thurik, 1999).

Lahko bi rekli, da je podjetnistvo kreativen ¢loveski proces, kjer se resursi locirajo iz ene na
drugo raven. Implicira posameznikovo voljo, da prevzame odgovornost in njegovo
sposobnost, da izvrsi dejavnosti od ideje do implementacije le te. Ena od komponent
podjetnistva je tudi identifikacija priloznosti kjer drugi vidijo samo kaos, nasprotja in zmedo
(Toma et al., 2014).

Zgoraj omenjene komponente se dobro zavedajo uspesna podjetniska okolja po svetu.
Silicijeva dolina je najbrz eno izmed najbolj poznanih in uspes$nih na svetu. Tudi Izrael in
Svedska spadata mednje. Kot osnovna formula za uspeh se velikokrat pojavijo naslednji
dejavniki (Shavinina 2014; Saxenian 1994):

e Podjetniski duh,
e lahek dostop do tveganega kapitala,
e bliZina univerz, ki generirajo visoko izobraZen in talentiran kader,

e raziskave in tehnoloske mreze.

Vendar pa je potrebno razumeti, da kljub vsem zgoraj nastetim dejavnikom, nekatere drzave
Se vedno niso sposobne generirati toliko uspeSnih podjetniskih zgodb in takSnega
tehnoloSkega napredka. Potrebno je razumeti tudi ozadje teh drzav in kako se ti dejavniki
uspeha povezujejo. Predvsem je pomembno dejstvo, da podjetnistvo ni samo ustanovitev
podjetja. Bolj se je potrebno osredotoCati na ustvarjanje novosti na trgu, kar pa ni tako
enostavno, saj za to potrebuje$ veliko mero ustvarjalnosti in inovativnosti (Rebernik,
Tominc, Crnogaj, Sirec, Brada¢ Hojnik, & Rus, 2016).

Prav tako kot vecina ostalega sveta, so se iz svojih mati¢nih drzav v obdobju modernih

selitev prebivalstva v 19. in 20. stoletju izseljevali tudi Slovenci. Izseljevanje je zgodovinsko

gledano prisotno ves Cas in ga lahko opredeljujemo kot begunstvo ali beg mozganov. Vzroki

za izseljevanje oziroma za odhod od doma so v posplosenem pomenu lahko ekonomski,

socialni ali politi¢ni. Slovenci so se od zacetka 19. stoletja izseljevali iz ozemelj katerim smo
1



v danem zgodovinskem obdobju pripadali, to so bile drzave Avstrija, Italija, Madzarska in
Jugoslavija. Najbolj razvidni vzroki za izseljevanje Slovencev so ekonomski in jih lahko
zasledimo Ze¢ pred prvo svetovno vojno. Dandanes najveja slovenska prekomorska
izseljenska drusStva najdemo v ZDA, Kanadi, Argentini in Avstraliji.

Na podro¢ju povezovanja Slovencev v zamejstvu in po svetu in Republike Slovenije deluje
Urad Vlade RS za Slovence v zamejstvu in po svetu. Ta je odgovoren za ohranjanje in
pospesevanje 0dnosov tako na kulturnem kot tudi na gospodarskem podro¢ju. V najvecji
meri povezovanje poteka z zamejskimi Slovenci in je dobro organizirano. Najve¢ prostora
za napredek vidiva v povezovanju s prekomorsko diasporo zato Zeliva raziskati moznosti
oziroma dejavnike, ki so potrebni na gospodarskem podro¢ju za boljSe in ucinkovitejse
povezovanje domacega prebivalstva s slovenskimi izseljenskimi skupnostmi po svetu.

Ker bi povezovanje na obmocju celotnega slovenskega obmocja bilo preobsezno, sva se v
raziskavi osredotocila samo na domaco ob¢ino Trzi€. Trziska obcina v zadnjih nekaj letih
dozivlja tezke Case na gospodarskem podrocju. S propadom najvecjih industrijskih podjetij
na podro¢ju lesne, tekstilne in Cevljarske industrije ter z neprilagodljivostjo v drugih
gospodarskih podro¢jih obc¢ina izgublja stik z uspesnejSimi slovenskimi ob¢inami. Eden od
kazalcev, ki kaze na zaostajanje je povpre¢na neto placa, ki je v letu 2016 dosegala samo
86% povprecne slovenske neto place (Statisticni urad republike Slovenije, v nadaljevanju
SURS, 2016). Prav tako na zaostajanje kaze Stevilo oseb, ki v povprec¢ju delajo na podjetje
v doloceni ob¢ini. Slovensko povprecje so 4,4 delavci, medtem ko je ta Stevilka v ob¢ini
Trzi¢ nizja in znasa 2,7 osebi na podjetje v ob¢ini v povpre¢ju v letu 2015 (SURS, 2016).
Ker nato temo nisva zasledila dosedanjih prispevkov, meniva, da lahko z magistrskim delom
pripomoreva k bolj$i razvojni strategiji ob¢ine Trzi¢ na podro¢ju podjetniStva in prek
analiti¢ne generalizacije ugotovitve aplicirava tudi na druge slovenske obcine ter Slovenijo
kot celoto. Se posebej na podro&ju povezovanja z diasporo.

Namen najinega magistrskega dela je preuciti uspesna podjetniska okolja po svetu in njihove
dejavnike uspeha. Razvoj svetovnega gospodarstva prikazuje pomembnost globalne
usmerjenosti podjetij. Davidson (2015) pravi, da lahko majhnim drzavam uspe ravno zato,
ker morajo ze od zacetka razmisljati globalno. Senor (2009) pa razlaga, da so negotove
razmere lahko koristne. Predvsem je to vidno na primeru Izraela, ki je kljub sovraznemu
okolju in tezkim vojnim razmeram uspel razviti uspesno podjetnisko okolje, ki daje poudarek
predvsem tehnoloskim inovacijam. Da pa se neko okolje lahko razvije, tako kot na primer
Silicijeva dolina v ZDA, je potrebno razumeti dejavnike, ki prispevajo k uspehu. Shavinina
(2004) pravi, da je potrebno biti pozoren predvsem na tako imenovane skrite dejavnike, ki
so dostikrat pravi klju¢ do uspesnega razvoja podjetniskega okolja. Zeliva tudi pribliZzati
pomen povezovanja z diasporo slovenskemu gospodarstvu, natancneje trziski ob¢ini. Vedno
bolj negotove razmere v trziSkem okolju so vzrok za zaostajanje trziSkega gospodarstva.
Poskusala bova identificirati priloznosti, kako bi lahko izboljsali podjetnisko situacijo v
Trzicu s pomocjo diaspore.



Cilj najinega magistrskega dela je raziskati moznosti razvoja podjetnistva v ob¢ini Trzic, s
pomoc¢jo preucevanja in analize uspeSnih praks iz podjetniskih okolij po svetu in
¢ezoceanske diaspore. Na osnovi ugotovitev raziskave je cilj podati predloge, katere pogoje
mora trziSko podjetniStvo izpolnjevati, da bo bolj privla¢no za tuje vlagatelje in partnerje iz
diaspore. Rezultati bodo pomagali izboljSati prihodnje nacrtovanje razvoja podjetniStva v
ob¢ini Trzi¢, da bi lahko najbolje izkoristili povezave z diasporo.

Raziskovalno vpraSanje na katerega zeliva v magistrskem delu odgovoriti je:
Kako naj ob¢ina Trzi¢ uporabi diasporo za spodbujanje razvoja podjetniStva?

Teoreticni del magistrskega dela sva razdelila na tri podrocja, prvo je namenjeno
podjetnis$tvu in uspe$nim podjetniskim praksam po svetu. V drugem poglavju sva opisala
slovensko diasporo ter problematiko bega mozganov. V tretjem poglavju sva se posvetila
metodologiji Studije primera ter vsem zahtevanim postopkom, ki izboljSujejo kakovost
Studije primera. Vsako izmed zgoraj omenjenih poglavij je razdeljeno $e na ve¢ smiselnih
podpoglavij. Najprej bova predstavila podjetnisko teorijo. Tukaj bova opredelila
podjetniStvo kot pojem, kako se je razvijalo in kako ga opredeljujejo razli¢ni avtorji. Potem
bova s pomoc¢jo strokovnih ¢lankov ter internetnimi javno dostopnimi publikacijami
raziskala kako se razvija podjetni$tvo v Sloveniji. Na koncu poglavja bova poudarek dala
tudi internacionalizaciji slovenskih podjetij in njihovi naklonjenosti do sodelovanja s tujimi
trgi. Pogledala bova tudi ali so izvozno usmerjena ter koliko je taks$nih. Potem se bova
posvetila Se uspesnim podjetniskim okoljem po svetu. Tukaj bova opredelila zakaj so
uspesna in kateri dejavniki so pripomogli k uspehu in razvoju. Nato bova poskusala povzeti
katere so glavne prvine na katere bi morala biti pozorna obmocja oziroma gospodarstva v
drzavah, ki se Zelijo razviti na podro¢ju podjetniStva. V nadaljevanju bova opredelila kaj je
slovenska diaspora in izpostavila tudi problematiko bega mozganov ter opisala valove
izseljevanja, s ¢imer bova pridobila boljsi pregled nad obmoc;ji kjer je slovenska diaspora
najmocnejsa. Zatem bova opisala Se aktivnosti, ki Ze potekajo pri povezovanju s slovensko
diasporo in opisala skupnosti, ki so najmocnejSe. Naredila bova pregled uspeSnih
podjetniskih okolij in podala nekaj tock, ki kazejo na to zakaj so uspesna in s kakS$nimi
ovirami se srecujejo. V poglavju metodologije bova opisala razlog za izbiro raziskovalne
metode. V nadaljevanju se bova posvetila metodoloskim zahtevam izbrane metode ter
postopkom, ki izboljSujejo kakovost raziskave ter potrebne tocke, ki jim je potrebno zadostiti
za uspesno uporabo metode. Dotaknila se bova tudi moZnosti zbiranja podatkov ter
podrobnosti analize in priprave porocila. Tekom opisa metodologije bova opredelila razloge
za izbiro raziskovalne metode in jih podkrepila s primeri.

V zadnjem delu magistrske naloge bova predstavila empiri¢no raziskavo, kjer bova naredila
analizo rezultatov intervjujev z izseljenci. Nato bova podala splos$na priporocila in predloge
za slovensko gospodarstvo pri poslovanju v tujini in pri iskanju pomoc¢i pri izseljencih. Za
tem bova predstavila Se razvoj ob¢ine TrZi¢. Za boljSe razumevanje bova naredila pregled
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preteklih kapitalskih vlaganj v ob¢ino in poskuSala potegniti smernice, kako se je ob¢ina
razvijala v preteklosti in ali bi lahko ponovno uporabila takSen nacin pri razvoju. Dotaknila
se bova tudi razvoja podjetniStva v sami ob¢ini, v katero smer se nacrtuje razvoj podjetnistva
in kako se je podjetnistvo razvijalo do danes ter podala priporocila za ob¢ino Trzi¢, na katero
bova poskusala aplicirati najine ugotovitve pridobljene z analizo dobljenih rezultatov. Na
koncu pa bova predstavila $e priporo¢ila za razvoj podjetniStva glede na ugotovitve
pridobljene tekom raziskave.

1 PODJETNISTVO V TEORIJI IN PRAKSI

Podjetnistvo lahko opredeljujemo tako v teoriji, kjer se sreCujemo z razli¢nimi Solami
podjetnistva in podjetniskimi teorijami, kot tudi v praksi kjer govorimo bolj o podjetjih in
podjetniskih idejah. Velikokrat se podjetniStvo tesno povezuje z inovacijami. Podjetnik je
namre¢ nekdo, ki ustvarja novo vrednost in z novimi poslovnimi idejami bogati
gospodarstvo. Pri razumevanju pojma podjetniStva se je potrebno zavedati, da ne obstaja
samo ena definicija temve¢ je podjetnistvo Ziv pojem, ki se skozi ¢as in glede na situacijo
nenehno spreminja. Vsa okolja ne morejo biti podjetnisko usmerjena in napredna, vedno je
pomemben skupek dejavnikov, ki spodbudijo podjetnisko razmisljanje in delovanje.

1.1 PodjetniStvo

Pojem podjetnistvo lahko opredelimo na ve¢ na¢inov. Vsak avtor ima namre¢ svojo razlago
za ta kompleksen pojav. Definicija podjetniStva se je prvi¢ pojavila v 18. stoletju, okrog leta
1730. Richard Cantillon je v svojem delu opisal podjetnistvo kot prevzemanje tveganja in
kot $pekulativno dejavnost, kjer podjetnik kupi in proda po visji ceni.

V Slovarju slovenskega knjiznega jezika je podjetniStvo opredeljeno kot prizadevanje za
dosego ¢im vecdjega financnega uspeha ob tveganju. Prav tako lahko v istem viru zaznamo
definicijo, da je podjeten vsak, ki se pri svojem delu uspesno loteva vec¢ nalog, stvari.
Definicija podjetnika le-tega opredeljuje kot lastnika podjetja v kapitalisti¢ni ekonomiji, ki
nosi funkcijo lastnika kot tudi finan¢nika. Vendar pa je ta definicija zelo skromna, saj v
danasnjem Casu ni vsak lastnik podjetja tudi podjetnik.

Srecujemo se z veliko razli¢nimi definicijami kdo je podjetnik ter katere lastnosti in veS¢ine
poseduje. Ze klasiki kot so Richard Cantilon, Jean Baptiste Saya in Joseph Alois Schumpeter
so govorili o podjetniStvu ter podjetniku in Ze takrat so imeli razli¢na mnenja o razlagi tega
pojma. Po besedah Richarda Cantillona je podjetnik vsak, ki prejema negotove dohodke
povezane s tveganjem in prevzemanjem tveganja. Podjetnik je oseba, ki nosi tveganje ampak
ne zagotavlja kapitala, medtem ko je Scumpeter bolj poudarjal inovatorsko vlogo podjetnika.
Nekoga, ki razvija nekaj novega, Se nepreizkuseno teorijo. Drucker pa podjetnika vidi kot
¢loveka, ki povecuje priloznosti (Antonci¢, Hisrich, Petrin & Vah¢i¢, 2002). Antoncic et al.
(2002) govorijo tudi o splosni definiciji podjetnika, ki jo doloca ekonomist. In sicer je z
4



njegovega vidika podjetnik nekdo, ki poveze vire kot so delavci in sredstva v kombinacijo
tako, da je njihova skupna vrednost vecja kot prej, ko se je vsaka enota gledala posamezno.
PSeni¢ny et al. (2000) dodajajo, da je podjetnik inovator, ki zna prepoznati in uresni¢evati
priloznosti, da bi ustvaril dodano vrednost. Thompson (2004) govori tudi o talentih, ki naj
bi jih podjetniki posedovali in ki naj bi razlikovali uspes$ne od manj uspes$nih. Opredeli jih
kot osebe, ki obvladujejo in ustvarjajo spremembe. Tezava je v tem, da jih opazimo $ele ko
za¢nejo delovati, tako jim ne moremo ze vnaprej zagotoviti podpore ter jih identificirati Se
preden se podajo v podjetniske vode. Da bi to spremenila, sta Bolton in Thompson razvila
tako imenovani podjetniski indikator. Ta naj bi identificiral ljudi, ki naj bi imeli najvec
moznosti za uspeh v podjetni$tvu (Thompson, 2004). Thompson (2004) govori tudi o
prepoznavanju vrednosti nekega podjetnika. Ta vrednost je lahko ekonomska, socialna ali
estetske narave. Prav tako je potrebno poudariti, da podjetniki niso vedno omejeni samo na
majhna in srednja podjetja, temve¢ jih lahko najdemo tudi znotraj velikih korporacij, tako v
privatnem kot zasebnem sektorju.

Proucevanje podjetnistva in podjetnikov se je najmocneje razvilo v zadnjih treh desetletjih
20. stoletja, sprva v ZDA, potem pa Se v Evropi in drugod po svetu. Pojem podjetnistvo se
srecuje z razlinimi definicijami. Je proces pri katerem se ustvari nekaj novega, nova
vrednost in kjer se prevzemajo tako nagrade kot tudi tveganje (PSeni¢ny et al., 2000;
Antonci¢ et al., 2002). Reynold et al. (2005) pravijo, da je podjetnistvo vsak poskus
vzpostavitve novega posla ali ustvarjanja novega podjema ne glede na to za kaksno obliko
gre. Lahko je to samozaposlitev, odprtje nove poslovne organizacije ali samo Sirjenje Ze
obstojeCega posla. Antoncic et al. (2002) pravijo, da je podjetnistvo vedenje. To vedenje
mora vsebovati dajanje pobud, organiziranje in reorganiziranje dolocenih virov, s ¢imer
ustvarjas druzbeno korist, poleg tega pa je tu Se sprejemanje tveganja in neuspeha. Je proces,
ki je dinamicen in ustvarja ter povecuje bogastvo. Hkrati pa se sooca s prevzemom velikega
tveganja, tako pri lastniSkem kapitalu, ¢asu, kot obveznostih. Vsaka definicija podjetnistva
in podjetnika pa je omejujoCa in pomanjkljiva. PodjetniStvo se namre¢ razvija na vseh
podro¢jih in v vseh poklicih, tako v gospodarstvu, javnem sektorju kot tudi v umetnosti.

1.2 Podjetnistvo in gospodarski razvoj

Rebernik et al. (2015) pravijo, da so prvi temeljni vir, ki spodbuja gospodarsko rast ustaljena
podjetja, ki so dovolj moc¢na, da delujejo tudi na mednarodni ravni in so nagnjena h
konkuren¢nosti. So zmoZna ustanavljati nove obrate in se razvijati ter ustvarjati priloZnosti
tudi za mikro, mala in srednje velika podjetja. Drugi temeljni vir pa so nova in nastajajoca
podjetja, ki ustvarjajo podjetniski proces. Na podjetniski proces mocno vplivajo zaznane
podjetniske priloZnosti ter zmoznost ljudi, da te priloznosti izkoristijo in se lotijo novih
kariernih poti. Vendar pa je potrebno upoStevati, da morajo biti za razvoj in uspeh
podjetniStva izpolnjeni neki osnovni pogoji, brez katerih se podjetje tezko uveljavi. Po vecini
imajo razvite drzave te pogoje Ze dodobra urejene, medtem ko je to eden glavnih razlogov



zaradi Cesar razvijajoCe se drzave pri razvoju podjetniStva zaostajajo oziroma jim ne uspe
razviti potenciala. Ti osnovni pogoji so (Rebernik et al., 2015):

e Urejene institucije pravne drzave,
e primerna infrastruktura,

e makroekonomska stabilnost,

e urejeno zdravstvo,

e primerno temeljno izobrazevanje.

V razvitih drzavah se je bolj pomembno posvetiti drugim dejavnikom, ki povecujejo stopnjo
izobrazbe, predvsem pa stopnjo znanja in motivacijo po pridobivanju novih ve$¢in in znanj.
Velik poudarek je tudi na trgu delovne sile in njegovemu u¢inkovitemu delovanju (Rebernik
et al., 2015). Mnogo dinamicnih sil, kot so tehnoloski napredek in demografske spremembe,
prinasa veliko novih priloznosti kot tudi nevarnosti za organizacije ter gospodarstvo. Zaradi
tega se druzbe spreminjajo. Privatne ter javne organizacije pa se vedno bolj zavedajo
pomena podjetnisStva v gospodarstvu (Toma, Grigore, & Marinescu, 2014). Predvsem je
spodbujanje podjetnisStva pomembno na obmocjih, kjer je nekdaj Ze bilo razvito in se je zdaj
ustavilo. Poleg tega podjetniStvo predstavlja odli¢no resSitev za povecevanje zaposlenosti,
rast Stevila delovnih mest in rast prihodkov na prebivalca. Vendar pa je zato potrebno, da
imajo podjetniki moznost dostopa do sredstev ter moznost pridobivanja spodbud iz okolja.
Tukaj morajo veliko vlogo odigrati vladne politike. Toma et al. (2014) govorijo tudi o
splosnem pomenu gospodarskega razvoja, ki zadeva naslednja tri podrocja:

e Politike, ki jih vlada postavi, da lahko nadzoruje Siroke gospodarske pojme kot so
inflacija, trajnostna rast in visoka zaposlenost.

e Politike in programi, ki zagotavljajo vzpostavitev infrastrukture kot so cestne povezave,
obvladovanje zelenih povrsin in zagotavljanje medicinske dostopa vsem, tudi ne-
priviligiranim osebam.

e Politike in programi ki direktno vplivajo na izboljSanje poslovne klime skozi razlicne
kanale kot so poslovne finance, oglasevanje, razvoj sosesk, razvoj tehnologij in druge
spodbude, ki pomagajo podjetjem k boljsemu poslovanju.

Toma et al. (2014) opozarjajo, da kljub temu, da se pomembnost podjetni§tva nenehno
izpostavlja je Se vedno malo znanega o tem kako dejansko delujejo njegovi mehanizmi.
Predvsem je tezko izmeriti vplive in ucinke podjetniStva na neko gospodarstvo. Najveckrat
se podjetnistvo z gospodarsko rastjo povezuje predvsem zaradi ustanavljanja start-upov s
¢imer se povezuje inovacije in razvoj, kar povecuje druzbeni razvoj in blaginjo ter s tem
gospodarsko rast. Predvsem je podjetniStvo pomembno, ker je to gospodarski mehanizem
skozi katerega se identificira in ublazi dolo¢ene neucinkovitosti (Baum, Frese & Baron,
2007). Ker so inovacije sestavni del podjetnistva, Galindo in Mendezova (2014) govorita
tudi o inovativnosti, ki je pomembna, saj izboljSuje produkte in jih dela konkurenéne, hkrati

pa podjetja lahko zaradi razvoja predstavijo svoje produkte tudi na drugih trgih. Pravita tudi,
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da mora druZba ustvariti pravo klimo, ki ugaja inovativnim procesom. Ceprav inovacije in
podjetnistvo niso nov pojav, se je zacelo bolj opazno omenjati oba pojma v povezavi z
gospodarsko rastjo relativno pozno. Po drugi svetovni vojni je namrec¢ veljalo, da so
najpomembnejsa velika podjetja, ki so edina, ki lahko zagotovijo razvoj in napredek. Sele v
zacetku 70-1h let 20. stoletja se je zacelo izpostavljati majhna in srednje velika podjetja kot
pomemben del in gonilno silo gospodarskega razvoja. Predvsem med leti 1970 in 1980 je
bilo opaziti premik aktivnosti od velikih korporacij k manjS$im podjetjem. Schumpeter je bil
eden prvih, ki je dvomil o ucinkovitosti velikih podjetij in rasti specializacije, saj je menil,
da bodo scasoma postala neucinkovita ter povecevala onesnazenost in slabsanje delovnih
pogojev. Predvsem je opozarjal, da velika podjetja ne bodo prinesla druzbi tako velikih
uspehov, kot so jih morda pricakovali (Toma et al., 2014).

Audretsch, Belitski in Desal (2015) pravijo, da imajo novoustanovljena podjetja oziroma
start-upi pozitiven ucinek tako na velika kot majhna mesta. Predvsem je pomembno, da
vodilni oblikovalci smernic razvoja mest razumejo, kako pomembno je podjetniStvo za
ekonomsko rast nekega geografskega obmocja. Vendar pa Fritsch in Muellerjeva (2004)
ugotavljata, da morajo biti snovalci politik pozorni tudi na negativne uéinke, ki jih lahko
novoustanovljena podjetja prinesejo s seboj. Hkrati pa poudarjata, da pozitivni ucinki
dosezejo vrhunec pozitivnega vpliva na regionalni razvoj okrog 8 let po vstopu oziroma
zaCetku poslovanja nekega podjetja. Audretsch et al. dodajajo, da se indirektni ucinki
poznajo ze po sedmih letih, vendar samo v velikih mestih. Na to morajo biti pozorni
predvsem tisti, ki oblikujejo regionalno politiko in ljudje, ki delujejo v podpornih skupnostih
za podjetniStvo. Ti se morajo namre¢ zavedati, da morajo spodbujati podjetnistvo na dolgi
rok in se ne zanaS$ati na kratkoro¢ne resitve (Fritsch & Mueller, 2004).

Tako v razvitih kot razvijajoCih se drzavah se veliko sredstev nameni pospeSevanju in
povecevanju stopnje podjetnistva (Gries & Naude, 2009). Gries in Naude (2009) pravita, da
se lahko stopnja podjetniStva razlikuje po nafinu merjenja. Ena moZnost je, da se
podjetni$tvo meri po stopnji samozaposlenih oseb, druga pa, da se meri po stopnji start —
upov. Ravno druga moznost se vedno bolj poudarja kot pomembnejSa od rasti obstojecih
podjetij. Novoustanovljena podjetja so namre¢ bolj nagnjena k rasti zato, da bi ustvarjala
nova delovna mesta in promovirala nove oblike organizacij. Tudi Brooks (1986) izpostavlja,
da so novonastala mala podjetja najpomembne;jsi tvorci novih delovnih mest. Je pa povezava
med novo ustvarjenimi podjetji in gospodarsko rastjo zelo kompleksna (Fritsch & Mueller,
2004) in ucinki se pokazejo Sele na dolgi rok (Fritsch & Mueller, 2008).

Naude, Gries, Wood in Meintjies (2008) pravijo, da je neenak regionalni razvoj znacilen za
vecino drzav po svetu. Potencialni prispevek, ki ga ustvarijo nova podjetja je viden predvsem
v razvitih drzavah. V 80-ih letih 19. stoletja se je velik poudarek regionalnem razvoju in z
njim povezanim politikam dajal predvsem v drzavah EU in Singapurju. Veliko pomembnost
so dajali novonastalim podjetjem ter nacinom kako to spodbujati.



1.3 Podjetnistvo v Sloveniji

PodjetniStvo v Sloveniji se velikokrat povezuje z malimi in srednje velikimi podjetji, saj
predstavljajo pospeSevalce gospodarske rasti in tvorijo nova delovna mesta (Vlah, 2009). V
Sloveniji je v letu 2014 po podatkih pridobljenih iz SURS-a obstajalo 186.433 podjetij. Ce
pogledamo obdobje od leta 2008 do leta 2014 lahko vidimo, da trend ustanavljanja podjetij
narasca.

V tabeli 1 in sliki 1 lahko vidimo, da je od leta 2008, ko se je pricela gospodarska kriza
Stevilo podjetij do leta 2014 narascalo. Vendar pa je potrebno poudariti, da se Stevilo podjetij
ni povecevalo na racun podjetij, ki bi nastala zaradi poslovne priloznosti, temve¢ zaradi
pomanjkanja razpisanih delovnih mest. Zato so se ljudje zatekali k ustanavljanju podjetij iz
nuje. Teh je bilo v letu 2014 kar 43% od vseh novoustanovljenih podjetij (Rebernik et al.,
2015).

Tabela 1: Stevilo podjetij v Sloveniji po dejavnosti SKD (2008) po letih, med leti 2008 —
2014

Leto

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Stevilo podjetij v

i 152.541 | 160.931 | 165.959 | 169.360 | 173.305 | 182.089 | 186.433
Sloveniji

Vir: SURS, Stevilo podjetij v Sloveniji po dejavnosti SKD (2008) po letih, med leti 2008-2014, 2015.

Slika 1: Stevilo podjetij v Sloveniji po letih, med leti 2008 - 2014
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Vir: SURS, Stevilo podjetij v Sloveniji po letih, med leti 2008 -2014, 2016.
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Vsako leto Global Entrepreneurship Monitor izda porocilo, ki je posveceno proucevanju
podjetnistva v razli¢nih drzavah sveta. Ena izmed njih je tudi Slovenija. Prvo porocilo je bilo
izdano leta 2002 in od takrat naprej skupina strokovnjakov vsako leto pripravi porocilo, kjer
je razviden tako napredek kot tudi nazadovanje na podrocju podjetniSke aktivnosti v
Sloveniji.

Global Entrepreneurhip Monitor oziroma Globalni podjetniski monitor, v nadaljevanju
GEM, je bil na zacCetku ustanovljen z namenom preucevanja medsebojne odvisnosti
podjetnistva in ekonomskega razvoja. Od leta 1999 ko so zaceli s tovrstnim raziskovanjem
se je Stevilo sodelujocih drzav povecalo iz 10 na kar 70 v letu 2014. S tem, da je v vseh letih
skupaj sodelovalo ze vec kot 100 drzav. Slovenija se je globalnemu podjetniSkemu monitorju
prikljucila v letu 2002 in dve leti kasneje je iz8lo prvo porocilo, takrat Se v angleskem jeziku:
»The winding road to entrepreneurial society«. Danes GEM velja Ze za najvecjo raziskavo
podjetnistva na svetu in kljub vsakoletnemu povecevanju stevila sodelujocih drzav, jim je
uspelo ohraniti zdruzljivost zbranih podatkov. Pridobljeni podatki so e vedno primerljivi ne
glede na nenehno dopolnjevanje raziskovalnega modela. V vsakem gospodarstvu GEM
raziskuje dva klju¢na elementa (What is GEM?, b.1.):

e Podjetnisko obnasanje in odnos posameznikov do podjetnistva,
e vpliv drzavnega konteksta na podjetnistvo.

Institucij, ki spodbujajo podjetnistvo je vec. Nekatere spodbujajo podjetnistvo v smislu
pomoci v pridobivanju tveganega kapitala, medtem ko druge pomagajo v obliki mrezenja in
povezovanja. Drzava vpliva na podjetniStvo v Sloveniji z Ministrstvom za gospodarski
razvoj in tehnologijo Republike Slovenije, saj pripravijo predloge in izvajajo ukrepe, ki
pomagajo spodbujati podjetnistvo. Veliko aktivnosti se izvaja preko institucij kot sta SPIRIT
in izvozno okno. Odnos posameznikov v Sloveniji do podjetniStva ter njithovo obnaSanje
vsako leto povzame raziskava GEM.

1.3.1 Izvozno usmerjena podjetja

Slovenska izvozna podjetja so v letu 2015 dosegla Ze skoraj 24 milijard prihodkov z izvozom
blaga, kar je za 4,4 odstotke vec kot v preteklem letu in kar 28,4 odstotka vec kot v letu 2010.

Kumulativni seStevek slovenskega izvoza po letih je prikazan v spodnji tabeli.

Tabela 2: Izvoz Slovenije, kumulativni podatki, med leti 2010 - 2015

Izvoz (v 1000€)
Obdobje 2010M12 2011M12 2012M12 2013M12 2014M12 2015M12
18.639.344 | 20.999.296 | 21.060.685 | 21.548.704 | 22.935.649 | 23.940.020

Vir: SURS, Izvoz Slovenije, kumulativni podatki, med leti 2010 - 2015, 2016.




V magistrski nalogi se bova osredotocala predvsem na Cezoceanske drzave z najvec
slovenskimi izseljenci oziroma izseljenskimi drustvi s Kkaterimi Slovenija nima
vzpostavljenih tako tesnih stikov kot na primer z nam blizjimi oziroma sosednjimi drzavami
Evropske unije. V spodnji tabeli prikazujeva velikost slovenskega izvoza v drzave kot so
ZDA, Auvstralija, Argentina, Kanada in druge v primerjavi z nam bliznjimi in najve¢jimi
evropskimi trgi. Opazimo lahko, da je izvoz v neevropskih drzavah, ki so prikazane v tabeli
v letu 2015 znasal skoraj 700 milijonov evrov in se je glede na leto 2010 povecal za 67,4%,
medtem ko je skupni izvoz v evropskih drzavah, ki so prikazane v spodnji tabeli v letu 2015
znasal vec kot 13,4 milijarde evrov in se je glede na leto 2010 povecal za 26,1%.

Tabela 3: Izvoz in uvoz po drzavah, Slovenija, kumulativni podatki, med leti 2010 - 2015

Izvoz (v 1000€)

Obdobje 2010M12 2011M12 2012M12 2013M12 2014M12 2015M12
Driave

AR Argentina 6.831 21.115 25.115 24.312 19.854 20.849
AT Avstrija 1.493.896 | 1.613.458 1.731.808 1.896.754 2.075.800 2.024.056
AU Auvstralija 27.921 36.809 62.737 77.602 69.339 72.847
BR Brazilija 35.853 38.396 41.794 42.682 42.825 38.509
CA Kanada 48.093 57.778 71.217 60.422 58.820 70.115
DE Nemcija 3.616.332 | 4.389.463 4.456.321 4.394.787 4.602.449 4.947.914
FR Francija 1.479.849 1.406.754 1.159.077 1.140.201 1.170.476 1.182.596
HR Hrvaska 1.264.416 | 1.424.025 1.356.693 1.484.298 1.774.997 1.864.299
FR Francija 1.479.849 1.406.754 1.159.077 1.140.201 1.170.476 1.182.596
HR Hrvaska 1.264.416 1.424.025 1.356.693 1.484.298 1.774.997 1.864.299
HU Madzarska 543.664 615.226 551.750 627.613 688.406 695.412
IT Italija 2.233.821 2.474.371 2.380.316 2.495.085 2.736.650 2.691.729
oS Zdnzene, | 296,358 327.121 339.043 364.248 436.411 492,668

Vir: SURS, Izvoz in uvoz po drzavah, Slovenija, kumulativni podatki, med leti 2010 — 2015, 2016.

V spodnji tabeli prikazujeva tudi velikost in Stevilo vseh izvozno usmerjenih slovenskih
podjetij. Vseh izvozno usmerjenih podjetij v letu 2014 je bilo vec¢ kot 20.000, najvecji delez,
kar 81,2% predstavljajo mikro podjetja z 0-9 zaposlenimi, medtem ko velika podjetja z vec
kot 250 zaposlenimi predstavljajo le 1%. V letu 2014 se je Stevilo vseh izvoznih mikro
podjetij glede na leto 2010 povecalo za 43,7%, malih podjetij za 9,7%, medtem ko se je
Stevilo vseh srednje velikih izvoznih podjetij zmanjSalo za 2,2%, velikih podjetij pa za 3,8%.

Tabela 4: Stevilo slovenskih izvoznih podjetij po letih in velikosti podjetja, med leti 2010 -

2014
Stevilo izvoznih podjetij po letih
Velikost podjetij 2010 2011 2012 2013 2014
Mikro podjetja (0-9) 11.359 | 12.701 | 13.120 | 15.141 16.319

se nadaljuje
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Tabela 4: Stevilo slovenskih izvoznih podjetij po letih in velikosti podjetja, med leti 2010 —

2014 (nad.)
Stevilo izvoznih podjetij po letih
Velikost podjetij 2010 2011 2012 2013 2014
Mala podjetja (10-49) 2.536 2.600 2.596 2.648 2.783
Srednje velika podjetja (50-249) 807 809 762 782 798
Velika podjetja (250 in vec) 209 203 197 201 201

Vir: SURS, Stevilo slovenskih izvoznih podijetij po letih in velikosti podjetja, med leti 2010 — 2014, 2015.

Delez skupnega prometa mikro podjetij v celotnem izvozu predstavlja le 13% celotnega
slovenskega izvoza, prav tako 13% prometa predstavlja delez malih podjetij, medtem ko
imajo srednje velika podjetja 23,9% delez. Najvecji 49,9% delez pa pripada Steviléno
najmanjsi skupini, velikim podjetjem. Podatki so prikazani v spodnji tabeli.

Tabela 5: Promet slovenskih izvoznih podjetij med leti 2010 - 2014

Izvoz (v 1000€)
Velikost podjetij 2010 2011 2012 2013 2014
Mikro podjetja (0-9) 1.730.989 1.992.921 2.153.574 | 2.364.153 2.739.578
Mala podjetja (10-49) 2.052.961 2.532.906 2.478.208 | 2.729.683 2.765.904
Srednje velika podjetja (50-249) 4.148.583 4.468.463 4.325.315 | 4.496.340 4.954.959
Velika podjetja (250 in veg) 9.265.487 | 10.108.986 | 10.263.103 | 9.941.190 | 10.276.374

Vir: SURS, Promet slovenskih izvoznih podjetij med leti 2010 - 2014, 2015.

Eden od izzivov ki ostaja je, kako zagotoviti, da bodo imela slovenska podjetja u¢inkovito
podporno okolje, ki jim bo zagotavljalo dovolj spodbude in pomoc¢i, da bodo pripravljena za
vstop na tuje trge (Pocivalsek, 2015). Ministrstvo za gospodarski razvoj in tehnologijo je za
obdobje 2015-2020 pripravilo tudi nekaj ukrepov za spodbujanje mednarodnega
sodelovanja. Ceprav so glavna ciljna skupina mala in srednja podjetja, se pomo& omogogi
tudi velikim podjetjem. Namen je spodbujati tiste, ki Ze imajo poslovno strategijo za vstop
oziroma Siritev na tujih trgih pa tudi take, ki Sele zelijo vstopiti na tuje trge. Aktivnosti se
izvajajo na podrocju izobrazevanja in usposabljanja podjetnikov za mednarodno poslovanje,
kjer naj bi udeleZenci pridobili znanja, s pomocjo katerih lahko izboljSajo svojo pripravo na
sodelovanje na mednarodni ravni. S tem ukrepom se poskuSa podjetnikom povecati
moznosti uspeha pri vstopu na tuji trg. Spodbujanje inovativnih pristopov za iskanje
globalnih priloZnosti je namenjeno predvsem pred prvim vstopom na tuji trg, saj je v sklopu
tega podjetjem namenjena pomo¢, ki jim pomaga opraviti razne analize in $tudije, s katerimi
se zmanjSa tveganje in omogoca investitorjem, da lahko projekte med seboj primerjajo.
Pomembno je izpostaviti tudi sejemske udelezbe s katerimi podjetje lahko poveca svojo
prepoznavnost na trgu.
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1.3.2 Podporne institucije za slovenske podjetnike

V Sloveniji obstaja kar nekaj podpornih institucij preko katerih lahko podjetniki pridobijo
nova znanja. Ta znanja se predvsem nanaSajo na podrocje izvoza in poznavanja delovanja
tujih trgov. Vse bolj pomembno s strani institucij pa je tudi zbiranje oziroma graditev mreze
primernih kontaktov, ki jih lahko kasneje posredujejo posameznim podjetjem oziroma
podjetnikom in jim na ta nac¢in omogocajo enostavnejsi vstop na tuji trg. Glavne slovenske
podporne institucije bova v nadaljevanju tudi opisala.

1.3.2.1 Gospodarska zbornica Slovenije

Na spletni strani Gospodarske zbornice Slovenije lahko zasledimo, da je to najvecja,
najmocnejSa in najvplivnejSa povezava gospodarstva v Sloveniji. Temeljno poslanstvo
zbornice je izboljSevanje poslovnega okolja, s ¢imer se omogoci tudi vecja gospodarska rast.
Ustanovljena je bila ze davnega leta 1851 kot ¢ez sektorska gospodarska zbornica in s tem
v leto$njem letu praznuje ze svojo 166 obletnico obstoja. Gospodarska zbornica Slovenije
(v nadaljevanju GZS) je ¢lanica Stevilnih organizacij med katerimi sta najpomembne;jsi
Eurochambers — Zdruzenje evropskih gospodarskih zbornic in ICC — Mednarodna
trgovinska zbornica. Zbornica zdruzuje preko 7.500 podjetij kamor so vkljucena tudi vsa
najpomembnejsa slovenska podjetja. Z letom 2007 je postalo ¢lanstvo v GZS prostovoljno,
v¢lanijo pa se lahko samostojni podjetniki, posamezniki in gospodarske druzbe (Kdo smo,
2016).

Clanstvo v GZS prinasa kar nekaj prednosti in poslovnih koristi, med njimi navajajo (Glavne
prednosti, 2016):

e AZurne poslovne informacije na enem naslovu, informacije iz 50 mednarodnih panoZnih
zbornic in institucij.

e Udelezbo na dogodkih namenjenih samo za ¢lane.

e Tudi do 50 odstotkov popusta na najrazli¢nej$e placljive produkte in storitve, od
udelezbe na dogodkih do oglasevanja in najema prostora.

¢ VKkljucenost v zdruZenje 7.200 podjetij, s katerimi lahko izmenjujete mnenja, izkuSnje in
dobre prakse.

Gospodarska zbornica Slovenije zastopa interese ¢lanov na nacionalni, regionalni in panoZni
ravni ter s svojimi izku$njami in znanji, ki jih poseduje preko vrhunskih strokovnjakov nudi
mocno strokovno mreZo doma in v tujini. Preko GZS in njenega ¢lanstva lahko samostojni
podjetniki in gospodarske druzbe pridobivajo informacije in nasvete ter dostopajo do
Stevilnih podatkovnih baz (Kdo smo, 2016).

V okviru GZS deluje tudi Center za mednarodno poslovanje (v nadaljevanju CEMP),

katerega glavne aktivnosti na podro¢ju mednarodnega poslovanja so predvsem poslovno

svetovanje, organiziranje poslovnih dogodkov in mrezenje. Ob nastetih storitvah pa skrbijo

Se za nekaj drugih dejavnosti kot so, kordinacija poslovnih svetov in klubov, izdajanje

tedenskega Cemp napovednika in priro¢nika o tujih trgih. Vse naSteto izvajajo preko
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programa Go International Slovenia, ki je namenjen lastnim podpornim sluzbam znotraj
GZS, predvsem pa ¢lanom zdruzenja (O CEMP-u, 2016).

CEMP svoje dejavnost izvaja preko programa Go International Slovenia, ki ga imenujejo
tudi Program za krepitev internacionalizacije gospodarstva. Preko omenjenega programa
zelijo predvsem krepiti Stevilo izvoznikov, zlasti izvoz malih in srednje velikih podjetij. Prav
tako zelijo krepiti prepoznavnost slovenskega gospodarstva preko blagovne znamke Made
in Slovenia ter povecati prisotnost slovenskih podjetij na obstojecih, tradicionalnih trgih.
Vsebinsko je program oziroma so aktivnosti programa Go International Slovenia razvr§cene
v stiri skupine ukrepov (Go International Slovenia, 2016):

e Priprava podjetij za vstop na tuje trge,
pomoc¢ podjetjem pri VStopu na nove trge,
krepitev prisotnosti na tradicionalnih trgih ter

e uvajanje visjih oblik internacionalizacije.

Prav tako pri CEMP — u dajejo velik poudarek na povezovanju podjetij, kajti menijo, da je
povezovanje oziroma delitev izkusenj predvsem z vidika nastopa ali poslovanja podjetja na
tujih trgih s tem uspesnejSe. Pod okriljem GZS so v ta namen v zadnjih letih nastala tako
imenovana prostovoljno poslovna zdruzenja. Preko prostovoljnih poslovnih zdruzen;j lahko
¢lani izmenjujejo predvsem informacije, izkusnje in znanja, ki jih imajo oziroma si jih Zelijo
pridobiti. (Povezovanje podjetij, 2016)

1.3.2.2 SPIRIT Slovenija, javna agencija

Spirit Slovenija poznamo tudi pod imenom Javna agencija Republike Slovenije za
spodbujanje podjetniStva, internacionalizacije, tujih investicij in tehnologije. Z delovanjem
jepricela v letu 2013, ko je zraven spadal e segment investicij in turizma, ki pa se je v koncu
leta 2015 odcepil in postal Javna agencija za promocijo in trZenje turizma. Agencija Spirit
se trudi pomagati slovenskemu gospodarstvu tako, da nudi podporo slovenskim podjetjem
in podjetnikom. Agencija svoje delovanje razdeli na dva sektorja. Prvi je podjetnistvo,
inovativnost in tehnoloski razvoj, drugi pa internacionalizacija in tuje neposredne investicije.
Pri prvem sektorju se osredotocajo predvsem na krepitev inovativnega podjetniStva, saj v
tem vidijo moznost za gospodarsko rast predvsem z vidika dviga konkuren¢nosti
slovenskega gospodarstva. Inovativno podjetniStvo je tudi povod za rast produktivnosti in
zaposlenosti (Podjetnistvo, inovativnost in tehnoloski razvoj, 2016). Pri drugem sektorju se
predvsem osredotocajo na mednarodno poslovanje in kako pomagati slovenskim podjetjem
v razli¢nih fazah poslovanja s tujino. Poleg tega poskusajo promovirati Slovenijo kot
lokacijo za tuje neposredne investicije.

Predvsem koristne so brezplacne storitve v obeh sektorjih, s katerimi si obstojei in
nastajajoci podjetniki lahko pomagajo tako pri zagonu kot tudi rasti in razvoju podjetja.
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V okviru agencije SPIRIT se izvaja tudi program International Trade Management oziroma
Vodenje izvoznega poslovanja (v nadaljevanju ITM). Program poteka v sodelovanju s
svetovano priznanimi predavatelji, Swedish Trade Council-om in ITM Worldwide
foundation ter na podro¢ju mednarodne trgovine velja za enega najucinkovitejsih
mednarodnih izobraZzevalnih programov. Program se v Sloveniji izvaja od leta 2006,
namenjen pa je predvsem malim in srednje velikim podjetjem (Izobrazevanje za mednarodno
poslovanje, b.l.).

V letu 2016 je bilo v omenjenem programu na voljo 15 mest, prednost pri udelezbi so imeli
zaposleni, ki prihajajo iz mikro, malih in srednje velikih podjetij, katerih izvoz je v letu 2015
obsegal med 10 in 35 odstotkov celotnega prometa. ITM poteka 8 mesecev preko
vecdnevnih delavnic v Sloveniji in tujini, v skupnem obsegu sedemnajstih dni. Pretezno je
financiran s strani SPIRIT-a, podjetjem pa je potrebno pokriti stroske depozita za resnost
udeleZbe ter stroske povezane z bivanjem in prevozom v tujini. UdeleZenci ITM programa
na delavnicah pridobijo (Vabilo k udelezbi ITM, 2016):

¢ Nova znanja in ve$¢ine s podro¢ja mednarodnega poslovanja,

¢ individualno svetovanje mednarodnih strokovnjakov pri pripravi izvoznega nacrta,
e informacije o novostih in trendih pri na¢rtovanju in oblikovanju izvoznih aktivnosti,
e mednarodna poznanstva in

e diplomo, priznano s strani Mednarodne organizacije IATTO.

1.3.2.3 Slovenian-American Business Association

Slovenian-American Business Association bolj poznano kot SABA, je Slovensko ameri§ko
poslovno zdruzenje, ki je bilo ustanovljeno leta 2012 s sedezem v zvezni drzavi Ohio. Glavni
namen zdruzenja je povezovanje med slovenskimi in ameriskimi podjetji oziroma nudenje
pomoci in potrebnih informacij pri vstopanju slovenskih podjetij na ameriski trg ali vstopu
ameriSkih podjetij na slovenski trg. Gre za neprofitno organizacijo katero sestavlja odbor, ki
skrbi za ohranjanje kontaktov s slovenskimi in ameri§kimi poslovnimi klubi, vladnimi
organizacijami in drugimi posamezniki. Trenutno je v SABO v¢lanjenih Ze ve¢ kot 50
organizacij, podjetij in drugih poslovnih klubov, med njimi so na primer Pivovarna Union,
Pivovarna Lasko, Savatech, Mlinotest, Mik Celje, Palmieri in drugi. Za Clanstvo v zdruzenju
mora podjetje letno odsteti 500 ameriskih dolarjev za katero prejme celotno podporo pri
zdruzenju v povezavi z informacijami in kontakti, ki jih pri omenjeni organizaciji posedujejo
za prodor bodisi na ameriski ali slovenski trg (About Us, 2014).

1.3.2.4 American Chamber of Commerce in Slovenia

AmCham Slovenia oziroma American Chamber of Commerce in Slovenia spada v zdruzenje
44 evropskih drzav pod imenom AmCham in Europe. Glavni namen zdruzenja predstavlja
povezovanje med njenimi C¢lani, ki jih je v Sloveniji trenutno ze preko 300. Glavni cilj
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AmChama je predvsem ustvarjanje boljSega poslovnega in zivljenjskega okolja v Sloveniji,
ki ga Zelijo ustvarjati preko Sirjenja idej v svoji poslovne skupnosti. Preko celega leta
prirejajo raznorazne dogodke kot so poslovni zajtrki, ki potekajo na meseéni ravni. Na
tovrstnih poslovnih zajtrkih se srecujejo poslovnezi, odloéevalci, diplomacija in mediji, ki
se pogovarjajo o moznostih razvoja Slovenije, njeni konkurencnosti in izboljSavah v
poslovnem in zivljenjskem okolju. Prirejajo razne konference, kot je razvojno investicijska
konferenca Slovenian Business Bridge™, ki je namenjena predstavitvi slovenskega
investicijskega okolja in poslovnih priloznosti v Sloveniji ter predstavitvi o moZznostih
sodelovanja slovenskih podjetij z ZDA in tujimi trgi. Prav tako organizirajo tudi odprave
poslovnih delegacij v ZDA, ki so prilagojene potrebam clanov podjetij, ki sodelujejo na
tovrstnih dogodkih. V lanskem letu so organizirali dogodek gospodarsko-poslovne
delegacije San Francisco, ki je potekala med 20. in 24. septembrom. S svojim Sirokim
znanjem, izkusnjami in kontakti pomagajo oziroma predajajo znanja svojim ¢lanom o Siritvi
ali morebitnem prodoru na ameriski trg, ob tem pa jim prav tako pomagajo pri iskanju
potencialnih investitorjev (Nasa zgodba, 2016).

1.3.2.5 Gospodarske zbornice po svetu

Poleg AmChama obstaja Se nekaj vecjih ne-evropskih gospodarskih zbornic. Med njimi so
Slovenian Canadian Chamber of Commerce (SCCC) to je slovensko-kanadska gospodarska
zbornica, Slovenian Australian Chamber of Commerce (SACC) to je slovensko-avstralska
gospodarska zbornica in Israel Slovenian Chamber of Commerce and Industry (ISCCI) to je
slovensko-izraelsko poslovno zdruzenje. Glavni namen za ustanovitev omenjenih zbornic je
spodbujanje razvoja na poslovni ravni za slovenska in tuja podjetja, ki Zelijo Siriti svoje
poslovanje na tuje trge. Prizadevajo si predvsem za pomo¢ oziroma olajSanje vstopa
domacim ali tujim podjetjem na tuj trg s pomocjo nudenja koristnih informacij. Poleg tega
pa preko organiziranja dogodkov nudijo razna izobrazevanja na temo povezovanja z
domacim ali tujim trgom.

1.4 UspeSna podjetniSka okolja po svetu

Podjetniska okolja po svetu se razlikujejo po vec faktorjih. Oblikujejo jih tako zunanji
dejavniki kot tudi organizacije v okolju. To so dejavniki na katera podjetja ve¢inoma ne
morejo vplivati temve¢ se jim morajo prilagoditi. Ravno tako se uspeSnost podjetniskih
okoljj razlikuje glede na razlicne kriterije. Commander in Svejnar (2011) razlagata tudi o
klju¢nih faktorjih, ki jih podjetniska okolja posedujejo ter o razli¢nih stopnjah le teh. Tako
se v razli¢nih regijah in drzavah podjetja soocajo z druga¢nimi ovirami v poslovnem okolju.
Ravno poslovno okolje namre¢ na nek nacin definira splosno izvedbo podjetij ter njihovo
uspesnost. Ko govorimo o uspesnih podjetniskih okoljih se skoraj vedno na prvem mestu
pojavi Silicijeva dolina. Obmocje, ki je zaslovelo Ze v 30-ih letih dvajsetega stoletja se Se
vedno razvija in tudi danes predstavlja enega najbolj naprednih obmocij za informacijsko
tehnologijo na svetu, vendar je potrebno opozoriti $¢ na mnoga druga, ki ravno tako blestijo
na razliénih podro¢jih. V spodnjih odstavkih bova opisala tri, ki so najbolj poznana po
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svojem podjetnisko naravnanem duhu in ki predstavljajo dobro naravnano podjetniSko
kulturo.

1.4.1 Analiza podjetni§kega okolja Silicijeva dolina
“Silicon Valley is a state of mind! (slo. Silicijeva dolina je stanje duhal)”

Na spletni strani Stanfordske univerze je zapisano, da je leta 1939 profesor in mentor,
Frederick Terman vzpodbudil diplomanta Davida Packarda in Williama Hewletta, da v
garazi v mestu Palo Alto ustanovita svoje podjetje. Ta garaza je bila kasneje spoznana tudi
kot rojstno mesto silicijeve doline (The rise of Silicon Valley, b.l.).

Silicon Valley oziroma po slovensko Silicijeva dolina je obmodje visoko tehnoloskih
podjetij, ki neprestano napreduje in se izboljSuje predvsem na podrocju informacijske
tehnologije. Ceprav na podro&ju obéine Trzi¢ ne vidiva potenciala za razvoj tako naprednega
in tehnoloSkega obmocja, sva se odloc¢ila pregledati vzroke, zakaj je Silicijeva dolina tako
uspesna in povezati vzporednice z razvojem podjetnistva in podjetniSkega duha na podroc¢ju
domace obcine. Meniva, da se lahko veliko dejavnikov uspeha preslika tudi v druge panoge.
Posvetila se bova tudi razlogom, zakaj so ljudje v silicijevi dolini tako uspesni in nagnjeni k
razvoju ter inovacijam ter raziskovala ali je mozno ta zanos in Zeljo po uspehu prenesti tudi
v druga okolja.

Po drugi svetovni vojni se je raziskovanje za vojsko v ZDA spremenilo. Pred tem so
raziskovali v vojaskih laboratorijih, od 2. svetovne vojne naprej pa so financirali raziskave
na univerzah tako, da so profesorji in Studenti raziskovali v vojaske namene. Vlada je takrat
finance razdelila predvsem univerzam na vzhodu drzave. Stanford je od $450 milijonov
namenjenih za raziskave v vojne namene prejel samo $50.000. Za primerjavo, Massachusetts
Institute of Technology (v nadaljevanju MIT) je dobil $117 milijonov. Takrat je profesor
Frederick Terman ugotovil, da Stanforda kot univerze nih¢e ne jemlje resno, zato se je
odlo¢il, da ko je bil vpoklican za vodenje Harvard radio raziskovalnega laboratorija na
vzhodu, sprejme delo in odide. Ko se je oplemeniten z vojaskim znanjem vrnil nazaj v
Kalifornijo, se je odlo¢il, da iz Stanforda naredi center odli¢nosti za mikro-valove in
elektroniko. Odlo¢il se je tudi, da nikoli ve¢ ne bodo spregledani s strani drzave in njihovega
financiranja. Zato je najel 11 preteklih ¢lanov Harvard radio raziskovalnega laboratorija in
jih zaposlil na univerzi, ceprav v tistem casu Se niso imeli svojega raziskovalnega
laboratorija. Kmalu zatem so ga vzpostavili in poimenovali Elektronski raziskovalni
laboratorij. Leta 1950 je Termanu Ze uspelo postaviti Stanford kot MIT zahoda. Klju¢no je
bilo, da je najel osebje z raziskovalnimi in vojaskimi izku$njami. Nato sta v zaCetku 50-ih
let severnokorejska in hladna vojna ponovno spremenili svet. Vlada je pristopila do Termana
in s Stanfordom vzpostavila pogodbo, da zanje raziskujejo in razvijajo potrebne instrumente,
ki bodo onesposobili napade sovjetske zveze. Njihova naloga je bila razumeti obrambne
sisteme sovjetske zveze in jih onesposobiti, tako kot so delali v 2. svetovni vojni z Nemci.
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Terman je vedel, da je bil Stanford na sredini 50-ih let 19. stoletja napredna raziskovalna
institucija na inZenirskem podrocju. Bil je preprican, da se je boril v korist svoje drzave in
ugotovil, da ima ze dovolj politicne podpore s katero bi lahko spremenil pravila na univerzi.
Hotel je, da Stanford postane najbolj inovativen stroj za bojevanje v vojni. Spodbujal je
Studente, da namesto doktoratov za¢nejo ustvarjati podjetja. Osebje na fakulteti je spodbudil,
da zacnejo svetovati podjetjem in so v upravnih odborih podjetij izven Stanforda. Zelo je
olajsal postopke licenciranja, tako da so podjetja lahko uporabljala Stanfordovo tehnologijo
iz laboratorijev brez dolgotrajnih pridobitvenih postopkov. V tistem ¢asu tega ni pocel Se
nihc¢e. Niso hoteli proizvodnih podjetij ampak podjetja, ki prinaSajo in razvijajo novosti, zato
da bodo potem vladne organizacije lahko financirale druga podjetja, ki bodo proizvajala to
napredno tehnologijo, ki se bo razvijala s pomo¢jo Stanforda. Kasneje so tudi odkrili, da
lahko s pomo¢jo lune odkrivajo radarje sovjetske zveze, kar jih je pripeljalo do odkritja, da
namesto da obmocje preletijo z letali, lahko v vesolje posljejo satelit, ki zbira podatke zanje.

Silicijeva dolina se je tako moc¢no razvila zaradi spleta okoli$¢in, ki so neponovljive. Kot
glavni razlog in motivacijo za razvoj Steve Blank navaja krizo, ki se je pojavila s pojavom
hladne vojne. Takrat je dobesedno $lo za Zivljenje ali smrt in v takSnih okolis¢inah so ljudje
sposobni odkriti marsikaj, poleg tega se je razvoj financiral z drzavnim denarjem. Vse
laboratorije in s tem povezane dejavnosti so podpirali z vojaskimi sredstvi. Profit se je kot
motivacija za razvoj pojavil kasneje, ko se je zacelo financiranje podjetij z zasebnim
kapitalom. Podjetja tveganega kapitala so se docela razvila Sele konec 60-ih let, ko je vlada
zmanjSala davke na obresti od delnic in so nekatera podjetja zacela kotirati na borzi. Takrat
so podjetni posamezniki zaznali priloznost za dodatni zasluzek. Drzava je bila dolgo Casa
najboljsa stranka v silicijevi dolini, vendar pa so se morala podjetja obrniti tudi v smer
klasi¢nega potroSniStva ter stranke iskati Se drugje na trgu.

1.4.1.1 Pogoji za uspesnost Silicijeve doline

VpraSanja, ki se ves ¢as porajajo pri raziskovanju fenomena silicijeve doline so predvsem,
kaj je tako uspeSnega pri ameriSkem modelu, da ga zelijo posnemati vse drzave sveta in ali
se ga sploh da posnemati. Najve¢ pozornosti se posveca dejavnikom uspeha, ki naj bi bili
potrebni za uspesnost razvoja. Veliko obmocij se je trudilo postati naslednja Silicijeva
dolina, vendar nobena zaenkrat $e ni bila dovolj uspesna. Kot nekaj primerov uspesne prakse
lahko izpostavimo silicijevo dolino v Kanadi, na obmoc¢ju Ottawe, ki jo Kanadcani
poimenujejo kar Silicon Valley North oziroma Severna Silicijeva dolina (Shavinina, 2004).
Poleg nje pa velja poudariti tudi uspesnost Izraclske razli¢ice silicijeve doline, ki pa ima
veliko, mo¢no povezavo z ameriSko in jo na nek naéin dopolnjuje in skupaj tvorita tako
imenovan “super cluster of innovation” oziroma super grozd inovacij (Engel & del Palacio,
2011).

Izjemnost ameriske Silicijeve doline je v tem, da ima neverjetno zmoznost generiranja in

negovanja tehnoloskih inovacij, ki vodijo do ustanovitve velikega Stevila uspesnih, visoko

tehnoloskih podjetij, kot so Hewlett-Packard, Apple Inc., Cisco, Google in mnogi drugi. Kot
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osnovna formula za uspeh velja podjetnisStvo oziroma podjetniski duh, relativno lahek dostop
do tveganega kapitala, institucije oziroma univerze, ki generirajo visoko izobraZen in
talentiran kader, hkrati pa prispevajo $e nujno potrebne raziskave ter socialne in tehnoloske
mreze (Shavinina 2004; Saxenian 1994).

Shavinina (2004) pa govori Se o tako imenovanih “skritih” mehanizmih, ki so ravno tako
pomembni za uspesnost silicijeve doline kot zgoraj omenjenih glavnih pet sestavin. To sicer
ne pomeni, da jih nih¢e do zdaj v literaturi Se ni omenil, vendar pa nikoli niso veljali za
bistvene v primerjavi s podjetniStvom, tveganim kapitalom, mrezami, univerzami in
raziskavami. Vendar pa se dostikrat zgodi, da se drzave, ki zelijo prekopirati uspesni model
osredotoCajo samo na dejavnike, ki so najveckrat omenjeni. Avtorica pa zagovarja, da so
skriti dejavniki ravno tako pomembni za uspeh. V naslednjih odstavkih bova izpostavila in
opisala vsakega izmed njih.

1.4.1.1.1 Odli¢nost (angl. excellence) oziroma “naredi najbolje kot znas”

Ceprav veliko podjetnikov v silicijevi dolini ni imelo managerskih izkugenj, je bilo njihovo
pojmovanje odli¢nosti tako, da so v dani situaciji naredili najve¢ oziroma najbolje kot so
lahko. S tem, da so pri doseganju ciljev odli¢nosti dostikrat uspeli preseci tudi sami sebe.
Lahko bi rekli, da so bili notranje motivirani za doseganje odlicnosti. Kar pomeni, da ni
dovolj da so posamezniki odli¢ni podjetniki, temve¢ potrebujejo tudi motivacijo, da se vsak
dan odreZzejo najbolje kot lahko, da vsak dan stremijo k odli¢nosti na vseh delovnih
podrocjih. V intervjuju s Saxenian, je eden od vodilnih v eni od firm razlozil, da je v silicijevi
dolini lojalnost do izdelka/storitve/obrti ve¢ja kot pa do podjetja. V tistem okolju ni ni¢
nenavadnega, da se zaposleni menjajo in da ¢e jim necesa ne uspe doseci pri enem podjetju
odidejo k drugemu, kjer lahko dosegajo najvi§jo stopnjo odli¢nosti. Visoka stopnja
fluktuacije zaposlenih je v silicijevi dolini bolj norma kot pa izjema. Saxenian (1994) govori
o tem, da zavezanost k tehnoloski odli¢nosti v silicijevi dolini povezuje kljub vedno
prisotnim pritiskom zaradi konkurence.

1.4.1.1.2 Demokrati¢na atmosfera ali humanisti¢na kultura

V silicijevi dolini so znani tudi po tem, da se zavraca druzbeno hierarhijo in socialno
razlikovanje. Ni meja med zaposlenimi in zaposlovalci, ravno tako so odstranjene ovire med
korporacijskimi funkcijami. Mo¢no se izpostavlja, da top management v podjetju nima
dodatnih ugodnosti oziroma bonitet kot je boljsi sluzbeni avto, bolj$e parkirno mesto in
raznih drugih oznacevalcev statusa (Shavinina, 2004). Robert Noyce, eden ustanoviteljev
podjetja Intel je dejal, da morajo imeti zaposleni notranjo motivacijo. Vazno je, da si oddelki
ne nasprotujejo v smislu kdo bo od drugega iztisnil ¢im ve¢ denarja, saj s tem lahko hitro
unici$ podjetje, ker je motivacija v denarju in nagradah, ne pa v notranjem zadovoljstvu
(Saxenian 1994). Posebno pozornost so namenjali tudi komunikaciji in vzpostavljanju
zaupanja med zaposlenimi. Ljudi so tretirali poSteno in z zaupanjem vanje in v njihove
sposobnosti, da ustvarjajo inovativne ideje. Dopuscali so relativno veliko svobode pri delu,
ravno zaradi zaupanja, ki pa se seveda obrestuje samo kadar motivacija in zaupanje prihajata
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z obeh strani. Delavci so bili za svoje delo tudi velikodusno nagrajeni. Vedno se je tudi
poudarjalo, da delaj z drugimi tako, kot ho¢e$ da oni s tabo. Zelo dobro so promovirali in
oznanjali smisel timskega dela ter se zavedali pomembnosti odprte in neformalne
komunikacije. Nevede so nasli optimalne pogoje za uspesno realizacijo projektov. Podjetniki
v silicijevi dolini so tako znali dobro delati, ne samo s tehnoloskimi inovacijami temve¢ tudi
z organiziranjem in vodenjem ljudi, zaposlenih. Shavinina (2004) razlozi, da je en od
pokazateljev demokraticne atmosfere predvsem dejstvo, da zaposleni v podjetju postanejo
skupnost, s skupnimi cilji in timskim duhom. Zaposleni tako delijo strast do dela in se trudijo
biti odli¢ni na vseh svojih podroc¢jih. Nenehno stremijo k izboljSavam in producirajo nove
kreativne ideje ter jih kasneje tudi v dolgih delavnikih implementirajo. Lahko bi rekli, da gre
za verizno reakcijo, ker top management daje vse od sebe in se trudi biti odli¢en, to po¢nejo
tudi ostali zaposleni, saj imajo dober zgled in zato tudi oni naredijo najbolje kot lahko. Ena
od posledic demokraticnega vodenja oziroma vodenja socialne kulture je tudi visoka
motivacija oziroma navdusenje pri zaposlenih, saj dobijo obcutek, da so del ve¢je zgodbe.
Ce se z njimi dela dobro in imajo moZnost postati tudi delniéarji, imajo velik ob&utek
pripadnosti kar pomeni, da bodo pripravljeni delati dobro in veliko.

1.4.1.1.3 Decentralizirane organizacije

Decentralizirana organizacija je organizacija, kjer se odlo¢itve ne sprejemajo samo pri vrhu
skupine oziroma pri vodstvu zaposlenih, ampak odlo¢anje poteka na vseh ravneh
organizacije. Ve€ina podjetij v silicijevi dolini se zavzema za tak nacin vodenja, saj ta
dovoljuje nagrajevanje iniciative in kreativnosti pri zaposlenih, hkrati pa ohranja tudi fokus
odzivnosti podjetij predvsem start-upov. Ta naéin pa ni ucinkovit samo pri majhnih,
ustanavljajocih podjetjih temve¢ je lahko uspesen tudi pri velikih. Ena od moznosti je, da
razdeli§ podjetje na ve¢ podruznic, ki sicer delujejo vsaka zase, ampak imajo vse enak dostop
do kapitala, znanja in ostalih vidikov poslovanja. TakSnemu nac¢inu lahko reCemo tudi model
tveganega kapitala. Tako organizirano poslovanje dovoljuje krajSanje ¢asa razvoja novih
izdelkov, s ¢imer podjetja postanejo bolj fleksibilna in se lazje prilagajajo na spremembe na
trgu, saj je ¢as izdelave novega produkta hitrejsi (Saxenian, 1994).

1.4.1.1.4 Neformalna mreza komunikacije in zaupanje

V silicijevi dolini je odprto komuniciranje s konkurenti v tistem obmocju nekaj obi¢ajnega.
Velikokrat se tako vodstveni delavci kot tudi inZenirji po pomo¢ obrnejo prav h
konkurentom, saj se informacije nenehno mesajo in ustvarjajo kreativno klimo. Nenehna
komunikacija iz ofi v o€i je potrebna, da je lahko sodelovanje uspe$no. Tak nacin
komuniciranja pa vodi do visokega zaupanja v poslovnih odnosih (Shavinina, 2004).
Mrezenje je ravno tako ena od kljucnih tock uspeha v Silicijevi dolini, saj le tako lahko pride
do hitre izmenjave idej in napredka v samem postopku do realizacije le-te. Barretova (2012)
je v svojem intervjuju z Pejmanom Nozadom govorila ravno o tem, kako se povezati z ljudmi
in kako uspeti pri Sirjenju svoje ideje. Ena od tock, ki jo je vredno upostevati je, da si vedno
pripravljen v druge investirati s svojim ¢asom, brez pri¢akovanja ne€esa v zameno. Ravno
tako je s spoStovanjem njihovega Casa, saj vedo, da ko jih bo§ kontaktiral, to ne bo zaman.
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1.4.1.1.5 Hitra izmenjava informacij

Ta tocka se navezuje na zgornjo, saj namre¢ ni mogoca brez visoke stopnje zaupanja in
neformalne mreze komunikacije. V Kaliforniji se izmenjava informacij dogaja hitro in
temelji na zaupanju. Tudi ostali procesi se odvijajo hitreje kot na vzhodni obali. V silicijevi
dolini je prisotna Zelja po neformalnosti, informacije se Sirijo preko socialnega mrezenja,
kar je prednost pri hitro rasto¢i industriji in prihrani ¢as v primerjavi z profesionalnimi
zborniki in srec¢anji na konferencah (Shavinina, 2004). Pomembno je tudi hitro in natan¢no
odloc¢anje, ki pa je kot pravita Shavinina in Kholodnaya (1996) znacilna karakteristika
visoko intelektualnih posameznikov. Tekmovanje s konkurenco ni defenzivno, ni skrivanja,
temveC napadanje, saj se trg spreminja prehitro, da bi poskusal samo braniti svojo pozicijo,
ves Cas se je potrebno razvijati (Saxenian, 1994).

1.4.1.1.6 Spodbujanje kreativnosti

Pri spodbujanju kreativnosti je pomembno, da vodstveni slog dopusca tudi genije. Eden
vodilnih iz podjetja v silicijevi dolini je omenil, da so nekatera podjetja propadla ker so bila
organizacijsko preve¢ disciplinirana in nesposobna odgovoriti na hitre spremembe in
inovacije. Kreativnost namre¢ ne more uspeti v strogo discipliniranem okolju (Amabile,
1998; Shavinina, 2004). Da pa je nekdo lahko kreativen, potrebuje znanje o podrocju,
motivacijo in zmoznost kreativnega misljenja (Amabile, 1998). Saxenian (1994) poudarja,
da sta ravno decentralizirano delovanje in dobra socialna klima pospesila razsirjanje in
Sirjenje novega tehnoloskega znanja z visoko hitrostjo znotraj skupnosti v silicijevi dolini.
Shavinina (2004) pa dodaja, da je potrebno posebno izpostaviti, da se je razsirjeno znanje
zdruzevalo in modificiralo na razli¢ne nac¢ine v nove ideje. Pridobljeno znanje se je tako
uporabilo na nov oziroma drugacen nacin, kar pa je bistvo kreativnosti. Zato ne preseneca,
da je v silicijevi dolini isto¢asno prihajalo do tehnoloskega napredka v razli¢nih podjetjih in
panogah. Novi produkti so bili vedno zelo hitro predstavljeni na trg, saj so imeli poslovnezi
tam zelo dober obCutek za zaznavanje novih trznih priloznosti. Tako se je konec 80-ih let
pokazalo, da je konkurenca v silicijevi dolini vedno bolj temeljila na kreativnosti, ne pa samo
na zniZevanju stroskov. Levitt (2002) pa opozarja, da samo kreativnost ni dovolj. Pomembna
je bila sposobnost podjetja, da izdelku ali storitvi doda dodatno vrednost, ki jo kupec zazna
kot izboljSavo na podrocju kvalitete, zmogljivosti ali na sploSno storitve. Tehnoloski
napredek v toliko razli¢nih smeri pa je bil mozen tudi zaradi enostavne ustanovitve podjetja.
Predvsem je tukaj potrebno omeniti lahek dostop do tveganega kapitala, saj so bili lastniki
tega kapitala velikokrat bivsi podjetniki. Kot Ze prej omenjeno, so bili podjetniki v silicijevi
dolini ve¢inoma mo¢no motivirani in nagnjeni k uspehu. Pa vendar ne toliko zaradi Zelje po
denarju, ampak zaradi Zelje po ustvarjanju necesa novega. In ravno zaradi te Zelje, so se
velikokrat odlocili za samostojno pot, saj v velikih podjetjih kot zaposleni niso imeli
priloZnosti uresniciti svojih idej, kar pa jim je povzrocalo frustracije oziroma nezadovoljstvo.
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1.4.1.1.7 Toleranca neuspeha

Podjetniki v silicijevi dolini imajo posebno lastnost, ki v drugih okoljih ve¢inoma ne obstaja.
To je toleranca do neuspeha. Tam velja neuspeh za del zivljenjske poti podjetnika in je skoraj
potreben mejnik, ki ga mora doseci vsak, ki Zeli uspeti. To je zelo druga¢no razmisljanje kot
v vzhodnem delu Amerike in tudi po vecini Evrope, kjer je neuspeh obravnavan kot nekaj,
kar ti lahko unici kariero, saj je znak nesposobnosti in nezmoznosti storiti nekaj. V silicijevi
uspes pri naslednjem podvigu (Shavinina, 2004). Farson in Keyes (2002) tudi razlagata, kako
uporabljati slog vodenja, ki dovoljuje neuspeh ter katere so pogoste napake vodij, ki lahko
zadrzujejo zaposlene pri napredku. Predvsem poudarjata, da tak slog vodenja zahteva vec
¢asa in posvecCanja podrobnostim, saj dovoljevanje napak ne pomeni opuscanje nadzora.
Potrebno je poskrbeti, da zaposleni izkoristijo vse moznosti in naredijo vse v njihovi moci,
da bi projekt uspel, vendar pa jih ne kaznovati v primeru, ¢e pride do neuspeha.

1.4.1.1.8 Odli¢na uporaba intuicije in “zdrave pameti”

Podjetniki v silicijevi dolini so znali zelo dobro uporabljati tako imenovani Sesti cut oziroma
intuicijo. Podjetja so se ve¢inoma ustanavljala tako, da se je na kupu zbralo nekaj prijateljev
ali kolegov, ki so bili najveckrat inzenirji in ki v svojih dotedanjih zaposlitvah niso nasli
nacina za uresni¢itev svojih idej (Saxenian, 1994). Ker v podjetju navadno niso zaposlili
strokovnjakov iz podro¢ja managementa, niso bili omejeni z znanimi vodstvenimi vzorci, ki
so bili mo¢no prisotni na zahodu, temve¢ so lahko uporabljali svoj slog oziroma nacin
vodenja, ki je dostikrat izhajal predvsem iz obc¢utka (Shavinina, 2004). Shavinina (2003,
2004) pravi, da so tako lahko podjetniki veliko eksperimentirali z alternativnimi oblikami
vodenja v organizacijah. Ker je bilo med njimi veliko mladih diplomantov so bili Se toliko
bolj dovzetni za nove ideje in nacine. Njihov nacin poslovanja Se ni bil izoblikovan, tako da
so si ga lahko uredili po svoje. Govori tudi o intuitivnem spoznanju pomena pozitivnih
Custev. Se preden so o tem pisali akademiki, so podjetniki v silicijevi dolini ugotovili, kako
pomembna je zabava za visoko uspesnost pri inovativnih tehnoloskih projektih.

1.4.1.1.9 Odli¢nost v razvoju novih produktov

Ne samo, da so znali hitreje razvijati nove produkte kot podjetja na zahodu, veliko od njih
je bilo pomembnih odkritij. Niso bili omejeni na proizvodnjo s samo enim na¢inom. Zaradi
decentralizaciranega nacina delovanja organizacij, so v enem podjetju lahko razvili ve¢
razli¢ic enega produkta in nato na trgu ugotovili kateri je najboljsi. Lahko bi rekli, da so tako
dobili moznost vecje izbire med najboljsimi. Saxenian (1994) razlaga, da so v silicijevi dolini
tekmovali tako, da so na trg hitro proizvajali diferencirane produkte z visoko dodano
vrednostjo.
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1.4.1.1.10 SkrajSan ¢as od proizvodnje produkta / storitve do trga

Saxenian (1994) je v pogovoru s podjetniki in direktorji v silicijevi dolini ugotovila, da je
¢asovno obdobje od ideje do proizvodnje produkta, Se posebej pri informacijski tehnologiji
izredno kratko. Ko ima podjetje ali posameznik neko novo idejo, se odpravi do drugih
podjetij s katerimi poslujejo ali so Ze poslovali ter z njimi izmenjajo mnenja kaj je dobro in
kaj ne ter kje so Se moznosti za izboljSave. To, da so si s strankami blizu je klju¢nega
pomena, saj se le tako lahko zagotovi hiter “feedback™ in s tem skrajSan ¢as od ideje do
lansiranja produkta ali storitve na trg.

1.4.1.1.11 Spodbuda profesorjev na univerzah

Ogromno vlogo pri uspehu in zacetkih uspesnosti silicijeve doline pa igrajo tudi tamkajSnji
profesorji na univerzah. Prav oni so namre¢ spodbujali svoje Studente naj se podajo na pot
podjetniStva ter jim v€asih pomagali tudi finan¢no pri zacetkih. Dostikrat se je zgodilo, da
so Studentje razvijali svoje ideje najprej pri raziskovalnih projektih in nalogah ter kasneje iz
njih ustvarili podjetje. Profesor strojniStva na univerzi v Stanfordu, Frederick Terman, je
pravzaprav pomagal z lastnim finan¢nim vlozkom pri ustanovitvi podjetja Hewlett &
Packard (Shavinina, 2004). Kasneje ko je postal tudi dekan fakultete za strojnistvo je Se
posebej pomagal start-upom, saj je pomagal ustanoviti “Stanford Research Institute, Honors
Cooperative Program in Stanford Industrial Park, slednji je danes poznan kot Stanford
Research Park. Z ustanovitvijo so zeleli zblizati sodelovanje podjetij in univerze ter tako
Studentom zagotoviti boljSe pogoje pri zaposlovanju po koncu Studija, saj so ze tekom Studija
lahko sodelovali pri podjetjih na raznih projektih ali pa celo pridobili pripravnistvo.

1.4.1.2 Silicijeva dolina danes

Kljub uspesnosti podjetniskega okolja kot je Silicijeva dolina, se tudi tam soocajo z
dolo¢enimi tezavami. Ena od opaZenih je pomanjkanje sektorske raznolikosti. Ceprav je
raznolikost priporocljiva, saj se lahko industrije med seboj dopolnjujejo in druga iz druge
¢rpajo navdih, se v silicijevi dolini pojavljajo predvsem tehnoloska delovna mesta. Poleg
tega ostaja tezava v tem, da so zaposleni ve€inoma moski s kar 83% ter da so vecinoma belci
in Azijci (Pittinsky, 2016). To so le nekateri izzivi s katerimi se obmo¢je sooca. Predvsem
ostaja vprasanje ali bi lahko z vejo raznolikostjo proizvedli in naredili e ve¢ ali je
raznolikost le socialno privla¢na tema. Kljub temu Pittinsky (2016) pravi, da socialna
raznolikost pripomore k boljsemu splognemu in gospodarskemu napredku. Ze nekaj let se
Silicijeva dolina soo¢a tudi z drugimi teZavami. Te se nanasajo predvsem na mlade v okolju,
ki so pod nenehnim pritiskom ustvarjanja necesa boljSega in novega. Hkrati pa se zatekajo
k bolj vSe¢nim sluzbenim priloZznostim kot takim, ki bi lahko pomagala do izboljSanja
druzbene blaginje. Silicijeva dolina slovi po tem, da ima ogromno uspe$nih mladih
nadobudnih podjetnikov in razvijalcev, ki pa bi lahko svoje znanje in nadarjenost porabili za
bolj pomembne znanosti kot je razvijanje aplikacij za vsakodnevno rabo. Podjetja v silicijevi
dolini, ki niso zelo popularna imajo zato lahko kljub svoji odli¢nosti na dolo¢enem podrocju
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tezave s pridobivanjem kadra v kolikor niso dovolj zanimivi za mlade (Lu, 2014). Za
najuspesnej$a podjetja so po besedah Lu-jeve (2014) veljala ustaljena podjetja kot sta
Google in Apple, ki jima je vseeno uspelo privabiti mlad, sveZ kader. Vsa podjetja se morajo
namre¢ soociti s pritiskom, da se bodo obdrzala samo z nenehnimi inovacijami, drugace jim
sledi propad. Tukaj nastane problem, saj so neprestane inovacije zahtevne in tezko
dosegljive zaradi ¢esar se lahko zgodi, da niti niso tako zelo inovativne. Vendar je Silicijeva
dolina $e vedno okolje kjer se ustanovi najve¢ start-upov in Kjer ni ve¢ potrebno imeti
tehnoloskega ozadja temvec predvsem dobro idejo za uspeh. Ideje se potem lahko razvijajo
s pomocjo drugih nadarjenih ljudi s katerimi se ljudje povezejo, saj je mrezenje Se vedno
glavna komponenta, ki omogoca hitro nadgrajevanje idej. Ena od tezava silicijeve doline je
tudi nenehna Zelja in primerjanje z vrstniki, zaradi Cesar se mladi lahko znajdejo v tezavah,
saj ne najdejo lastnega zadovoljstva in se tezko znajdejo v medosebnih odnosih.

Silicijeva dolina je izredno poslovno okolje, ki ga Se nikomur ni uspelo posnemati. Predvsem
je problematika v tem, da je Se dokaj mlado in neraziskano (Weiner, 2016). To je tudi razlog,
da kljub posnemanju in zagotavljanju osnovnih dejavnikov uspeha kot je tvegani kapital,
dobre univerze in dober kader, drzave po svetu Se vedno ne morejo prekopirati uspeSnosti
tega obmocja. Podjetja v silicijevi dolini pa se ne zana$ajo samo na razvito tehnologijo
znotraj svojega podjetja, temve¢ so vedno naklonjena povezovanju z drugimi uspe$nimi
inovativnimi podjetji. V Silicijevi dolini je zato tudi ves Cas prisotno zanimanje za razne
platforme, pospesevalnike in inkubatorje kjer se zbirajo nove tehnologije in inovacije
(Martins, Dias & Khanna, 2016).

1.4.2 Analiza podjetniSkega okolja lIzrael

Izrael se je zacel razvijati ze v ¢asu nenehnih vojn. Kljub sovraznikom na vseh mejah in brez
naravnih danosti, jim je uspelo, da so se razvili v drzavo z najvec start-upi na prebivalca.
Kot pomembno prednost pri sebi oznacujejo moznost, da lahko vedno sprasujejo vpraSanja
in da so po kon¢anem osnovnem $olanju vsi mladi primorani iti v vojsko. Dekleta se vojski
pridruzijo za dve leti, fantje za tri leta. V tem ¢asu se srecujejo z razliénimi vlogami. Ze zelo
zgodaj so postavljeni v vodilne vloge, kjer lahko vodijo projekte z visoko stopnjo
odgovornosti. Poleg tega so primorani sprejemati odlo¢itve z nepopolnimi informacijami kar
jim pomaga kasneje na podjetniski poti (Bussgang & Stern, 2015). Ko pridejo iz vojske so
stari med 20 in 23 let in takrat se vpiSejo na univerze oziroma gredo na pot visokoSolske
izobrazbe, vendar imajo veliko konkuren¢no prednost pred vrstniki iz drugih drZav, saj so
bolj odrasli in izkuSeni ter vajeni pravih stresnih situacij, zaradi Cesar se znajo bolje
prilagajati spremembam (Made in Israel: The High Tech Story, 2016).

Mnogi so se spraSevali kako se je Izrael kljub nestabilnim razmeram in nenehnim vojnam in

spopadom uspel razviti v drzavo z najve¢ zagonskimi podjetji na prebivalca na svetu. In
zakaj je njim uspelo, medtem ko mnogim drugim drzavam po svetu ne.
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Izraelski razvoj je potekal v dveh krogih. Prvi velik razkorak so dosegli med leti 1948 in
1970. To obdobje je znano po tem, da se je BDP povecal za kar Stirikrat, prav tako se je
populacija povecala za trikrat. Vse to se je zgodilo kljub vpletenosti Izraela v tri velike vojne
v tistem obdobju (Senor & Singer, 2009). Prva je bila vojna takoj po razglasitvi neodvisnosti
in se imenuje tudi »The War of Independence« 0ziroma vojna za neodvisnost. Arabske
sosedske drzave namreC niso priznavale novoustanovljene drzave, zato so Izrael napadle
enote iz Sirije, Egipta, Jordanije, Libanona in Iraka. Lahko bi rekli da je bila to druga faza
oziroma podaljsek Palestinske vojne. Judje in Arabci so imeli konflikte ne samo med seboj,
temvec tudi z Veliko Britanijo, saj nikomur ni bil v§e¢ mandat Zdruzenih narodov, kjer je
Velika Britanija imela nadzor nad Palestino. Ker so zaceli omejevati priseljevanje judovskih
beguncev, je Izrael pricel s teroristicnimi napadi. Ko se je Velika Britanija umaknila iz
Palestine, so se zaceli boji med Arabci in Judi, v katerih so na koncu slavili Judje in Se
povecali ozemlje Izraela. Vojna se je koncala leta 1949. Leta 1956 se je zacela Sinajska
vojna. lzraelci so mislili, da se Arabci pripravljajo na novo invazijo, zato so napadli
Egipc¢anski sinajski polotok. Vojna se je koncala leto kasneje, ko so Izraelci pridobili dostop
do zaliva Aden, ki je bil povezava z Indijskim oceanom. Cez 10 let se je zacela Sest dnevna
vojna s arabskimi sosedi iz Sirije, Egipta in Jordanije, vendar pa so arabski strani pomagale
tudi druge arabske drzave Irak, Savdska Arabija, Kuvajt in Alzirija. Po tej vojni so Izraelci
Se povecali ozemlje svoje drzave. Takoj zatem so bili Izraelci ponovno napadeni s strani
Egipta, Sovjetske zveze, Jordanije, Sirije in Palestinske liberacijske organizacije. To je bil
poskus Egipta, da bi ponovno pridobil nadzor nad sinajskim polotokom, vendar jim to ni
uspelo in po koncu bojevanja so meje ostale enake kot prej (List of wars in Israel, 2015).

Drugi val se je pricel leta 1990 in $e vedno traja. V tem ¢asu se je Izrael razvil v vodilno
inovacijsko orientirano globalno drzavo. Oba toka pa sta potekala pod popolnoma
drugacnimi pogoji. Prvo obdobje se je razvijalo s pomocjo drzavnega podjetnistva, ki se je
usmerilo na majhna, zasebna podjetja. Druga perioda je bila razvojno usmerjena s pomocjo
zasebnega podjetniSkega sektorja, ki pa je vseeno bil podprt tudi z nekaj vladnimi
aktivnostmi (Senor & Singer, 2009).

Izrael je v letu 2015 namenil za raziskave in razvoj kar 4% bruto domacega prihodka
(Bussgang & Stern, 2015) in je imel v istem letu registriranih Ze skoraj 300 centrov za
raziskave in razvoj, financiranih predvsem s strani tujih vlagateljev. Kar 80% tehnoloskih
podjetij v Izraelu, ki jih kupijo tuja podjetja, postane raziskovalni center. Najvecji vlagatelji
so bili v letu 2015 Kitajci, saj so v nekaj letih svoja vlaganja povecali iz 0 na 4 milijarde
dolarjev (Relander, 2015). Med leti 2004 in 2013 je bila povpre¢na gospodarska rast blizu
5% letno, vecinoma je bila podprta z izvozom. Je pa drzava zacutila obCutek gospodarske
krize predvsem zaradi mo¢ne povezanosti z drzavami izven srednjega vzhoda, zato SO Se
soocali s padcem BDP-ja 2,6% na letni ravni v letih 2014 in 2015 ( Economy - overview,
2015).
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1.4.2.1 Dejavniki uspeha

Kot enega glavnih razlogov za uspes$nost Izraela bi lahko izpostavili to, da je Izrael drzava
sestavljena iz imigrantov. Ti so bolj nagnjeni k novim zacetkom in tudi kK tveganju, saj se
zelijo uveljaviti v novem okolju. V Kkolikor se nekdo razvija v ugodnem okolju, kjer se ne
sooca dnevno z zivljenjskimi nevarnostmi, je manj naklonjen iskanju novih ne-zagotovljenih
priloznosti (Senor & Singer, 2009). Izrael je v zelo kratkem ¢asu izredno povecal Stevilo
prebivalcev, sprejeli so vse evropske izseljence, ki so pribezali pred nacisti v drugi svetovni
vojni. Ze samo dejstvo, da jim je uspelo uspesno absorbirati tako moéno raznoliko populacijo
je bil velik uspeh. Danes se kazejo pozitivni ucinki, saj so vsi ti priseljenci del uspesne
izraelske zgodbe, hkrati pa z njihovo pomocjo Izrael privablja uspesne in kvalificirane
delavce iz Amerike, Kanade, Avstralije, Velike Britanije, Francije in iz drugih drzav
(Mitzner, 2015).

Ena od razlag za uspeh je tudi ta, da so majhne drzave, ki so nenehno v nevarnosti prisiljene
v inovativnost, saj se ves ¢as soo¢ajo z groznjami iz zunanjega okolja. Vendar pa drugim
drzavam kot so Singapur, Juzna Koreja in Tajvan ni uspelo tako mo¢no razviti podjetniske
kulture kot v Izraelu. Ena od prednosti Izraela je tudi vojaska in obrambna industrija iz katere
se ustvari veliko novih podjetij, ki se razvijejo kot podaljski tehnologije razvite v obrambne
in druge vojaske namene (Mitzner, 2015). Podobno kot Zdruzene drzave Amerike je tudi v
Izraelu k razvoju tehnoloSkega sektorja mo¢no pripomogla vloga vojaskih razvijalcev. V 90-
ih letih je drzava mo¢no spodbujala razvoj inkubatorjev in vlagala v raziskave in razvoj na
fakultetah ter programih za prenasanje znanja. Poleg prej naStetim so s subvencijami
pomagali tudi podjetjem, ki so se ukvarjala s tveganim kapitalom. Vse to jim je pomagalo
razviti mocno bazo iz katere lahko sedaj pomoc¢ ¢rpajo nova inovativna podjetja (Bussgang
& Stern, 2015). Kljub temu, da Senor in Singer (2009) trdita, da je pomo¢ v obliki vlagateljev
in kapitala v Izrael prisla Sele potem, ko je Ze postal narod start-upov, Bussgang in Stern
(2015) menita, da je ravno pomoc¢ iz tujine predvsem iz ameriSke silicijeve doline
pripomogla k takSnemu razvoju. Na to kaze tudi podatek, da je kar 91% izraelskih podjetij
financiranih iz tujine, najve¢ iz Zdruzenih drzav Amerike.

Kot sva omenila ze v uvodnem poglavju 1.3.2., v Izraelu kot veliko prednost zaznavajo
obvezni vojaski rok, ki traja vsaj 2-3 leta in se pri¢ne takoj po opravljeni srednji $oli, ko so
najstniki stari 18 let (Senor & Singer, 2009). Najboljsi dijaki so sprejeti v elitno vojasko
enoto Unit 8200 v nadaljevanju enota 8200, kjer se urijo za spopade in reSevanje problemov
prestrezanju raket in podobnih izstrelkov ter z desifriranjem kod. Lahko bi rekli, da je enota
8200 najbolj vpliven izraelski inkubator. Kljub temu lahko recemo, da je celotna Izraelska
obrambna sila eden glavnih proizvajalcev izumiteljev in podjetnikov (Mitzner, 2015). Ze v
mladih letih so Izraelci primorani sprejemati veliko odgovornost, Kjer se velikokrat ubadajo
z vprasanjem reSevanja Cloveskih Zivljenj. Zato jim sprejemanje odlocitev v podjetjih ne
predstavlja velikih tezav. Senor in Singer (2009) razlagata, da imajo vsi v vojski pravico do
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mnenja in iskanja resitev ter so opremljeni z vsemi informacijami. Hierarhija ni prvotnega
pomena in navadni vojaki lahko izzovejo Castnika v kolikor menijo, da lahko predlagajo
boljSo resitev. Zato tudi v podjetju vedno lahko predlagajo nove resitve ter razmisljajo
inovativno. Za svoje odlocitve prevzemajo odgovornost in tveganje. Zaradi nenehne groZnje
terorizma in vojne so vajeni odzivanja v stresnih situacijah, velikokrat se odlo¢ajo brez
pomoci visje postavljenega vodstvenega kadra in niso kaznovani niti za napacno odlocitev,
v kolikor je bila postavljena premisljeno in inteligentno. Tako kot v silicijevi dolini je tudi v
Izraelu velik del podjetniStva sprejemanje neuspeha, saj se zavedajo, da podjetniki kljub
temu, da jim ne uspe s tem pridobijo veliko koristnih izkusen;.

Mitzner (2015) govori tudi o pomanjkanju naravnih danosti v Izraelu. So namre¢ med
samimi izvoznicami nafte, medtem ko sami do pred kratkim niso imeli niti enega naftnega
vira. To jim je pomagalo usmeriti mo¢i v raziskovanje pridobivanja energije iz drugih virov.
Prav tako so se soocali z nenehno suSo, zaradi katere so razvili najboljSe tehnologije
razsoljevanja, s ¢imer so postali skoraj popolnoma neodvisni pri pridobivanju vode.

Obcutek samozadostnosti je ravno tako ena od prvin v Izraelu, saj so zaradi ne-prijateljskih
odnosov z drzavami sosedami in pomanjkanja naravnih virov prisiljeni racunati samo nase.
Lahko bi rekli celo, da gre za poseben odnos do preZivetja, saj morajo nenehno inovirati, da
ostanejo en korak pred svojimi sovrazniki (Mitzner, 2015).

1.4.2.2 Diaspora

Ena od glavnih predpostavk, ki sva jo imela pri razvoju Izraela kot obmocja podjetniStva je
bila, da imajo mo¢no povezavo z diasporo v ZdruZenih drzavah Amerike. Vendar pa Senor
& Singer (2009) pravita, da se je zidovska diaspora v Ameriki zacela povezovati in vlagati
Sele potem, ko so Izraelci ze dodobra razvili svoje podjetnistvo in Ze sami postavili
tehnoloski razvoj na vrh svetovnega gospodarstva.

Temu nasproti pri¢a Milstein (2016), ki razlaga o tem kako moc¢no povezani so izseljeni
judje v Ameriki s svojo domovino. Ne glede na to, da so si dom ustvarili v ZDA so namre¢
Se vedno mocno povezani s svojimi druzinami, prijatelji in znanci v Izraelu. Sebe oznacujejo
kot strateSko sredstvo pri pomoci judovski domovini. Tudi Rosenthal (2001) govori temu v
prid, saj so Izraelci v Ameriki vedno priskoc€ili na pomo¢ domovini kadar je bilo to potrebno.
To prica Ze dejstvo, da so za izraelski napad na Libanon v 90-ih letih zbrali kar 27 milijonov
ameriSkih dolarjev. Mitzner (2015) prav tako razlaga, da je okrog 1500 judovskih
znanstvenikov zbezalo pred nacistiénimi napadi v drugi svetovni vojni iz Nemcije v
Ameriko, ki so si svoj prostor nasli v ameriski akademski sferi. V' poznih 80-ih letih 20.
stoletja se je veliko sovjetskih judov zateklo v prvotno domovino, tako da imajo povezave
po vsem svetu, zaradi ¢esar lahko sklepava, da jim je uspelo tudi zaradi mo¢ne povezave z
diasporo po svetu.
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1.4.2.2.1 Ameriska diaspora

Ameriska judovska diaspora je poleg Izraela najvecja judovska skupnost na svetu. Ravno
zaradi tega posku$ajo Vv lIzraelu z njimi ohranjati ¢im boljSo povezavo in se trudijo za
zmanjSanje razlik v miselnosti in ohranjanje judovskih navad. Poleg nje seveda obstajajo
tudi druge, vendar se bova zaradi povezovanja Izraela s silicijevo dolino najbolj osredotocila
na amerisko.

Ob osamosvojitvi lzraela je premier David Ben-Gurion pozval ameriske jude, da se priselijo
nazaj v Izrael, saj je Zelel z masovno imigracijo spodbuditi razvoj na novo ustanovljene
Izraelske drzave. Kljub navezanosti na Izrael, se amerisSka diaspora s tem ni strinjala, zato
so dosegli dogovor, da bodo strateSko pomagali pri gradnji Izraela kot samostojne drzave, ki
se sooCa z ogromnimi politicnimi, socialnimi in ekonomskimi tezavami. Izraelu bodo tako
pomagali finan¢no in politi¢no, vendar samo v primeru, da ne bo priSlo ve¢ do masivnega
vpoklica judov v izvorno drzavo (Wertheimer, 2009). V ta namen je ameriska judovska
skupnost namenila ogromne vsote denarja v izobrazevalne, kulturne, verske, socialne in
zdravstvene namene za judovsko drzavo. Vsa sredstva so bila razporejena enakomerno po
drzavi, ne glede na versko pripadnost prebivalcev. Poleg tega so pomoc¢ izkazali tudi
gospodarstvu in pomagali pri politiénem uveljavljanju. Lainer — Vos (2014) izpostavlja, da
dajanje za potrebe naroda iz katerega izvira§ ni nujno napacno, saj je to vecinoma
sentimentalno dejanje. Ljudje podarjajo v namene v Kkatere verjamejo. Kljub temu
Wertheimer (2009) opozarja, da se ameriska judovska skupnost ni vedno strinjala s
politicnim in vojaskim rezimom, ki ga je izvajala judovska drzava Izrael, torej je
dobrodelnost in donatorstvo povezano izklju¢no z narodno pripadnostjo. Judovske skupnosti
v diaspori so zato strateski partner Izraela (Lainer — VVos, 2014). Elazar (b.l.) izpostavlja, da
je judovska diaspora tako pomembna tudi zato, ker je nastala Se preden so judje ustanovili
lastno drzavo Izrael. Ze pred osamosvojitvijo Izraela je namreg Ze obstajala moéna judovska
skupnost, katere najmo¢nejsa enota je nastala v Ameriki. Ze v zgodovini so bili judje
migracijski narod o ¢emer pri¢ajo tudi zgodovinski zapisi.

V danasnjem casu, se judovska diaspora srecuje predvsem s pomanjkanjem zanimanja med
mlajSimi generacijami ter odtujenostjo od pristnih judovskih nacel. Kljub temu, da se judje
iz diaspore Cutijo povezane s svojim poreklom, se jih vedno manj drZi osnovnih nacel in
pravil po katerih judje Zivijo. Kljub moderni tehnologiji s katero se diaspora nenehno
navidezno povezuje z judovsko skupnostjo, se opaza nerazumevanje delovanja Izraelske
drzave. Poleg tega obstaja Se velika jezikovna ovira. Zaradi tega je vedno tezje za judovske
izobraZevalne ustanove prikazovati Izrael kot centralno podobo moderne judovske identitete
(Wertheimer, 2009). Kljub temu, da je ameriska judovska diaspora najvecja, se zdi, da je
tudi najmanj povezana z izvorno drzavo. Wertheimer (2009) razlaga, da naj bi le 35
odstotkov ameriskih judov Ze obiskalo Izrael, medtem ko prednjacijo avstralski in francoski
judje s kar 75 odstotno udelezbo. Ravno zaradi se je razvila tudi ideja o povezovanju mladih
judov z izvorno drzavo pod imenom Birthright Israel.
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1.4.2.2.2 Birthright Israel

Birthright Israel je program, ki ponuja brezpla¢no potovanje vsem mladim judom po svetu,
Ki so stari med 18 in 26 let. S tem poskuSajo vzpostaviti povezavo z diasporo po vsem svetu
ter pripeljati v domovino ¢im ve¢ mladih in jih povezati z judovsko kulturo. Njihova misija
je vsem mladim judom po svetu omogoditi obisk Izraela (Our mission, b.l.). Ideja se je
porodila zaradi zaskrbljenosti judov, da so izseljenci v diaspori vedno manj povezani s
svojimi koreninami in zato izgubljajo stik tako z judovsko vero kot tudi s kulturo. Kljub
temu, da se je program zacel kot eksperiment, je postal izjemno uspesen in je od zacetka v
letu 1999 do danes v Izrael pripeljal Ze skoraj pol milijona obiskovalcev.

Izleti so financirani iz sredstev, ki jih zbere fundacija Israel Birthright. Da lahko zagotovijo
dovolj velik obseg sredstev, se povezujejo tako z vladnimi institucijami v Izraelu kot tudi z
Judovsko federacijo v Severni Ameriki. Sredstva vsako leto prispeva tudi okoli 30.000
donatorjev, ki so tako fizicne osebe kot podjetja, ki jim judovsko poreklo veliko pomeni.
Dodatno prispevajo $e Judovska agencija za Izrael in Keren Hayesod. Glede na to, da Zelijo
ponuditi moznost potovanja v Izrael zastonj vsem mladim judom, ki si tega zelijo, morajo
letno zbrati velike vsote denarja (Our story, b.l.).

S tem potovanjem zelijo v Izraclu predvsem ozavestiti mlade o njihovi izvorni domovini ter
jih poskusiti ¢im bolj Custveno povezati z Izraelom. Vizija programa je ozavestiti in
izboljSati judovsko identiteto in ustvariti dolgoro¢no povezavo teh ljudi z Izraelom. S tem
zelijo ponovno vzpostaviti solidarnost judov po svetu kot je veljala v€asih (Our vision, b.l.)
Raziskava odnosa mladih judov do Izraela je pokazala, da so udelezenci kateregakoli od
potovanj veliko bolj pripravljeni pomagati in se vkljucevati v judovske aktivnosti kot tisti,
ki se potovanja niso udelezili (Saxe, Fishman, Shain, Wright & Hecht, 2013).

Birthright Israel ponuja moznost potovanja judom iz veliko razli¢nih drzav. Na seznamu je
poleg vseh svetovnih velesil tudi Slovenija, vendar pa naSim potencialnim udeleZencem
ponujajo manj razli¢ic izleta, zaradi manjSega obsega ljudi. Programi med katerimi lahko
mladi izbirajo se razlikujejo glede na aktivnosti, ki jih zanimajo. Kljub temu, da imajo vsi
izleti druzabno atmosfero, se vsi programi drzijo treh temeljnih ciljev (Our educational core,
b.L.):

e Obisk judovskih zna¢ilnih znamenitosti
e spoznavanje lzraelskih organizacij, institucij, podjetij, umetnosti in politike,
e Obnavljanje judovskih obicajev.

Saxe et al. (2013) ugotavljajo, da program pozitivno vpliva na odnos mladih judov do
vkljucevanja v judovske aktivnosti. Kljub temu zaznavajo, da je kasnej$e vkljucevanje v
doloc¢ene organizacije in aktivnosti slabSe od pri¢akovanja. Glede na izrazeno naklonjenostjo
do Izraela in do judovske identitete, si lzraelske oblasti zelijo boljSega vkljuc¢evanja mladih
in vec¢jega sodelovanja v judovskih organizacijah.
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1.4.3 Analiza podjetniSkega okolja Svedska

Svedska je stopila na globalni zemljevid drzav z uspe$nimi zagonskimi podjetji. Postavila
se je ob bok velikanom kot je Silicijeva dolina. Kljub majhnemu Stevilu prebivalstva
producira veliko Stevilo zagonskih podjetij, med katerimi so tudi uspesnice kot je Spotify,
Skype, Mojang in druge. Po $tevilu podjetij z milijardno vrednostjo na milijon prebivalcev
na svetu zaostajajo samo za silicijevo dolino, ki jih ima 8,1 medtem ko ima Svedska 6,3.
Svedska ima 9,8 milijonov prebivalcev, kar je toliko kot samo mesto London v Veliki
Britaniji. Kljub temu jim je uspelo pritegniti pozornost velikih vlagateljev, ki so ugotovili,
da kljub majhnosti drzave uspejo postaviti globalne proizvode (Davidson, 2015).

Svedska je postala tehnolosko tako napredna drzava prav zaradi svoje majhnosti, saj
podjetniki vedo, da morajo ze od zacetka razvijanja ideje razmisljati globalno in se ne
osredotocati samo na domaci trg, saj je premajhen (Davidson, 2015). Zavedajo se, da morajo
biti izvozno naravnani.

Danes Svedi koristijo dobro strategijo vlade iz zatetka devetdesetih let, ko so se odlo¢ili, da
bodo vsem gospodinjstvom pomagali do nakupa racunalnikov s subvencijami. Prav tako so
dobro investirali v razvoj internetnega omrezja. Tako so zagotovili, da so podjetniki zrastli
ob tehnologiji, ki so jo poznali Ze od majhnega (Benwell, 2014). Zaradi tega je danes
Svedska, s kar 94% uporabnikov, &etrta po uporabi interneta na svetu (Sweden, b.l.).

Pomembno pri razvoju podjetniitva na Svedskem je tudi brezplaéno visoko Solstvo.
Fakultete niso ve¢ samo institucije za u€enje. Danes so fakultete pomemben motor, ki
poganja tehnoloski razvoj in pospesuje ekonomsko rast (Klofsten & Jones-Evans, 2000).
Studij je tako kot v Sloveniji zastonj, saj Zelijo spodbujati visoko izobrazbo tudi pri socialno
SibkejSih prebivalcih (Kramer, 2015). Kljub temu pa imajo Svedski Studentje po kon¢anem
Studiju dolgove. Vsak $tudent lahko dobi Stipendijo in posojilo v viSini priblizno 9.900
Svedskih kron na mesec, kar znasa priblizno 1.050€. Tako Studentom ni potrebno skrbeti
kako se bodo prezivljali tekom Studija in se lahko posvetijo osvajanju znanja. Veliko
Studentov se na Svedskem odlo¢i tudi prekiniti $tudij in se podati za kaksno leto v
podjetnistvo, nekateri sodelujejo pri start-upih kjer dobijo prepotrebne izkus$nje iz
gospodarstva in razvijajo svoje podjetniske kompetence. Ceprav morajo priblizno 70%
pridobljenih sredstev vrniti, so obresti nizke in strosek odplacevanja predstavlja samo 3-4%
mesecnega dohodka (Usher, 2005). Poleg tega lahko kredit odplacujejo 25 let ali do
dopolnjenega 60. leta, kar jim daje moZnost, da dolg obvladujejo (Phillips, 2013).

Kot dodaten razlog k uspehu lahko pripiSemo tudi dobro varnostno mrezo. Tako varstvo
otrok kot zdravstvena oskrba sta sorazmerno poceni, kar je v veliko pomo¢ ko nekdo zacenja
novo podjetnisko pot. Predvsem je to pozitivno na zacetku, ko podjetniki $e ne dobivajo
potrebnih finanénih prilivov v podjetje (Kramer, 2015).
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Pod pozitivne dejavnike spada tudi spodbudno okolje. Kultura je podjetnistvu naklonjena in
ustvarja prijetno delovno okolje. Na Svedskem je velik pomen na zvestobi podjetju in ne
toliko placam in ostalim prestiznim bonitetam. Meje hierarhije so tako kot v silicijevi dolini
zabrisane. Delavci imajo z nadrejenimi lahko odli¢ne odnose, kar Se povecuje lojalnost
podjetju. (Benwell, 2014).

V zadnjem desetletju pa se je na Svedskem moéno razvila tudi start-up skupnost, ki jo
ustvarjajo pospesevalniki, inkubatorji, razne start up organizacije in mreze. Najvec
dejavnosti se nam tem podroc¢ju odvija v Stockholmu in Gothenbergu. Veliko podjetnikov
je razvilo tudi dobre socialne mreze, predvsem se to nanasa na tako imenovane serijske
podjetnike, ki delijo svoje znanje in izkuSnje z oStalimi novo nastajajo¢imi podjetji.
Pomemben poudarek je na deljenju informacij in prenasanju znanja. Dostikrat se izkuSeni
podjetniki podajo tudi v partnerstva z novimi podjetji, kjer delujejo kot investitorji in
svetovalci (Kramer, 2015). Eno od vodilnih zagonskih sredis¢ v Stockholmu je SUP 46, ki
deluje kot posrednik med podjetji in vlagatelji ter z mentorji, ki jim dajejo nasvete, pomagajo
start upom pri hitrejsi rasti. Predvsem pomagajo pri komunikaciji in iskanju ustreznega
kapitala (About SUP46, b.l.) Medtem ko je Stockholm sredisée za IT panogo, je Gothenberg
usmerjen bolj v industrijo in inZenirsko usmerjena podjetja. Tam se je dobro razvila mreza
Start up Grind, ki sicer izhaja iz silicijeve doline ampak ima kot nekak$ne podruznice po
celem svetu in na Svedskem je le ena izmed njih. Njihova misija je izobrazevati, navdihovati
in povezovati. Trudijo se povezati ambiciozne podjetnike s tistimi, Ki jih podpirajo. To
pomeni, da se lahko tukaj povezejo podjetniki s podobnim misljenjem, Ki si delijo ideje in
kontakte ter si pomagajo razviti koncepte v nove poslovne moznosti. Start up Grind potem
tem podjetnikom pomaga doseci globalno ob¢instvo (About us, b.l.)

Vlada je spoznala, da se splaca vlagati v tehnoloski sektor, zato so v prvih treh Cetrtinah v
letu 2015 investirali kar $960 milijonov.

Kot zelo negativen dejavnik, ki zavira podjetnistvo pa je na Svedskem zavraganje neuspeha.
V primeru, da nekomu ne uspe vzpostaviti podjetja in le-ta propade, se mu to zabelezi, zaradi
Cesar ima lahko tezavo pri zaposlitvi kasneje.

1.4.3.1 Zagonsko sredisce SUP46

SUP46 je zagonsko srediSce, ki deluje kot skupnost, v katero se novi potencialno uspesni
start upi v¢lanijo, da bi dobili pomoc€ pri zagonu oziroma pospesevanju uspeSnosti njihovega
novega podjetja. Gre za skupnost ljudi, ki sodelujejo, da bi skupaj dosegli ve€ in se bolje
razvili. V tej skupnosti so prisotni mo¢ni vlagatelji in izkuSeni mentorji, ki mladim podjetjem
zagotavljajo konkuren¢no prednost tako, da jim pomagajo s kapitalom, izkusnjami in da jim
svetujejo. Predstavljajo napreden na¢in vodenja start upov, k ¢im hitrejsi globalni uspesnosti
(About SUP46, b.l.).
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Zagonsko sredis¢e SUP46 je bilo ustanovljeno leta 2013 z namenom povezovanja start up
skupnosti na Svedskem. Locirano je v Stockholmu, vélanjenih pa je ve& kot 50 start upov.
Poleg tega predstavlja enega najbolj priljubljenih prostorov za sestankovanje in izmenjavo
idej v start up skupnosti na Svedskem (About us, b.l.). Vendar pa se ne more vélaniti kar
vsako podjetje. Clanstvo je omejeno na najbolj ekskluzivne, inovativne in zanimive start
upe, ki delujejo predvsem v internetni, mobilni, medijski industriji ter industriji videoiger.
Predvsem je izpostavljeno, da je vsaka proSnja za vclanitev s strani podjetij, ki niso S
tehnoloskega podrocja ali ki niso zaCetna zagonska podjetja, takoj zavrnjena. Sredisce je
vseeno odprto tudi za zunanje obiskovalce, ki pa se ne morejo v€laniti. S tem skrbijo da start
up skupnost ne postane prevec elitna ter da Se vedno prihaja do prehajanja in izmenjave idej
na vseh nivojih.

Vizija ustanoviteljev je, da predstavlja SUP46 okolje v katerem lahko njihovi ¢lani v
najkrajSem moznem ¢asu postanejo vodilna podjetja v globalnem smislu. Predvsem so zeleli
postaviti sredisSce, kjer potencialni start upi dobijo moznost hitrega razvoja svojega posla in
zaradi Cesar lahko v kratkem Casu zgradijo in razsirijo obseg poslovanja. Zaradi tega imajo
posebne postopke prijave. Vsaka prijava, Ki pride skozi prvi selekcijski postopek je
obravnavana individualno in je pregledana s strani mentorjev in strokovnjakov raznih
podrocij. Nato prijavo pregleda Se upravitelj prijav, ki se na podlagi ocene podane s strani
ocenjevalne komisije odlogi ali bo dolo¢eno ekipo povabil na osebni intervju. Sele nato se
upravitelj prijav odloci ali se podjetje sprejme in pridobi ¢lanstvo ali ne.

1.4.3.2 Zagonsko sredis¢e Start up Grind Svedska

Start up Grind je ena najvecjih neodvisnih start up skupnosti, ki trenutno delujejo po svetu
in je bila ustanovljena v Silicijevi dolini leta 2010. Povezuje kar 85 drzav in ve¢ kot 200
mest. Predvsem se posveCajo izobrazevanju, navdihovanju in povezovanju podjetij.
Mesecno organizirajo dogodke na katerih gostujejo predavatelji, uspesni podjetniki, ki
predstavijo svojo zgodbo o uspehu oziroma delijo koristna znanja, ki lahko pomagajo drugim
podjetjem. Prav tako na sreCanjih predstavijo mozne investitorje oziroma vlagatelje, ki poleg
kapitala velikokrat s seboj prinesejo tudi uporabne informacije in pomagajo podjetnikom
zagnati oziroma pospeSiti njithov posel. Delujejo v povezavi z organizacijo Google for
Entrepreneurs, ki je ravno tako organizacija, ki se posveCa pospeSevanju in pomoci
podjetjem, tako zagonskim, mladim kot tudi Ze uveljavljenim. Predvsem zelijo ustvariti
okolje, kjer se lahko sreCujejo podjetniki in si izmenjujejo zgodbe tako o uspehih kot
neuspehih (About us, b.1.).

1.4.3.3 Mreza poslovnezev Silicon Vikings

Silicon Vikings je mreza, ki povezuje nordijske in baltske drzave in Silicijevo dolino.
Njihovo poslanstvo je, da ustvarijo vozlis¢a z namenom, da bi se drzave lahko lazje
povezovale in da bi ustvarili most med njimi in silicijevo dolino. Namen je ustvariti
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povezavo, ki podpira razvoj inovacij in podjetniStva s pomocjo dobrih praks po svetu.
Predvsem je namen ustvariti moc¢ne povezave s podjetniskim ekosistemom in vodilnimi
inovacijami v silicijevi dolini (About Silicon Vikings, b.l.).

Silicon Vikings na redni bazi izvaja seminarje, konference in dogodke, ki se jih lahko udelezi
vsak, ki bi ga teme lahko zanimale. Navadno je, da se je za vse dogodke potrebno prijaviti,
zraven spada tudi placilo kotizacije. Informacije o prihajajo¢ih konferencah lahko najde
kdorkoli kar na njihovi internetni strani, tako da niso zaprta Clanska skupina temvec
spodbujajo odprt nacin sodelovanja. Zelo uporabne so tudi splosne informacije, ki jih
ponujajo na svoji spletni strani, tam namre¢ lahko podjetnik najde vse od izobrazevanj do
potencialnih investitorjev. Pod rubriko FAQ (angl. frequently asked question) ponujajo
veliko koristnih informacij tako o delu mreze v Ameriki kot tudi o mrezi v baltskih in
skandinavskih drzavah. Ena od klju¢nih prednosti njihovega spletnega mesta je ravno to, da
ponujajo veliko koli¢ino informacij brezpla¢no. Kar pomeni, da lahko nekdo, ki ga zanima
vstop v silicijevo dolino ali v baltske drzave hitro najde povezave ter vstopne toc¢ke in pogoje,
ki jih mora izpolnjevati, da lahko to uresni¢i (FAQ, b.l.). V rubriki Entrepreneur resources
lahko start up podjetja preverijo kateri viri oziroma oblike pomoci so jim na voljo, ko se
zelijo podati na pot podjetniStva. Vendar pa jim mreza podatkov ne poda v smislu alinej ali
datoteke, temvec¢ ¢lankov in naslovov knjig, ki opisujejo tako uspes$ne zgodbe kot nacine
kako uspeti v podjetnistvu, predvsem v silicijevi dolini in baltskih drzavah.

Tako kot mnoge druge tehnolosko napredne drzave tudi Svedska gradi svojo konkurenénost
na mrezenju in globalnosti. V prid govori tudi dejstvo, da podjetnistvo poskusajo priblizati
ze mladim v osnovni in srednji Soli. Veliko povezav ima s silicijevo dolino, ki Se vedno
ostaja glavno obmocje, ki pretegne najve¢ start-upov. Tri izmed povezav sva opisala v
zgornjem poglavju, kjer se Ze iz imen inkubatorjev in zagonskih srediS¢ opazi navezanost na
silicijevo dolino. Tako kot v Sloveniji imajo tudi oni $§vedsko — amerisko gospodarsko
zbornico, ki podjetjem in podjetnikom pomaga pri prodoru na ameriski trg. Najvec so se
Svedi priseljevali med leti 1846 do 1930 na obmoé&je ZDA, Kanade, Estonije, Finske,
Argentine, Brazilije in Rusije. Zato predvidevava, da tudi oni izkoristijo svoje priloznosti pri
mreZenju z diasporo. Kot sva omenila Ze na zadetku poglavja o Svedski, se podjetniki tam
zavedajo, da je njihova drzava premajhna za razcvet in ekonomije obsega, zato svoje ideje
Ze od zacCetka razvijajo globalno kar pomeni, da so Ze v startu namenjene za svetovni trg in
ne samo za prebivalce Svedske.

1.4.4 Dejavniki uspeha uspesnih poslovnih okolij

Vsako poslovno okolje ima doloCene dejavnike zaradi katerih je uspeSno oziroma
neuspesno. Dostikrat se zgodi, da doloceno poslovno okolje deluje, ko pa poskusamo enake
dejavnike preslikati na drugo okolje, le-to ni uspesno. Potrebno je torej vsako okolje gledati
kot celoto ter razumeti kaj je specificnega zaradi ¢esar dolocen model ali skupek dejavnikov
deluje.
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V zgornjih poglavjih sva opisala tri uspesna podjetniska poslovna okolja, ki so med seboj
povezana s prenosom tehnologije, kapitala in znanja. Silicijeva dolina Se vedno velja za
najuspesnejse podjetniSko okolje na svetu, vendar se je potrebno zavedati, da ima s 300
milijonskim trgom ve¢ moznosti za uspeh kot drugi dve drzavi. Svedska in Izrael sta si
podobni prav v velikosti in v tehnoloski naprednosti. Obe drzavi se namre¢ zavedata, da sta
premajhni, da bi uspeh iskali samo znotraj drzavnih meja, temve¢ se ves Cas globalno
povezujeta. Veliko teh povezav je narejenih prav s silicijevo dolino. Ugotavljava, da lahko
v vseh treh preucevanih poslovnih okoljih izpostaviva mrezenje kot eno najmocnejsSih tock
uspeha.

MreZenje je Sirok pojem in lahko pomeni tako mrezenje na fakulteti in med podjetji kot tudi
mrezenje preko meja drzave. Skozi raziskovanje sva prisla do spoznanja, da sta obe manjsi
drzavi (Izrael in Svedska) s silicijevo dolino povezani preko diaspore in raznih inkubatorjev
ter zagonskih srediS¢. Predvsem velja v tej tocki izpostaviti Izrael, ki ima v ameriSki judovski
diaspori veliko podporo. Ameriska judovska diaspora je namre¢ najvecje judovsko obmocje
poleg izvorne drzave Izrael. V Ameriki so potomci judov, ki so v zgodovini prebezali zaradi
vojnih razmer, predvsem v drugi svetovni vojni. Ti ljudje so Se vedno moc¢no Custveno
navezani na domovino, kljub temu, da nekateri v Izraelu $e nikoli niso bili. Ker je judovska
skupnost tako mo¢na, so omogocene dobre poslovne povezave med judovskimi ameriskimi
in izraelskimi organizacijami.

Druga pomembna tocka, ki je skupna vsem trem poslovnim okoljem so uspesna zagonska
sredis¢a in inkubatorji oziroma pospeSevalniki. V podjetnistvu so namre¢ le-ti postali
odsko¢na deska predvsem za tehnoloSka podjetja. Ker imajo vse te organizacije tezke
selektivne postopke, predstavljajo dodatno izobrazevalno ustanovo, kjer se udeleZenci ucijo
na dejanskih realnih izkusnjah, ki jih tezko pridobijo na fakultetah. Vse te enote so poleg
mocnega zaledja mentorjev, mo¢ne tudi v mrezah in kapitalu. Doloceni pospeSevalniki
veljajo za tako odli¢ne, da se firme s tveganim kapitalom borijo za njihova podjetja, ko gre
za zbiranje kapitala. TakSen je bil na primer ameriski Y Combinator. Na tretjem mestu
najboljsih inkubatorjev in pospesevalnikov po mnenju revije Forbes v letu 2012 je bil tudi
Dreamlt Ventures, katerega posebnost vidiva v tem, da ima izpostavo tudi v Izraelu. To nam
Se enkrat pokaze, kako moc¢ne so povezave med Ameriko in Izraclom. Razvoj start-upov je
Se vedno v porastu in vse tri drzave jim dajejo dobre razvojne moznosti, kjer lahko razvijajo
in gradijo svoje ideje. Skupaj z zagonskimi sredis¢i se vedno pojavlja tudi tvegani kapital,
ki predstavlja pomembno tocko pri razvoju podjetij. Velikokrat inkubatorji in pospeSevalniki
ponudijo del financiranja za sorazmeren deleZ v podjetju. S tem finan¢nim vloZkom lahko
podjetja razvijajo svojo idejo do tocke kjer se lahko potegujejo za Se vec€ sredstev. Finanéni
vlozki so namre¢ nujno potrebni, ¢e Zeli podjetje rasti in se e naprej razvijati. Zato je eden
od klju¢nih elementov potrebnih za uspeh tudi primerno financiranje. Najbolj pogosta oblika
v danasnjem casu je tvegani kapital. Poleg tega, da vse te organizacije lahko priskrbijo
kapital in mentorje, imajo zelo dobro razvite mreze poznanstev, kjer hitro lahko najdejo
ustrezne ljudi, ki jih med seboj poveZzejo, da lahko podjetja izkoristijo svoj potencial ter jim
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pomagajo plasirati idejo na trg in iz tega napraviti produkt ali storitev, ki bi lahko prinaSala
dobicek.

Vsa tri podjetniska okolja dajejo velik poudarek na razvoj informacijske tehnologije. Dobro
kvalificirane delavce namre¢ privabijo z dobrimi pogoji za razvoj in rast ter kreativnim
delovnim okoljem, ki ga IT podjetja nhavadno ponujajo. Predvsem so uspes$ni Studentje Se
vedno mocno zainteresirani za prakse pri velikih podjetjih kot sta Google in Apple, ki kljub
svoji velikosti konkurirata mnogim majhnim inovativnim firmam.

Prav tako je pri vseh treh poslovnih okoljih pomembna podjetniska miselnost, ki prevladuje
v podjetniSkem okolju. Skozi raziskovanje sva opazila, da je eden od faktorjev uspesnosti
nenehna Zelja po izboljSevanju in odkrivanju necesa novega ter pogum pri razvijanju novih
idej. Velikokrat se uspeh odraza tudi v vztrajnosti podjetnikov, ki delujejo v takem okolju.

Kljub neuspehu Se vedno vztrajajo in se trudijo najti pravi na¢in za uspeh (Martins et al.,
2016).

Amerisko gospodarstvo je sicer s svojim 300 milijonskim trgom dovolj veliko, da lahko
podjetja dobro uspevajo, éetudi pokrivajo samo domadi trg. Medtem ko se Izrael in Svedska
zavedata svoje majhnosti in potrebe po globalnem delovanju. Pri tem se pojavi ena od
pomanjkljivosti, ki je odhajanje uspesnih podjetij in podjetnikov v tujino, kjer so moznosti
vecje, namesto razvijanje in rast podjetij doma, s ¢imer bi se lahko povecala zaposljivost.
Pri tehnolosko naprednih podjetjih se namre¢ dogaja, da se tehnologija podjetja proda vecjim
uspeSnim podjetjem, ki jo potem razvijajo naprej ali implementirajo v svoje proizvode ali
storitve. Na tak nacin se nekako izgublja potencialni razvoj regije oziroma lokalnega okolja
Kjer se je podjetje ustanovilo.

Kljub veliko skupnim tockam se podjetniska okolja mo¢no razlikujejo, medtem ko je Izrael
preteZno vojaSko usmerjena drZava, ki navdih ¢rpa iz vojaskih akcij in je nenehno obkroZena
z nevarnostjo, je Svedska ena najbolj mirnih evropskih drzav, kjer kreativnost in
inovativnost ¢rpajo iz razsirjenosti uporabe informacijske tehnologije ter zavedanja svoje
majhnosti. V nasprotju z obema manjSima drzava pa stoji Amerika, ki ima poleg silicijeve
doline, ki slovi kot najbolj$e podjetnisko obmocje na svetu Se veliko drugih uspesnih
podjetnisSkih okolij. Prav tako pa je s 300 milijoni prebivalcev ena od najmoc¢nejSih in
najuspesnejsih gospodarskih sil na svetu. Ceprav so si med seboj na prvi pogled te drzave
zelo razli¢ne, jih povezuje ravno podjetniStvo. Predvsem je potrebno izpostaviti podjetniski
duh, za katerega ne obstaja klasi¢ni recept kako ga pridobiti, temvec¢ se mora poklopiti vec¢
dejavnikov, kamor spadata tudi sreca in ¢as (angl. timing).

1.45 Pasti uspeSnih okolij

Uspesna okolja imajo poleg vseh prednosti zaradi svojih uspe$nih podjetij in zgodb tudi
veliko pasti. Predvsem se morajo zavedati, da se pri vsaki uspe$ni zgodbi hitro najde

34



konkurenca, ki preti, da zavzame vodilno mesto. Reeves in Harnoss (2015) opozarjata, da se
za vsak Applov proizvod najde Atari in za vsako Zaro, American Apparel. Ni namrec
najtezje priti na vrh, temvec tam ostati. Predvsem se morajo podjetja zavedati, da ni dovolj
samo da dobro poslujejo, temve¢ da se tudi neprestano razvijajo in kupcem ponudijo vedno
nekaj novega. Tu pa imajo ve¢ moznosti kako bodo k temu pristopili. Lahko i§¢ejo reSitev z
vidika strategije ali izvedbe na razli¢nih stopnjah oziroma podro¢jih poslovanja. Kar pomeni,
da morajo tudi neprestano zagotavljati denarni tok, ki financira rast ali razvoj. Druga past na
katero morajo paziti predvsem drzave, ki imajo uspeSna inovativna podjetja je ta, da ta
podjetja dostikrat tehnologijo, znamko ali samo podjetje prodajo v tujino, kar pomeni, da
namesto da bi obogatili druzbeno blaginjo ter povecali moznost zaposlovanja, podjetje
prodajo Se preden bi se lahko razvilo (Senor & Singer, 2009).

Drzavam kot sta Izrael in Svedska je skupno to, da imajo moéno povezavo s silicijevo dolino
in da vsa svoja uspesna podjetja ve¢inoma prodajajo v ZDA, oziroma jih podjetja v silicijevi
dolini odkupijo zaradi uspesne, napredne tehnologije. Namesto, da bi se podjetja razvijala
naprej in rasla, delala na velikosti in Sirjenju, da bi zaposlovala ljudi v svoji drzavi, obogatijo
samo podjetniki, lastniki teh podjetij. Drzava zaradi takS$nega poslovnega modela nima
povecane blaginje, poleg tega se delovna mesta ustvarjajo drugje, namesto v domacem kraju.

Vsak narod oziroma drzava mora najprej ugotoviti katero fazo inovacije hoce podpirati.
Zacetne faze inovacij namre¢ ne prinasajo dolgorocne gospodarske rasti. Pomenijo samo
dobre sluzbe za pescico inovatorjev oziroma podjetnikov. Medtem ko Tajvan zagotavlja
proizvodnjo oziroma podporo tem inovacijam in s tem pripomore h gospodarski rasti in
vecjemu Stevilu sluzb, inovacijsko usmerjena obmocja ne pripomorejo toliko h gospodarski
blaginji temvec¢ imajo vecjo korist posamezniki. Za gospodarstva je pomembno, da ugotovijo
v katerih dejavnostih so najbolj sposobni in potem to tudi izvajati. V danasnjem casu je
namre¢ samo ena drzava tezko superiorna na vseh podro¢jih. Razvojna usmerjenost drzave
bi morala biti ciljno naravnana. Ce je cilj ustvarjanje dobrih sluzb v velikem $tevilu, potem
samo inovacijska naravnanost ni prava reSitev. Inovativna majhna podjetja namre¢ ne
zagotavljajo velikega Stevila delovnih mest. Najvecja rast se dogaja v kasnejSih fazah, ko se
proizvodi ali storitve proizvajajo, razvijajo in se prodajajo. Zavoljo ekonomske rasti se
morajo inovacije in odkritja transformirati v produkte in storitve, ki se prodajajo na trgu
(Breznitz, 2015)

Ena od pasti zdaj$njih uspeSnih podjetniskih okolij je tudi ta, da so premlada za posnemanje.
To je tudi najvedji razlog, zakaj jih drugje po svetu ne morejo kar tako prekopirati. Ceprav
so vsa tri zgoraj omenjena podjetniska okolja predmet preucevanja, Se nikomur ni uspelo
napraviti recepta po katerem bi lahko ponovili kateregakoli izmed njih. Weiner (2016) celo
predlaga, da je bolje posnemati renesan¢ni inovacijski model, kot se opirati na posnemanje
silicijeve doline. Ceprav imajo dana$nja podjetniska okolja veliko dobrih kvalitet, bi lahko
tako podjetja kot podjetniki ¢rpali informacije iz starejsih, dobro preuc¢enih modelov.
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2 SLOVENSKA DIASPORA

Beseda diaspora izhaja iz grske besede »diaspeiro«. Zasledimo jo lahko v zapisih nekaterih
grskih piscev kot so Sofoklej, Herodot in Tukidid Ze v petem stoletju pred naSim Stetjem.
Pomen besed pa je oznanjal predvsem razprsenost naroda (Dufoix, 2008, str. 4).

Slovar slovenskega knjiznega jezika besedo diaspora navaja kot (SSKJ, 2016):
»narodnostna ali verska skupnost, ki zivi raztresena na ozemlju druge narodnosti ali vere.«

Izseljevanje domacega ljudstva se je skozi zgodovino prav tako kot pri ve¢ini drugih narodov
odvijalo tudi na slovenskem ozemlju. Natan¢nih podatkov zaradi pomanjkanja virov in
zapisov 0 odseljevanju nimamo, vendar po ocenah lahko zasledimo, da naj bi se skozi
celotno zgodovino iz domacega etnicnega ozemlja izselilo okoli pol milijona ljudi s
slovenskimi koreninami. (llc, b.l.)

Dandanes najvecje ¢ezoceanske slovenske izseljenske skupnosti najdemo v ZDA, Kanadi,
Argentini, Braziliji, Avstraliji in drugih drzavah, kamor so se Slovenci izseljevali predvsem
zaradi ekonomskih, socialnih in politi¢nih vzrokov, ki jih bova v nadaljevanju tudi opisala.
V zadnjem Casu pa zaradi ekonomskega in politi¢nega stanja, ki vlada v drzavi lahko v
Sloveniji zasledimo tudi vse vec¢ izseljevanja mladih in izobrazenih ljudi oziroma tovrstno
izseljevanje lahko opisemo tudi kot beg mozganov. Podatki za zadnjih pet let so prikazani v
spodnji tabeli.

Tabela 6: Stevilo odseljenih prebivalcev iz Slovenije, starosti med 15 in 64 let, v letih 2011
— 2015, po izobrazbi

Drzavljani RS
Starostne skupine 2011 2012 2013 2014 2015
Osnovnosolska ali manj 1080 1981 1639 1423 1426
Srednjesolska 2006 3598 3424 3426 3570
Visjesolska, visokosSolska 919 1588 1595 1906 2225

Vir: SURS, Stevilo odseljenih prebivalcev iz Slovenije, starosti med 15 in 64 let, v letih 2011-2015, po
izobrazbi, 2016.

Iz podatkov je razvidno, da zaradi naras¢ajoCega trenda izseljevanja, v svetu zivi tudi veliko
izobrazenih ljudi s slovenskimi koreninami s katerimi bi lahko ohranjali stike saj so prav
tako zelo pomembni za razvoj gospodarskih in podjetniSkih povezav s tujimi drzavami.

2.1 Beg mozganov

Beg moZzganov lahko opredelimo tudi kot migracijo visje usposobljene delovne sile iz

domace drZzave v tujo, dostikrat bolj razvito drzavo. Klinar (1976) razlaga, da so razlogi za
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migracije lahko razli¢ni. Navaja, da so ti razlogi lahko demografski, politi¢ni, vojaski, osebni
in druzinski. Campanella (2015) pravi, da se je Evropa po II. svetovni vojni soocala z valovi
bega mozganov, kar je posledi¢no pomenilo tudi odtekanje znanja. Poleg tega se to odtekanje
nikoli ni spremenilo v krozenje delovne sile, kar bi pomenilo, da bi se migranti vrnili nazaj
v rodno drzavo in tam uporabljali pridobljeno znanje iz tujine. Hkrati pa Evropi ni uspelo
nadomestiti izgubljene delovne sile z novimi priseljenci iz drugih drzav, predvsem Se vedno
ostaja primanjkljaj talentirane, usposobljene delovne sile. Klasi¢en pogled na beg mozganov
je v tem, da razvijajoCe se drzave izgubljajo usposobljene delavce na racun razvitih,
uspesnejSih drzav. Hkrati pa ti ljudje dostikrat ne dobijo zaposlitve v svojem polju
usposobljenosti, saj se jim izobrazba velikokrat ne prizna in na ta na¢in izgubljajo potencial,
ki bi ga lahko izkoristili v domaci drzavi (Garcia Pires, 2015).

Lahko re¢emo, da je beg mozganov iz Evrope potekal v treh valovih. Prvi val se je zacel po
drugi svetovni vojni, ko je migrante proti severni Ameriki in Kanadi pritegnilo predvsem
okolje, ki se je zelo hitro umirilo po vojni. Poleg tega so bili v tistem obdobju v Zdruzenih
drzavah Amerike zelo naklonjeni raziskavam, kar je pritegnilo visoko usposobljeno delovno
silo iz Evrope. Ameri¢ani so namre¢ takrat zeleli prehiteti Sovjetsko zvezo v tekmi za
tehnoloski napredek (Campanella, 2015). Drugi val je potekal med leti 1995 in 2001 med
tako imenovanim tehnoloskim internetnim balonom. Tehnoloski razvoj je pomenil povecano
povprasevanje po izobrazenih delavcih in povecanje povprecne place. S tem se je Se povecal
razkorak med obema celinama. Po letu 2001 je migracijski val nekoliko upadel zaradi
teroristiénih napadov v Ameriki, saj so uvedli strozjo migracijsko politiko. Zadnji val
migracij se je zacel po letu 2008 s krizo evroobmocja in traja Se danes. Predvsem so to
oblutile drzave kot so Gréija, Spanija, Portugalska, kjer so se visoko izobrazeni kadri
izseljevali vse od juzne Afrike do ZdruzZenih drZzav Amerike (Campanella, 2015).

2.2 Valovi slovenskega izseljevanja

Prav tako kot vecina ostalega sveta so se iz svojih mati¢nih drzav v obdobju modernih selitev
prebivalstva v 19. in 20. stoletju izseljevali tudi Slovenci. lzseljevanje je zgodovinsko
gledano prisotno ves Cas in ga lahko opredeljujemo kot begunstvo ali beg mozganov. Vzroki
za izseljevanje oziroma za odhod z doma so v posploSenem pomenu lahko ekonomski,
socialni ali politi¢ni. Slovenci so se od zacetka 19. stoletja izseljevali iz ozemelj katerim smo
v danem zgodovinskem obdobju pripadali, to so bile drzave Avstrija, Italija, Madzarska in
Jugoslavija. Najbolj razvidni vzroki za izseljevanje Slovencev so ekonomski, ki jih lahko
zasledimo Ze pred prvo svetovno vojno. V tistem obdobju naj bi se po ocenah izselilo
priblizno 300.000 Slovencev. Vecinoma so bili izseljenski valovi v tistem ¢asu usmerjeni v
Zdruzene drzave Amerike, v manjsi meri pa tudi v druge evropske drzave kot sta Avstrija in
Nemcija ter v juzno ameriski drzavi Brazilijo in Argentino. Med 1. in 2. svetovno vojno je
mati¢no drzavo Slovenijo zapustilo priblizno 100.000 oseb, katere je pot vodila predvsem v
zahodne dele Evrope kot so Francija, Belgija, Nizozemska in Nem¢ija in zopet tudi v Juzno
Ameriko natan¢neje v Argentino. V Sestdesetih in sedemdesetih letih 20. stoletja so se
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izseljevanja domacega prebivalstva usmerila na nekatera nova podrocja kot sta Avstralija in
Kanada, Se vedno pa so jih poti vodile tudi v ZDA in druge bolj razvite zahodnoevropske
drzave. Po ocenah je omenjeni proces zajel do 100.000 oseb. Kot drugo vrsto slovenskega
izseljevanja lahko navedemo nasilno izseljevanje ali begunstvo, kamor uvr§¢amo begunce
med 1. svetovno vojno, ki so prebezali v Italijo in Avstrijo. Begunstvo in izgnanstvo se je
nadaljevalo tudi med 2. svetovno vojno, ljudje so bili izgnani predvsem v Nemcijo, Italijo,
Srbijo in tudi na Hrvasko. Medvojna izgnanstva se navezujejo tudi na prisilne selitve
slovenskega naroda v delavna in koncentracijska taboris¢a v Nemciji in Italiji. V povojnem
Casu se begunstvo ni ustavilo, po letu 1947 so se Slovenci razkropili po razvitejsih delih
Evrope in tudi v ostale dele sveta, ve¢inoma so odhajali v Argentino, Avstralijo, Kanado in

ZDA (Drnovsek, b.l.).
2.3 Vzroki za nastanek slovenske diaspore v zadnjih dveh stoletjih

V 19. stoletju je na slovenskem ozemlju prevladovalo predvsem poljedelstvo, ki je bilo
zaradi majhnosti in zastarelosti kmetij ter neznatnega vlaganja precej neucinkovito. Z
odpravo tlacanstva so kmetje postali zemljiski lastniki, kar pa je s seboj prineslo tudi visoke
obdav¢itve. Nekonkuren¢nost pridelovanja je bila visoka, poleg tega pa so jih pestile tudi
naravne ujme. Prebivalstvo, predvsem kmetje na podeZelju so se zaceli preseljevati v mesta,
kjer so se zaceli vzpostavljati industrijski centri, Se ve¢ pa se jih je zacelo izseljevati v tujino.
Med njimi so bili tudi obrtnik, ki s svoji majhnimi delavnicami niso bili ve¢ kos velikim
proizvodnjam, zato so se odpravljali ez mejo za boljSim zivljenjem. Marjan Drnovsek v
svojem Clanku meni, da so mnogi odsli po svetu z namenom, da bi si lahko z ve¢jim
zasluZkom v tujini, doma uredili dom, kupili posestvo, zaceli lastno obrt, poplacali dolgove,
odhajali so tudi v izogib vojaski sluzbi, sodnemu pregonu, druzinskim obveznostim,
tudi mocna Zelja po boljSem Zivljenju in zasluzku. Mnogim izseljencem si je v tujini uspelo
urediti solidno Zivljenje, svoje prihranke so uspeli poSiljali domov, svojim otrokom pa so
omogocili izobraZevanje. Razlogi za izseljevanje pred, med in po 1. svetovni vojni do leta
1924, ko se je izselilo najve¢ Slovencev v zgodovini se skrivajo predvsem v boljsih in
cenejS$ih prometnih povezavah in visji stopnji izobrazbe prebivalstva. Ta ¢as je bil v
znamenju agresivnega propagandnega delovanja ladijskih druzb, izseljenskih pisarn in
agentov ter predvsem s pomocjo casopisja boljSim poznavanjem Zivljenjskih in
gospodarskih razmer v ZDA. Vendar bolj kot tem, avtor zelo velik pomen za odhod pripisuje
pismom svojcev iz Amerike in ustnim pripovedim povratnikov. V medvojnem obdobju avtor
navaja razloge za izseljevanje Se vedno v prekomernem obsegu agrarnega prebivalstva.
Kljub temu, da se je stopnja iz leta 1921, ko se je kar 66% prebivalstva ukvarjalo s
poljedelstvom znizala na 50% v letu 1940, je bilo Se vedno na voljo premalo delavnih mest
v industrijski dejavnostih, ki bi revnejSim kmetom izboljSale Zivljenjske razmere zato so se
raje kot za delo na meji prezivetja na domacih kmetijah, podali v tujino. Avtor kot drugi
razlog izseljevanja Slovencev navaja pomanjkanje moske delavne sile po vojni zaradi Zrtev
vojne v Franciji, Belgiji, Nizozemskem, Luksemburgu in Nemciji, ki bi lahko delali na
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vedjih projektih zaradi povojne obnove in pospesene industrializacije. Med izseljenci so bili
ta Cas tudi rudarji zaradi nekonkurenc¢nosti domacih premogovnikov. Ameriska zlata vrata
so se zaradi omejevalne in organizirano priseljevalne politike zapirala. Uvedli so kvote in
omejitve, vse skupaj pa je bila predvsem posledica tedanje velike gospodarske krize, zato so
se valovi preusmerili v zahodnoevropske drzave. Vzroki za odhod Slovencev iz Italije v
Argentino so predvsem v poslabsanih Zivljenjskih pogojih, ki jim jih je v tem Casu z
asimilacijskimi pritiski narekovala fasisti¢na Italija. Vzroki za odhajanje v zadnjem ve¢jem
valu slovenskega izseljevanja v 60. in 70. letih dvajsetega stoletja ti¢ijo v nagli gospodarski
rasti v razvitih evropskih drzavah in ob enem lazje prehajanje v tujino ob postopnem
odpiranju jugoslovanskih drzavnih meja od prve polovice Sestdesetih let naprej. Mlajsi ljudje
so se predvsem iz Prekmurja, Posavja in Bele krajine, kjer so bili zivljenjski pogoji veliko
skromnej$i zaradi velike vecine kmeckega prebivalstva, izseljevali v Zelji po ustvarjanju
boljsega Zivljenja. Zaceli so se seliti v Neméijo, Svico in skandinavske drzave. Glavna
razloga za odhod z doma sta bila zaposlitev in ve¢ji zasluzek, simbolno pa avtor navaja Zelje
oziroma nacrte za ¢imprej$njo pridobitev avta, tranzistorja, televizijskega aparata ipd.
Nekateri so se vrnili kot povratniki, drugi pa so ostali in si ustvarili druzine, kjer dandanes
Zivi Ze druga in tretja generacija slovenskih izseljencev (Drnovsek, b.1.).

2.4 Povezovanje Republike Slovenije z diasporo

Povezovanje Republike Slovenije s cezoceansko diasporo poteka predvsem na kulturnem in
politi¢nem podroc¢ju preko Urada Vlade Republike Slovenije za Slovence v zamejstvu in po
svetu (v nadaljevanju USZS), ki ga bova opisala v nadaljevanju. Vecji poudarek se pripisuje
povezovanju z obmejnimi in evropskimi izseljenskimi skupnostmi, medtem ko je
povezovanje s Cezmorskimi slovenskimi skupnostmi zaradi oddaljenosti, pomanjkanja
informacij in virov v precejS$nji meri okrnjeno. Na USZS sva o povezovanju s slovenskimi
skupnostmi po svetu nasla tudi imenik z naslovom Poslovni imenik slovenskih podjetnikov,
poslovnezev in poslovnih klubov zunaj Republike Slovenije, ki ga prav tako opisujeva v
nadaljevanju. Imenik zal ni posodobljen vendar pa nama je pomagal predvsem pri iskanju
kontaktov pri raziskovalnem delu magistrske naloge.

2.4.1 Urad Vlade Republike Slovenije za Slovence v zamejstvu in po svetu

V Sloveniji deluje USZS, ki je odgovoren za podro¢je odnosov med Republiko Slovenijo in
avtohtono slovensko narodno skupnostjo v sosednjih drzavah ter med Republiko Slovenijo
in Slovenci po svetu. Urad trenutno vodi minister Gorazd Zmave, ki s svojimi strokovnimi
sodelavci v imenu USZS s slovenskimi manjsinskimi, zdomskimi in izseljenskimi
organizacijami vzdrzuje stalne stike in spodbuja njihovo kulturno, prosvetno, gospodarsko
in drugo povezovanje z mati¢no drzavo ter organizira posvete, seminarje in natecaje. USZS
prav tako zagotavlja finan¢no pomoc¢ RS za programe in projekte Slovencev v zamejstvu in
po svetu ter za sodelovanje med njimi. Pod njihovim okriljem je bil ustanovljen tudi spletni
portal www.slovenci.si, ki je namenjen povezovanju in komunikaciji SirSe slovenske
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skupnosti v sosednjih drzavah in po svetu tako z mati¢no drzavo kot tudi med skupnostmi.
Na portalu pravijo: »Cilj portala je ustvariti ¢im vecji pretok informacij med Slovenci izven
Slovenije in okrepiti njihovo aktivno povezovanje«. Na portalu lahko najdemo kontakte
slovenskih ustanov in drustev, ki se nahajajo po celem svetu in spremljamo novice ter razpise
v povezavi med USZS in izseljenci v zamejstvu in po svetu. (O nas, b.l.)

Na gospodarskem podrocju prirejajo letne dogodke, ki so usmerjeni predvsem v zamejske
regije oziroma v povezovanje Slovenije z zamejci. V letu 2015 sta bila najvecja dogodka 7.
poslovna konferenca mednarodnega povezovanja lokalnega podjetniStva in Gospodarski
kongres regije Alpe-Adria imenovan Potenti Alpe-Adria (Gospodarski kongres regije Alpe-
Adria, 2016). Prav tako dolocene aktivnosti potekajo na povezovanju z mladimi po celem
svetu, saj se zavedajo, da lahko mladi, potomci slovenskih izseljencev veliko pripomorejo k
rasti slovenskega gospodarstva. Zato so v letu 2010 pripravili dokument Akcijski nacrt
sodelovanja in podpore mladim Slovencem v zamejstvu, ki dolo¢a smernice in cilje, Ki naj
bi jih Slovenija zasledovala za boljSe povezovanje z mladimi izven slovenskih meja (Mladi,
2010).

Leta 2013 je USZS na svojem spletnem mestu objavil tudi poslovni imenik slovenskih
podjetnikov, poslovnezev in poslovnih klubov zunaj Republike Slovenije, kamor se preko
obrazca lahko prijavijo vsi izseljenci, ki so kakorkoli povezani z gospodarstvom. Imenik se
stalno dopolnjuje, trenutno je vpisanih 280 kontaktov iz 38 drzav, najve¢ kontaktov pa
prihaja iz zamejskih drzav. Sestavljen je iz naslovov slovenskih podjetnic in podjetnikov ter
poslovnih organizacij, ki delujejo v najrazli¢nejsih gospodarskih panogah od avtomobilske,
informacijske in lesne industrije do ban¢nistva, odvetniskih pisarn in druge. Namen imenika
je (Poslovni imenik, 2016):

»Povezovanje slovenskih poslovnih subjektov zunaj meja Slovenije z mati¢no domovino tudi preko
poslovnih vezi, hkrati pa se bodo preko tak$nega imenika lahko podjetnice in podjetniki ter podjetja
povezovali tudi med sabo — bodisi poslovno bodisi zgolj kot pripadniki oziroma potomci ali prijatelji
slovenskega naroda.«

Da bi ugotovila ali so trziska podjetja seznanjena s poslovnim imenikom, sva naredila kratek
vpraSalnik in ga poslala na naslove najvedjih trziskih izvoznih podjetij. Cilj ankete je na
podlagi dobljenih rezultatov ugotoviti ali so trziska podjetja seznanjena z obstojem
poslovnega imenika slovenskih podjetnikov, poslovnezev in poslovnih klubov zunaj
Republike Slovenije in ali ga oziroma so ga ze kdaj tudi uporabili pri poslovanju s tujino.
Anketni vprasalnik je vseboval dve vprasanji, pri katerih je imel anketiranec na voljo dva
mozna odgovora na katera je lahko odgovoril z da ali ne. Na anketo se je odzvalo 11 podjetij.
Na prvo vprasanje: »Ali poslujete oziroma nameravate poslovati s tujino?« jih je 90,1%
oziroma 10 anketirancev odgovorilo z da in 1 oziroma 9,9% vprasancev z ne. Pri drugem
vprasanju naju je zanimalo koliko od 10 anketirancev, ki so na prvo vprasanje odgovorili z
»da« Ze pozna oziroma je Ze kdaj uporabilo omenjeni poslovni imenik. Na drugo vpraSanje:
»Ali poznate oziroma ste Ze kdaj uporabili kontakte iz POSLOVNGA IMENIKA
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SLOVENISKIH PODJETNIKOV, POSLOVNEZEYV IN POSLOVNIH KLUBOV ZUNAJ RS«
sta samo 2 oziroma 20% vpraSanih odgovorila z »da« in kar 80% vprasanih oziroma 8
anketirancev z »ne«. Na podlagi podatkov, ki sva jih pridobila iz ankete zato sklepava, da
poslovni imenik pri podjetnikih v trziSkem okolju ni dobro poznan. S tem ugotavljava, da bi
lahko poslovni imenik bolje uporabili, torej da tukaj obstaja razvojni potencial. Tako bi si
lahko trziski podjetniki olajSali Ze tako tezke vstopne pogoje in postopke, saj bi zelo hitro
dobili povratno informacijo s strani ljudi, ki Zivijo in poslujejo v tujem okolju. Prav tako bi
hitreje dobili koristne povezave do ljudi s katerimi bi lahko sodelovali na tujem trgu ter tako
povecali svoje moznosti uspeha.

2.4.2 Slovenska izseljenska matica

Slovenska izseljenska matica (v nadaljevanju SIM) je bila ustanovljena leta 1951 kot
prostovoljno in neprofitno zdruZenje fizicnih oseb. Ustanovljena je bila z namenom, da bi
tedanja Ljudska Republika Slovenija vzpostavila stike s slovenskimi izseljenci, zdomci in
njihovimi potomci s katerimi bi sodelovali na podro¢ju ohranjanja slovenskega kulturnega
izro€ila. Prav tako je bila ustanovljena z namenom zdruzevanja skupnih interesov pri
razvijanju, Sirjenju, utrjevanju in poglabljanju stikov med Slovenci v domovini in po svetu.
SIM je bila ustanovljena na pobudo ameriskih Slovencev ob obisku prve veéje slovenske
kulturne skupine v ZDA po 2. svetovni vojni. V tem ¢asu je po svetu obstajalo 1550
izseljenskih drustev in organizacij, s katerimi je SIM delovala predvsem na podrocju
obvescanja o povojni obnovi in izgradnji, spodbujanja kulturnih del in pospeSevanja stikov
med izseljenci in domovino ter zbiranja dokumentnega in arhivskega gradiva o njihovem
delovanju. Na svoji spletni strani www.slovenska-matica.si pravijo (Zgodovina SIM, b.l.):

»Osnovni namen in cilji Zdruzenja Slovenska izseljenska matica so razvijanje dejavnosti, ki
pripomorejo h krepitvi narodne zavesti Slovencev po svetu, zlasti njihovih potomcev, in sicer z
razvijanjem, pospesevanjem in utrjevanjem vrednot na podro¢ju kulturne ustvarjalnosti, razli¢nih oblik
izobrazevanja in Sportnega udejstvovanja ter drugih zanje koristnih dejavnosti ter ustvarjanjem,
varovanjem in raz§irjanjem vedenja o domovinskih, zgodovinskih, kulturnih in drugih vrednotah.
ZdruzZenje Slovenska izseljenska matica deluje v dobro Slovencev doma in po svetu, njegovi programi
pa so vkljuCeni v kulturne, izobraZevalne, turisti¢ne, promocijske in druge programe nacionalnega

pomena.«

2.5 Skupnosti slovenskih izseljencev po svetu

Z izseljevanjem Slovencev iz mati¢ne drzave so se na razli¢nih podrocjih po svetu kot so
npr. Cleveland v ZDA, Buenos Aires in Bariloche v Argentini, Sydney in Melbourne v
Awvstaliji, Toronto v Kanadi ter mnogih drugih, zacele ustvarjati ve¢je slovenske skupnosti
(seznam slovenskih izseljenskih drustev prilagava v prilogi). Namen ustanavljanja
slovenskih drustev je predvsem v ohranitvi stika z mati¢no drzavo in izvorno kulturo. Med
cilji enega ve¢jih kanadskih drustev z imenom »Slovenski Narodni Dom Lipa Park« lahko
zasledimo, da si prizadevajo predvsem za (History, 2014):
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e Zdruzevanje Slovencev po rojstvu ali izvoru njihove druZine ter drugih ¢lanov in za
spodbujanje slovenskega jezika in kulture.

e Za ohranitev tradicije in obicajev Slovencev v povezavi z novim, kanadskim na¢inom
Zivljenja.

e ZaSirjenje prijateljstva in spodbujanje interesov ¢lanov, nudenje medsebojne pomoci in
podpore, Kjer je to potrebno.

e Zaorganizacijo in sponzoriranje plesnih dogodkov, piknikov, srecanj, druzenja, Sportnih
prireditev, folklore, rekreacije, literarnih, glasbenih in izobrazevalne dogodkov ter
vodenje kulturnih prireditev, festivalov in konvencij.

V vecini primerov lahko zasledimo, da so drustva dejavna predvsem na kulturnem podroc¢ju
saj prirejajo razne dogodke Kot so na primer »Wine and Sausage festival«, »Slovenian Grape
Festival« ali »Slovenefest« ki ga prireja SNJP (Slovene national benefit Society) v
Pittsburghu ZDA (Slovenefest, 2016).

Poleg kulturnih lahko zasledimo tudi Sportne dogodke kot so »Presernov pokal« v balinanju,
ki ga prireja Slovensko drustvo v Sydenyu (Glas Slovenije — Slovensko drustvo, b.1.) in razne
plesne skupine, kot je folklorna skupina »Vesel slovenski duh« slovenskega drustva Triglav
iz Rosaria v Argentini. (Triglav Rosario, 2016)

Na samem gospodarskem oziroma podjetniSkem podro¢ju ni zaslediti kak$nih ve¢jih
dogodkov, ki bi jih prirejali v slovenskih izseljenskih drustvih. Edini dogodek, ki sva ga
zasledila v povezavi z gospodarstvom in ga prireja SNJP v Pittsburgu kot ¢lan zdruzenje
SABA je poslovna konferenca »Slovenia-USA: Reason to do business in Slovenia«. Na
omenjenem dogodku bodo sodelovali slovenski predstavniki, ki bodo predstavili klju¢ne

znaCilnosti slovenskega oziroma evropskega trziS¢a in podali nekaj informacij glede
priloznosti za sodelovanje na podro¢ju B2B poslovanja. (SNJP, 2016).

3 METODOLOGIJA

Pri vsakem raziskovalnem delu, se mora raziskovalec soociti z metodologijo dela, ki jo bo
uporabil za raziskovanje z izbrano metodo. Poglavje o metodologiji odgovarja na dve
vprasanji:

e Kako so bili podatki pridobljeni oziroma generirani?
e Kako so bili podatki pridobljeni v raziskavi analizirani?

Gre za sistem nacel oziroma pravil, ki jih mora raziskovalec upostevati, ko uporabi dolo¢eno
raziskovalno metodo. Metodologija ni samo formula, temve¢ je sklop pravil, ki jih je
potrebno spostovati ko se lotimo kateregakoli raziskovanja. V poglavju o metodologiji mora
raziskovalec opisati zakaj se je odlocil za dolo¢eno raziskovalno metodo, kako jo bo
uporabil, kakSne so prednosti in slabosti izbrane metode v primerjavi z drugimi moznimi
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izbirami. Kako bo zagotovil korektnost zbiranja podatkov in kako bo pridobljene podatke
analiziral.

3.1 Raziskovalne metode

Pri izbiri raziskovalne metode sva morala biti pozorna na ve¢ dejavnikov. Predvsem je bilo
potrebno upostevati raziskovalno vprasanje in cilj, ki sva ga zelela dosec€i s tem magistrskim
delom. Ko sva primerjala razlicne raziskovalne metode, sva pri vsaki poskusala razumeti
njene prednosti in slabosti, predvsem pa primernost za najin primer. Saunders, Lewis in
Thornhill (2012) razlagajo, da je potrebno najprej narediti raziskovalni nacrt, ki kaze pot,
kako bo§ odgovoril na zastavljeno raziskovalno vprasanje oziroma vprasanja. Znotraj
raziskovalnega nacrta pa je potrebno ubrati dolo¢eno raziskovalno strategijo, Ki prav tako
sestoji iz ve¢ dejavnikov. Saunders et al. (2012) definirajo vec raziskovalnih strategij, ki jih
lahko uporabis$ kadar preucujes druzboslovne teme:

e Eksperiment,

e anketo,

e Studijo primera,

e etnografijo,

e analizo arhivov,

e raziskavo z udelezbo in
e utemeljeno teorijo.

Ena od raziskovalnih strategij je ta, da iz Studije primera zgradi§ teorijo. Za to potrebujes
enega ali ve€ primerov, iz katerega zgradis teoreti¢ni konstrukt, predlog ali teorijo, ki temelji
na empiri¢nih podatkih dolo¢enega primera (Eisenhardt & Graebner, 2007).

Saunders et al. (2012) govorijo tudi o razli¢nih vrstah raziskav, te so lahko raziskovalne,
opisne ali pojasnjevalne. Vsaka ima svoje znaéilnosti in nacine spraSevanja in iskanja
odgovorov. Pri raziskovalni §tudiji lahko sprasujemo odprta vprasanja in pridobimo vpogled
v doloc¢eno temo, ki nas zanima. Z opisno raziskavo dobimo nek natancen profil dogodkov,
ljudi oziroma situacij. Pojasnjevalne raziskave pa lahko vzpostavijo razmerja med
spremenljivkami (Saunders et al., 2012).

Pri izbiri prave raziskovalne strategije sva se posluzila nac¢ina izlo¢anja. Ugotovila sva, da
eksperiment za najino tematiko ni primeren. Ne preiskujeva namre¢ neke spremembe, ki bi
jo lahko nadzorovala. Izvajanje eksperimenta je prav tako drago in zamudno. Anketa se
navadno uporablja v primerih, ko raziskovalca zanimajo odgovori na vpraSanja kot so kaj,
kdo, kje, za koliko in koliko. Ceprav je primerna za raziskovalne in opisne 3tudije, sva
ugotovila, da ne moreva doseci vzorca, ki bi bil reprezentativen. V primeru, da bi zelela
pridobiti zadostno Stevilo oseb, ki bi anketo izpolnili, bi morala raziskava trajati dalj casa,
zato bi bila ¢asovno zelo zamudna. Prav tako je z anketo teZko doseci globino vprasanj, ki
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jo lahko dosezemo s podvpraSanji pri izvajanju osebnih intervjujev. Pri analizi arhivov so
najpomembnejsi vir podatkov administrativni zapisi in dokumenti (Saunders et al., 2012).
To pomeni, da je to analiza sekundarnih podatkov in da so bili podatki zbrani za druge
namene. Etnografija zahteva prisotnost raziskovalca na obmocju raziskovanja. Uporablja se
predvsem za preucevanje razli¢nih socialnih skupin. Ker je najino raziskovalno vprasanje
Kako naj ob¢ina Trzi¢ uporabi diasporo za spodbujanje razvoja podjetnistva?, etnografija ni
primerna, ker ne raziskujeva posamezne skupine. Namen raziskave z udelezbo je bolj
promoviranje organizacijskega ucenja s katerim se proizvedejo prakti¢ni napotki z
identifikacijo tezav, planskih na¢rtov in prevzemanjem pobude. Utemeljena teorija prav tako
ni primerna, saj cilj magistrskega dela ni postavljanje nove teorije.

Ker je cilj najinega magistrskega dela podati predloge za razvoj trziSkega podjetnistva in
pomagati k razvoju boljse strategije povezovanja z diasporo, sva kot najbolj primerno izbrala
Studijo primera.

3.1.1 Definicija Studije primera

Studija primera raziskuje neko temo oziroma fenomen znotraj njenega oziroma njegovega
konteksta (Saunders et al., 2012). Yin (2009) razlaga, da je Studija primera zelo bogat in
obsiren empiri¢en opis nekega dolo¢enega fenomena oziroma subjekta, ki tipicno sloni na
raznolikih podatkih oziroma virih podatkov. Zavedati se je potrebno, da je pri Studijah
primera po navadi vsak primer zgodba zase, torej je vsak zase svoja analitiéna enota
(Eisenhardt & Graebner, 2007). Eisenhardtova in Graebnerjeva govorita tudi o tem, da
eksperiment, predvsem laboratorijski, izolira fenomen oziroma primer od njegovega
konteksta v realnem svetu. Studija primera pa poudari ravno to, da se stvari odvijajo brez
omejevanja in i1zlocanja dolocenih spremenljivk. Yin (2012) opisuje metodo Studije primera
kot kompleksno, saj mora raziskovalec upostevati in izpolnjevati veliko postopkov, da lahko
naredi Studijo primera kot raziskavo. Predvsem gre pri Studiji primera za Zeljo raziskovalca,
da naredi poglobljen vpogled v enega ali ve¢ primerov v njihovem naravnem kontekstu, kjer
so meje med kontekstom in pojavom zabrisane (Yin, 1984). Studija primera navadno
zdruzuje ve¢ metod zbiranja podatkov kot so arhivske raziskave, intervjuji, vprasalniki in
opazovanje (Eisenhardt, 1989). Ceprav se kvantitativni podatki pogosto pojavljajo v §tudijah
primera, prednjacijo kvalitativni podatki (Patton & Applebaum, 2003).

Studija primera se najveckrat uporablja v razlagalnih in raziskovalnih raziskavah. Pri $tudiji
primera se lahko uporabljajo tako kvalitativne kot kvantitativne metode raziskovanja.
Najveckrat se zgodi, da se uporabijo kar meSane metode raziskovanja, saj s tem lahko
raziskovalec pridobi najboljsi vpogled v doloceno tematiko oziroma primer ter tako zbira in
analizira podatke (Yin, 2009). Pri izbiri Studije primera za svojo raziskovalno strategijo, se
mora raziskovalec soociti s triangulacijo podatkov. To pomeni, da kot raziskovalec uporabis
razli¢ne tehnike zbiranja podatkov znotraj ene Studije primera. Tako zagotovis, da podatki
kazejo dejansko sliko proucevanega pojava (Saunders et al., 2012).

44



3.1.2 Slabosti Studije primera

Ceprav je $tudija primera lahko zelo kvalitetna raziskovalna metoda, med raziskovalci $e
vedno ne uziva velike podpore in ni prevec razsirjena. Nekateri jo celo ocenjujejo kot zadnjo
izbiro med raziskovalnimi metodami (Yin, 2012).

Najveckrat je tezava v tem, da se Studijo primera Se vedno zaznava kot metodo, Ki je
primerna za raziskovalno fazo, torej preden se uporabijo druge raziskovalne metode kot na
primer anketa ali eksperiment. Predvsem se jo uporablja samo v fazi, ko se raziskovalec
odloca ali je tema dovolj pomembna za nadaljnje raziskovanje. V takem pogledu je Studija
primera vejala za manj pomembno od ostalih, vendar pa je tak nacin razmisljanja zastarel
(Yin, 2012). Predvsem se Studija primera kot raziskovalna metoda sooca s spodaj opisanimi
slabostmi:

¢ Yin (2009) pravi, da je ena od Sibkih tock Studije primera pomanjkanje zaupanja v
kredibilnost postopkov, ki se uporabljajo za raziskavo. Predvsem je tezava v omejevanju
pristranskosti raziskovalca. To pomeni, da lahko raziskovalec dovoli, da subjektivnost
vpliva na rezultat oziroma sklep raziskave. Postopki namre¢ niso strogo nadzorovani in
doloceni, kar dovoljuje, da so raziskovalci povrsni. Tukaj lahko izpostavimo predvsem
pomanjkanje natan¢no dolo¢enih postopkov. Druge vrste raziskovanja so veliko bolje in
specifi¢no definirane, torej se lahko raziskovalec drzi jasnih in natanénih navodil.

e Druga Sibka tocka Studije primera je ta, da dostikrat ne omogoca posploSevanja na
populacijo. Yin (2009) opozarja, da se je enako vprasanje pojavljalo tudi pri
eksperimentu. Predvsem je potrebno poudariti, da se znanstvena dejstva dolocajo na
podlagi ve¢ izvedenih eksperimentov, ki so izvedeni pod razli¢nimi pogoji. Sele takrat
obstaja moznost posplositve in ravno tako velja za §tudijo primera. Raziskovalec se mora
zavedati, da je pri Studiji primera moZna samo posploSitev teorije oziroma njena
raz§iritev, ne more pa se Steti frekvenc tako kot na primer pri anketi. Temu lahko re¢emo
tudi analiti¢na posploSitev, medtem ko gre pri Stetju frekvenc za statistiéno posploSitev
(Yin, 2009).

e Kot tretjo Sibko tocko se omenjajo dolga, neberljiva porocila ter predolgo trajanje
izvedbe Studije primera. Vendar pa Yin (2009) izpostavlja, da vse to ni nujno in da je to
veljalo v preteklosti. Predvsem opozarja na moZznosti, da se Studija primera lahko izvede
tudi v kratkem €asovnem razponu in je Se vedno visoko kakovostna. Vse je odvisno od
teme, ki jo preucuje raziskovalec.

3.1.3 Kakovost Studije primera
Ker mora raziskava predstavljati neke logi¢ne trditve in zakljucke je velik poudarek potrebno

nameniti tudi kakovosti. Ker je kakovost tezko meriti, se za to ve¢inoma uporabljajo spodnji
Stirje testi (Yin, 2012):
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Veljavnost konstrukta,

notranja veljavnost,
zunanja veljavnost in
zanesljivost.

Ti Stirje testi na splosno veljajo za vse empiricne druzboslovne raziskave (Yin, 2009). Sem

spada tudi Studija primera.

Tabela 7: Taktike v Studijah primera za zagotavljanje stirih testov kakovosti

TEST

TAKTIKA STUDIJE
PRIMERA

FAZA 'V KATERI SE
TAKTIKA IZVAJA

Veljavnost konstrukta

e uporaba vec¢ virov
dokazov

e vzpostavitev verige
dokazov

e pregled osnutka porocila
s strani klju¢nih
informatorjev

e zbiranje podatkov
e zbiranje podatkov

e sestava

Notranja veljavnost e Ujemanje vzorcev e analiza podatkov
e gradnjarazlage e analiza podatkov
e upoStevanje e analiza podatkov
alternativnih razlag
e uporaba logi¢nih e analiza podatkov
modelov
Zunanja veljavnost e uporaba teorije Vv e raziskovalni

Studiji enega primera
e uporaba replikacije pri
Studiji ve¢ primerov

pristop

e raziskovalni
pristop

Zanesljivost

e uporaba protokola
Studije primera

e vzpostaviti bazo Studij
primera

e zbiranje podatkov

e zbiranje podatkov

Povzeto in prirejeno po R. K. Yin, Case study research : Design and Methods, 2009, str. 41.

3.1.3.1 Veljavnost konstrukta

Yin (2009) trdi, da je veljavnost konstrukta Se posebej tezko zagotoviti pri Studijah primera,

saj se raziskovalcem ocita, da ne razvijejo dovolj objektivnih mer, ter da pri zbiranju

podatkov preveckrat dopustijo vpliv subjektivnih mnenj. Bralec namre¢ zaradi pomanjkanja

tocno dolocenih postopkov in specifikacij ne more vedeti ali je bil nek dogodek resni¢no
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posledica sprememb v okolju ali so to samo raziskovaléeve domneve. Ce Zeli raziskovalec
zadostiti testu veljavnosti konstrukta mora izpolniti dva pogoja (Yin, 2009):

e Definirati spremembe, ki jih preucuje in jih povezati z izhodis¢i raziskave in
e identificirati mere tako, da se ujemajo s konceptom, torej citiranje ze objavljenih teorij
in Studij, ki govorijo o istih merah kot raziskovalec.

Iz tabele 8 je razvidno, da lahko raziskovalec uporabi tri taktike pri zadovoljevanju testa
veljavnosti konstrukta. To so ve¢ virov podatkov, veriga dokazov in pregled osnutka
porocila s strani glavnih informatorjev. Za najino Studijo primera sva veljavnost konstrukt
zagotavljala s taktiko ve¢ virov podatkov. Uporabljala sva podatke , ki sva jih pridobila z
intervjuji uspes$nih podjetnikov, poslovnezev in konzulov po svetu. Poleg tega pa sva
analizirala tudi porocila in publikacije letnih nacrtov razvoja ob¢ine Trzic.

3.1.3.2 Notranja veljavnost

Ceprav ima notranja veljavnost najveéji pomen predvsem v eksperimentih in kvazi-
eksperimentalnih Studijah, jo lahko omenimo tudi pri Studijah primera. Predvsem je notranja
veljavnost pomembna pri pojasnjevalnih studijah primera. Tam Zeli raziskovalec ugotoviti
ali je dogodek x povzroéil dogodek y. Ce se ta teza potrdi in v kolikor raziskovalec spregleda
element z, ki bi lahko povzrocal y, to pomeni da raziskovalec ni zagotovil notranje
veljavnosti. Druga tezava pri $tudijah primera glede notranje veljavnosti je sklepanje. Tezava
je v tem, da se sklepanje pojavi vsaki¢, ko se nek dogodek ne more direktno opazovati (Yin,
2009). Tako lahko raziskovalec sklepa oziroma predvideva, da se je nek dogodek zgodil
zaradi prejSnjega, vendar pa tega ne more trditi z gotovostjo. Moral bi namre¢ preveriti $e
vrsto drugih dogodkov, da bi ugotovil, da ni pri§lo do napa¢nega sklepanja. Yin (2009) pravi,
da gre pri notranji veljavnosti predvsem za dilemo ali raziskovalec preucuje to kar si je na
zacetku zadal. Kot je razvidno iz zgornje tabele, lahko notranjo veljavnost preu¢ujemo s
petimi taktikami.

3.1.3.3 Zunanja veljavnost

Pri zunanji veljavnosti se mora raziskovalec posvetiti moznosti posplositve rezultatov
raziskave. Vendar pa kritiki trdijo, da imajo $tudije primera slabo osnovo za posplosevanje.
Zaradi pomanjkanja ustaljenih postopkov in strogih pravil za zbiranje in analizo podatkov,
se Studija primera velikokrat sooCa z ocitki, da so raziskovalci subjektivni in da njihovo
mnenje vpliva na rezultate. Zato je zunanjo veljavnost tezko zagotoviti. Yin (2009) pravi, da
jo pri Studijah enega primera lahko zagotovimo z uporabo teorije, pri Studijah ve¢ primerov
pa z uporabo repliciranja. V najinem primeru bova zunanjo veljavnost poskusala doseci s
tem, da bova intervjuvancem postavila pravilna vprasanja, s ¢imer bova zagotovila moZznost,
da kasneje ugotovitve raziskave lahko aplicirava tudi na druge slovenske ob¢ine. Ker sva
intervju izvedla s petnajstimi osebami iz 5 drzav, meniva da sva pridobila dovolj informacij
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Slovencev v tujini, ki bodo zagotovile koristne napotke ne samo za razvoj podjetnistva v
ob¢ini Trzi¢, temve¢ tudi drugje po Sloveniji.

3.1.3.4 Zanesljivost

Zanesljivost Studije primera dosezemo takrat, ko lahko drugi raziskovalci sledijo istim
postopkom, kot so bili opisani s strani prvotnega raziskovalca ter ponovijo Studijo primera.
Hkrati pa pridejo do enakih zakljuckov in ugotovitev. Yin (2009) pravi, da je test
zanesljivosti tudi najbolj razsirjen in prepoznaven, vendar opozarja, da je potrebno paziti, da
se za zagotavljanje kakovosti, izvede ponovitev Studije primera in ne podvajanje rezultatov
z drugo Studijo primera.

V preteklosti je priSlo do nezaupanja v rezultate Studije primera zaradi pomanjkanja
dokumentiranja postopkov. Zato so bili zunanji opazovalci skepti¢ni in nezaupljivi glede
zanesljivosti metode Studije primera. Tem pomanjkljivostim se da izogniti predvsem Zz
uporabo protokola raziskave, kjer se spremljajo vsi koraki, ki jih raziskovalec opravi. Druga
moznost je tudi zagotavljanje baze podatkov, kjer so pravilno urejeni in dokumentirani
podatki zbrani tekom Studije primera (Yin, 2009).

V magistrski nalogi se bova trudila zagotoviti zanesljivost z dobro postavljenimi
raziskovalnimi vprasanji ter dolo¢enim protokolom raziskave, ki bo omogocal bodo¢im
raziskovalcem ponovitev najine Studije primera.

3.2 Vrste Studije primera

Yin (2009) govori o §tirih vrstah Studije primera. Deli jih na dve skupini, Studije enega
primera in Studije ve¢ primerov. Znotraj obeh skupin razlikuje tudi Stevilo preuc¢evanih enot,
deli jih na holisti¢ne in vstavljene. Pri holisti¢nih Studijah preucujemo eno enoto, medtem
ko gre pri vstavljenih za ve¢ enot. Saunders et al. (2009) govori o treh pristopih kadar
govorimo 0 namenu raziskovanja, razlikujemo raziskovalni, pojasnjevalni in opisni pristop.
Ravno tako Studije primera razdeli Yin (2009). Raziskovalne Studije primera razjasnijo in
izbolj$ajo pojmovanje nekega pojava. S pojasnjevalnimi lahko preizkusimo in tvorimo neko
teorijo. Opisne omogocajo boljsi opis ozadja in prikazujejo v kak§nem odnosu so med seboj
spremenljivke Studije primera.

Raziskovalec se mora odlociti Se pred zacetkom raziskave, katero vrsto bo uporabil za
naslavljanje raziskovalnih vprasanj. V najinem magistrskem delu bova uporabila
raziskovalno holisti¢no Studijo vec primerov. Logika za izbiro $tudije vec primerov je enaka
kot pri izbiri veC eksperimentov. Vsak primer oziroma enota preuc¢evanja mora biti skrbno
izbrana tako, da ali predvideva podobne rezultate kar imenujemo dejanska replikacija
oziroma kopija (angl. literal replication) ali predvideva nasprotujoce se rezultate, vendar
zaradi predvidenih razlogov kar imenujemo teoreticna replikacija (angl. theoretical
replication). Glavne enote preucevanja so uspesna poslovna okolja po svetu: Silicijeva
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dolina, Izrael in Svedska. Poleg tega je enota preu¢evanja tudi prekomorska slovenska
diaspora. Vse ugotovitve bova na koncu aplicirala na ob¢ino Trzi¢ ter poskusala potegniti
smernice kako naj se ob¢ina v bodoce razvija.

3.3 Utemeljitev izbire primera za preucevanje

Kako si raziskovalec izbere primer za Studijo primera je eden glavnih korakov. Glede na to
si potem lahko oblikuje nacrt. Pomembno je, da se zaveda, da $tudija primera ne pomeni
preucevanje reprezentativnega vzorca, temvec¢ da je njen glavni namen razvoj teorije in ne
njeno testiranje (Eisenhardt & Graebner, 1989). Studija primera je zato lahko namenjena
ponovitvi najdb drugih Ze opravljenih §tudij, nasprotovanju dognanih teorij, izlo¢itvi vseh
alternativnih razlag in dodelavi nastajajocih teorij (Eisenhardt & Graebner, 1989). Ceprav
Studije enega primera bogato opisujejo obstoj dolo¢enega pojava (Siggelkow, 2007), pa Yin
(2009) bolj priporoca uporabo Studije vec primerov, saj zagotavlja mo¢nejSo bazo za gradnjo
teorije. Za najino magistrsko delo sva izbrala $tudijo ve¢ primerov, zaradi preu¢evanja ved
poslovnih uspesnih okolij, katerih ugotovitve sva aplicirala na primer ob¢ine Trzi¢. Tako sva
zelela pridobiti dovolj Sirok nabor podatkov, s katerimi sva poskusala dokazati, da imajo
uspesna poslovna okolja skupne dejavnike, zaradi katerih so uspesna. Prav tako sva morala
izbrati tak$na okolja, katerih podatki so prosto dostopni in na voljo v zadostni koli¢ini ter
podajajo uspesne prakse na podjetniskem podro&ju. Ze pri prvih poizvedbah sva tako
ugotovila, da bova informacije najlazje zbrala o ameriski silicijevi dolini. Poleg tega sta
podjetnisko odli¢no razviti tudi drzavi Izrael in Svedska, ki sta manjsi drzavi gledano v
svetovnem merilu, zaradi Cesar sta primerni za raziskovanje pomena globalnosti. Za
apliciranje zbranih ugotovitev sva izbrala primer ob¢ine Trzi¢ kot ekstremen primer iz
katerega se lahko najve¢ nauc¢imo. V preteklosti je bilo obmo¢je dobro razvito in je veljalo
za eno najbolj razvitih obrtniskih okolij v Sloveniji. Danes pa se sre¢uje s pomanjkanjem
strategije za gospodarski razvoj. Zato se nama je zdelo pomembno, da preuciva moznosti, Ki
jih ob¢ina ima, da bi ponovno zazivela in dosegla ve¢ji gospodarski razvoj s pomocjo
podjetniStva. Zaradi svoje obrtniSke zgodovine je preskok na podjetniStvo logi¢na izbira.
Trzi¢ je primerna izbira tudi zaradi svoje geografske lege. Ker ima blizino avstrijskega trga,
je mozen hiter mednarodni razvoj na druge evropske trge.

3.4 Zasnova Studije primera

Yin (2009) narekuje, da mora imeti protokol raziskave doloCene elemente. Zato bova v
najinem magistrskem delu poskusala zadostiti tej zgradbi protokola:

e Pregled Studije primera,
e terenski postopki,
e Vprasanja Studije primera in

e Vvodi€ za porocilo Studije primera.
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Protokol Studije primera mo¢no poveca zanesljivost Studije primera, poleg tega sluzi kot
vodilo za raziskovalca oziroma raziskovalce, da lazje sledijo zadanim ciljem in
metodoloskim postopkom Studije primera. S protokolom si raziskovalci lahko pomagajo, da
pri zbiranju podatkov ne zaidejo s teme. Priprava protokola prisili raziskovalca da razmisli
o moznih tezavah, ki se lahko porajajo tekom raziskave ali pri konénem porocilu. Poleg tega
raziskovalec tako hitreje vidi razmerje, ki ga dodeli poglavjem.

3.4.1 Pregled Studije primera

Pregled mora vsebovati klju¢ne informacije o raziskavi, katera so vpraSanja, s katerimi se
Studija sooca ter kakSen je kontekst v ozadju. Tukaj se lahko opise vzrok izbire dolocenega
primera. Raziskovalec lahko poda predpostavke ali hipoteze, ki jih zeli preuciti. Najbolje se
lahko prikaze tudi SirSe ozadje in relevantnost izbire teme, ki se preucuje. Predstavi se lahko
tudi relevantna teorija in literatura izbrana za preucevanje subjekta (Yin, 2009). V pregledu
Studije primera bova zato opisala zakaj sva se odlocila za analizo moznosti razvoja s pomo¢jo
diaspore ter katere predpostavke sva postavila preden sva se spustila v zbiranje in analizo
podatkov. Navedla bova pomembnost, ki jo ima preucevana tema na najino domace okolje.
Predstavila bova tudi razlog, zakaj sva se odlocila tudi za analizo uspes$nih poslovnih okolij
po svetu. Raziskovalno vprasanje sva razkrila Ze v uvodu najine magistrske naloge.

3.4.2 Terenski postopki

Terenski postopki so pomembni, ker se zbiranje podatkov preucevanih oseb dogaja v
vsakodnevnem zivljenju. To pomeni, da raziskovalec nima vpliva na pocutje in obnasanje
preucevanih oseb, kot tudi ne na njihov urnik ter okolje v katerem se nahajajo. Zaradi tega
je intervju manj strukturiran, preu¢evane osebe pa hitreje zaidejo s teme in se ne drzijo
strukture zastavljenih vprasanj. Kadar je del pridobivanja podatkov tudi opazovanje, se mora
raziskovalec prilagoditi dani situaciji ter opazovancu in ne obratno. V primeru ankete ali
eksperimenta so ti postopki veliko bolj strukturirani in jih je lazje nadzorovati. Za potrebe
Studije primere Se mora torej raziskovalec znati prilagajati, hkrati pa je pomembno, da ima
dobro razdelane terenske postopke (Yin, 2009).

Yin (2009) predlaga, da raziskovalec s terenskimi postopki dolo¢i naslednje naloge oziroma
postavke, ki jih mora zagotoviti pri zbiranju podatkov:

e Pridobitev dostopa do klju¢nih organizacij oziroma preucevanih oseb,

e zagotovitev resursov, potrebnih za raziskavo na terenu,

e razvoj postopka za zagotovitev pomoci s strani kolegov raziskovalcev,

e ureditev urnika oziroma casovnice zbiranja podatkov, kjer raziskovalec dolo¢i cas
zakljucka zbiranja podatkov,

e priprava na nepri¢akovane dogodke, vkljucujoci spremembe v dosegljivosti preucevanih
oseb, kot tudi spremembe motivacije in razpoloZenja pri raziskovalcu.
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Terenski postopki se razlikujejo glede na vrsto in namen Studije primera. Poleg zgoraj
navedenih to¢k morajo terenski postopki vsebovati tudi postopke za zagotovitev varnosti in
v ve€ini primerov anonimnost preucevanih subjektov. Poleg tega je pomembno, da se
zapisejo tudi nevarnosti oziroma mozna tveganja, ki se lahko pojavijo tekom zbiranja
podatkov za Studijo primera (Yin, 2009).

3.4.3 Vprasanja Studije primera

Vprasanja Studije primera so dobro postavljena takrat, ko se raziskovalec na vsakem koraku
raziskave zaveda namena in cilja, ki ga Zeli doseci. To pomeni, da sledi zastavljeni liniji
poizvedbe in ve katere informacije mora pridobiti z dolo¢eno metodo zbiranja podatkov.
Vprasanja Studije primera se od anketnih razlikujejo po dveh karakteristikah, po generalni
usmerjenosti vprasanj in stopnjah oziroma ravneh vprasanj (Yin, 2009).

Kot prvo se mora raziskovalec zavedati, da so vpraSanja najprej namenjena njemu in ne samo
intervjuvancu. SluZijo kot opomnik in vodilo, katere informacije je potrebno zbrati in zakaj.
Vprasanja v protokolu raziskave sluzijo v prvi vrsti temu, da ostane raziskovalec na pravi
poti k zastavljenemu cilju tekom zbiranja podatkov. Za najbolj podroben pregled lahko poleg
vsakega vprasSanja raziskovalec zapiSe mozne vire preko katerih bo poskusal za doloceno
vpraSanje zbrati podatke (Yin, 2009).

Yin (2009) govori tudi o razli¢nih stopnjah vprasan;j:

e V/praSanja za intervjuvane osebe,

e vpraSanja za posamezni primer 0ziroma enoto,

e vpraSanja postavljena glede vzorcev, ki se pojavljajo med ve¢ Studijami,
e vprasanja postavljena na ravni celotne Studije primera,

e normativna vprasanja glede priporo¢il in zakljuckov, ki presegajo ozek obseg Studije.

Raziskovalec se mora za potrebe protokola Studije primera osredotociti predvsem na drugo
stopnjo. To so vprasanja, na katera mora odgovoriti raziskovalec sam tekom Studije primera
individualne enote, tudi v primeru, ko je posamezen primer del Studije ve¢ primerov. Yin
(2009) opozarja, da raziskovalci najveckrat zameSajo prvo in drugo stopnjo in da je potrebno
med njima razlikovati. Raziskovalec mora paziti, da vprasanja, ki jih zastavi intervjuvanim
osebam niso ista kot tista, ki mu pomagajo da ostane na pravi poti tekom svoje raziskave.

VpraSanja za posamezni primer ali enoto so za najino magistrsko delo izvirala iz
raziskovalnega vprasanja. Predvsem sluzijo ta vprasanja kot oporne tocke oziroma rdeca nit,
da spraSevalec obdela vse tocke, potrebne za pridobitev kakovostnih rezultatov raziskave.
Da sva med intervjujem obdelala vse pomembne teme, so nama pomagala spodnja vprasanja:

e Kaksen nacin sodelovanja s slovenskimi podjetji bi sodelujoce pritegnil?
e Katere so pozitivne in negativne izkuSnje s podjetji iz Slovenije?
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e Kaj menijo o moznostih razvoja slovenskega podjetnistva?

e Kaj intervjuvanci priporoc¢ajo slovenskim podjetjem pri vstopu na tuje trge?

o Kako navezani so na slovenske korenine?

e Kaj so pripravljeni storiti za pomo¢ slovenskim podjetjem in pod kak$nimi pogoji?
e Ali so intervjuvanci povezani z diasporo (drugimi Slovenci v tujini)?

VpraSanja za intervjuvane osebe so vprasanja, ki sva jih postavila preu¢evanim osebam.
Razdelila sva jih v dva sklopa, prvi je pokrival podjetniski del, medtem ko sva se v drugem
sklopu osredotocila na bolj patriotska vprasanja povezana z navezanostjo na izvorno
domovino. VpraSanja so bila namenoma zelo odprte narave, saj sva zelela intervjuvance
spodbuditi k pogovoru o temi raziskave. Predvsem sva morala paziti, da jih pri podajanju
vprasanj nisva omejevala, 0ziroma jim namigovala smeri ali razkrivala najinih predpostavk.
Nekatera vprasanja imajo smiselna podvprasanja s katerimi sva poskusala iz intervjuvancev
pridobiti ¢im ve¢ informacij.

S prvim sklopom vprasanj sva Zelela ugotoviti poslovno ozadje intervjuvancev ter s ¢im se
ukvarjajo v trenutku sprasevanja. Zanimal naju je njihov pogled na poslovanje s tujimi
podjetji, kjer so bila to misljena vsa podjetja izven drzave kjer trenutno Zivijo. HKkrati sva
zelela zvedeti kaj je za njih pomembno pri odlocitvi, da zaénejo poslovati z nekim tujim
podjetjem. Namen je bil tudi ugotoviti kaj za njih pomeni tuje podjetje in ali so sodelovanju
naklonjeni. V zadnjem podvprasanju sva se navezala ze na slovensko poslovno okolje kjer
sva spremljala kaksno je njihovo mnenje o razvitosti dejavnikov pri nas ter ali so z njimi
seznanjeni. To sva ugotavljala s spodnjimi vprasanji:

1. S ¢im se ukvarjate oziroma ste se v svoji pretekli karieri ukvarjali?

2. Ali ste kdaj pomislili na sodelovanje s kak$nim tujim podjetjem?

3. Kateri dejavniki vplivajo oziroma bi vplivali na vaso odlocitev o sodelovanju z nekim
podjetjem v drugi drzavi? (visoko usposobljeni kadri, visoka raven IT, inovativne ideje,
razvito start up podrocje, ustaljena uspeSna podjetja, lahki pogoji vstopa, cenejSa
delovna sila, pomanjkanje znanja vasega podrocja, itd....)

3.1. Zakaj?
3.2. Ali menite, da imamo v Sloveniji dobro razvite dejavnike, ki ste jih ravnokar
nasteli?

Z naslednjimi vprasanji sva se veliko bolj navezala na poslovno dogajanje oziroma
povezovanje s slovenskimi podjetji. Namen je bil pridobiti vpogled v predhodne pozitivne
in negativne izkusSnje intervjuvanca s slovenskimi podjetji. Tukaj sva spodbujala vprasance,
da nama podajo veliko informacij, saj sva zelela preveriti tudi koli¢ino patriotizma in ali to,
da so slovenskih korenin predstavlja prednost za nasa domaca podjetja. S spodnjimi
vprasanji sva hotela zbrati tudi informacije kaj se Ze dogaja na podro¢ju povezovanja in kje
s0 moznosti izboljSav:
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4. Ali ste kdaj pomislili na sodelovanje s slovenskimi podjetji?
4.1.Ce da:
V kaksnem smislu? (vlaganje, nakup delnic, sodelovanje v smislu prenosa
znanja, ...)
4.2.Ce ne:
Zakaj ne?
5. Kaj bi vas pritegnilo, da bi bili pripravljeni sodelovati s Slovenskimi podjetji?
6. Ali vidite kaksne koristi v povezovanju s slovenskimi Studenti in /ali podjetniki?
6.1. Ceda:
Kaksne?
6.2. Cene:
Zakaj ne?

Zadnje vprasanje prvega sklopa sva namerno pustila povsem odprto, saj je bil namen tega
vprasanja pridobiti ¢im ve¢ predlogov in opazanj s strani intervjuvancev:
7. Kaj bi svetovali slovenskim podjetjem in podjetnikom

V drugem sklopu sva se bolj posvetila njihovim slovenskim koreninam, torej od kod
prihajajo in kaksni so njihovi razlogi za odhod. Zanimalo naju je, kak$ne so njihove zgodbe
v 0zadju in kako dojemajo Slovenijo kljub temu, da so izseljenci. Predvsem sva Zelela
zvedeti koliko jim Slovenija pomeni. To sva sprasevala s naslednjimi vprasanji:

8. Zakaj ste se vi (oziroma so se vasi predniki) odselili iz Slovenije?
9. Alispremljate dogajanje v Sloveniji (gospodarstvo, Sport, kultura, ... )
10. Ali imate Se Zivece sorodnike v Sloveniji?
10.1. Ce da:
Iz katerega konca Slovenije so vase korenine?
10.1.1.1. Ali ste v stiku z njimi?
11. Kako povezani se Cutite s slovenskimi koreninami?

Z zadnjim vpraSanjem v drugem sklopu sva Zelela preveriti ali je dejstvo, iz katerega kraja
prihaja neko slovensko podjetje pomembno ali ne:

12. Ali bi vas bolj zanimalo sodelovanje s podjetniki iz domacega kraja v Sloveniji ali bi
vas zanimalo sodelovanje s katerim koli slovenskim podjetjem?

3.4.4 Vodic za porocilo Studije primera

Yin (2009) opozarja, da v nacrtu raziskav Studije primera najveckrat manjka vodi¢ za
porocilo Studije primera. Raziskovalci zacnejo razmisljati o obliki in formatu porocila Sele,
ko zakljuéijo fazo zbiranja podatkov. Pomanjkanje zavedanja pomembnosti tega koraka
izvira iz drugih raziskovalnih metod, kjer raziskovalci prav tako ne razmisljajo o porocilu

dokler se eksperiment ali anketa ne zakljuci.
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3.5 Zbiranje in analiza podatkov

Zbiranje podatkov je zahteven del izvajanja Studije primera. Yin (2009) pravi da mora imeti
dober raziskovalec dolo¢ene sposobnosti, brez katerih ne more izvesti dobre $tudije primera.
Kot prvo se mora zavedati, da Studija primera, ¢e jo Zelimo izvesti kakovostno ne spada med
lazje strategije. Od raziskovalca prav tako kot ostale zahteva poznavanje tehnicnih
postopkov, metod in pravil. Poleg tega se lahko izkaze za teZavnejSo, saj ne obstajajo
ustaljeni postopki in navodila za izvedbo kot pri ostalih strategijah, kot sta anketa ali
eksperiment. Zato je dobro, da raziskovalec sledi naslednjim napotkom (Yin, 2009). Najprej
mora sprasevati dobra vpraSanja. To pomeni, da z intervjuvancem vzpostavi mocen in bogat
dialog. Poleg tega se mora ves Cas spraSevati zakaj dokazi kazejo doloceno sliko in se
zavedati dejstva, da potrebuje ve¢ vrst dokazov, ki bodo podkrepile njegove predpostavke.
Pomembna je tudi njegova uporaba odgovorov, ki jih dobi s strani vprasanca, zato mora biti
dober poslusalec. Vendar niso pomembni samo odgovori, ki jih pridobi z intervjujem temvec
tudi stvari, ki jih sogovornik ne Zeli povedati, telesna govorica in povezovanje razli¢nih virov
podatkov. Dober posluSalec mora biti sposoben sprejeti veliko koli¢ino informacij brez
pristranskosti. Znati mora podkrepiti dejstva s podatki, ki jih pridobi od intervjuvancev.
V¢asih to pomeni, da mora pogledati na zadevo z druge perspektive in brati med vrsticami.
Dober raziskovalec je prilagodljiv in fleksibilen. Zaveda se cilja raziskave, vendar zna
prilagoditi postopke in metode glede na nepricakovane dogodke. Da ostane fokusiran mora
dobro razumeti namen svoje S$tudije primera. Predvsem ne gre samo za zapisovanje
podatkov, temve¢ je pomembna pravilna interpretacija. Imeti mora dober nadzor nad
zadevami, ki jih preucuje in se zavedati, da €e si zbrani podatki nasprotujejo potrebuje vec
dokazov. Najbolj izpostavljena potrebna sposobnost raziskovalca je sigurno nepristranskost.
Vse ostale namre¢ lahko zanemarimo v kolikor je raziskovalec odlo¢en, da Studijo primera
izvede na nacin, da podpre svoje predpostavke ne glede na dejanske dokaze. Raziskovalec
mora biti pripravljen, da po oceni vseh dokazov pride do drugacnih zakljuckov, kot jih je
postavil na zacetku raziskave.

Ker gre v najinem primeru za skupinsko magistrsko delo, sva morala paziti, da sva bila dobro
usklajena predvsem s cilji, ki sva jih Zelela doseci ter s samim potekom raziskave. Yin (2009)
razlaga, da je v primeru vec raziskovalcev potrebno dobro pojasniti, kaj je osnovni koncept
Studije primera, uporabljeno terminologijo in metodoloska pravila. Vsak od ¢lanov ekipe
oziroma raziskovalcev, ki se posvecajo $tudiji primera se mora zavedati spodnjih tock:

e Zakaj se izvaja Studija primera,

e kaksni dokazi oziroma podatki se iS€ejo v raziskavi,

e Kkatere alternative se lahko pojavijo tekom raziskave ter kako takrat odreagirati,

o kaj pomeni za raziskavo podporen ali nasproten dokaz, ki se tekom zbiranja podatkov
lahko pojavi za dane predpostavke.
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Kadar v raziskavi sodeluje ve¢ raziskovalcev, se vsakemu dolo¢i obmocje teme, ki ga mora
obdelati. Vsak je nato odgovoren za svoj del, ki ga mora dobro preuciti, poiskati primerno
literaturo in preveriti ali obstajajo Se drugi relevantni viri, Ki jih je potrebno raziskati. Vsi
raziskovalci morajo delovati nepristransko in profesionalno, drugace je kakovost Studije
primera lahko ogrozena.

Yin (2009) opozarja tudi na dejstvo, da se Ze pred pricetkom ali tekom zbiranja podatkov,
lahko pokaZejo napake, ki jih je raziskovalec naredil v zasnovi Studije primera ali Ze Cisto
na zacetku pri postavljanju raziskovalnih vprasanj. V takem primeru je potrebno napako
nemudoma odpraviti, ¢eprav to lahko pomeni vecjo koli¢ino dela in ponovitev nekaterih
postopkov, ki so morda ze bili narejeni.

3.5.1 Viri zbiranja podatkov

Studija primera kot raziskovalna metoda ni omejena na samo en vir podatkov, tako kot je to
v primeru ankete, kjer se glavni vir podatkov ¢rpa iz vpraSalnika. Lastnost dobre Studije
primera je namre¢ ¢rpanje podatkov iz ve¢ virov dokazov (Yin, 2012).

Yin (2009) govori o Sestih virih podatkov, ki jih raziskovalec lahko uporabi v razlicnih
kombinacijah, ko se loti zbiranja podatkov. Vse je odvisno od primera, Ki ga raziskovalec
preucuje. Lahko uporabi tako kvalitativne, kot tudi kvantitativne podatke. Vsak od virov pa
se povezuje z dolo¢enim obmoc¢jem zbiranja podatkov, ki ga pokriva. Gledano podrobneje,
vidimo da se viri podatkov med seboj povezujejo ter dajejo Se posebej kvalitetne rezultate
kadar se jih uporablja skupaj. Noben ni univerzalno boljsi od drugih, zato je najbolje, Ce se
jih lahko uporablja ve¢ skupaj. To so: dokumentacija, arhivski posnetki, intervjuji, direktna
opazovanja, opazovanja z udelezbo in fizi¢ni dokazi.

Pod dokumentacijo lahko spadajo tako pisma, kot email korespondenca in drugi osebni
zapisi preucevane osebe. Bolj klasi¢ne oblike dokumentacije so porocila, zapisi konferenc,
ze narejene Studije o temi, ki jo opisuje raziskovalec, hkrati sem spadajo tudi novice in ¢lanki
medijev in drugih raziskovalcev. Vse ve¢ dokumentov je na voljo preko interneta, vendar
mora raziskovalec paziti katerim virom lahko zaupa in uporabi podatke ter kateri viri so
ponarejeni oziroma prirejeni. VpraSanje, ki se poraja je ali so dokumenti, ki so prosto
dostopni na internetu ali drugod veljavni in nepristranski. Dokumentacija se lahko uporabi
tudi kot potrditev dokazov pridobljenih iz drugih virov. Z njimi lahko preverimo ali nekateri
podatki drzijo kot tudi osnovne stvari kot so ¢rkovanje in pravopisne napake. V primeru da
si podatki zbrani iz razli¢nih virov nasprotujejo mora raziskovalec poiskati potrditev Se od
drugod. Zaradi razmeroma lahke dostopnosti in obseznosti velja dokumentacija za
najpogosteje uporabljan vir podatkov (Yin, 2009). Raziskovalec mora paziti, da ¢rpa
dokumentacijo iz potrjenih in zanesljivih virov. Zraven bi lahko pristeli tudi arhivske
posnetke, saj so neke vrste dokumentirani dogodki. V nekaterih primerih lahko na arhivskih
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posnetkih raziskovalec zgradi celotno Studijo primera, medtem ko mora upostevati, da so
bili posnetki narejeni za drug namen in ne za Studijo primera.

Eden najpomembnejsih virov informacij za Studijo primera je vsekakor intervju. Za potrebe
Studije primera je pomembno, da se intervju izvede kot voden pogovor in ne kot strukturirana
poizvedba. Saunders et al. (2012) deli intervjuje na strukturirane, pol-strukturirane in
nestrukturirane oziroma poglobljene intervijuje. Ce $e bolj posplogimo, lahko intervjuje
delimo na standardizirane in ne-standardizirane. Standardizirani intervjuji se izvajajo s to¢no
dolo¢enimi vprasanji, ki jim raziskovalec sledi od za¢etka do konca. Paziti mora, da pri vseh
intervjuvancih prebere vprasanja z enakim tonom in to¢no tako kot so vprasanja napisana,
da ne prihaja do pristranskosti ali vplivanja raziskovalca na vprasanca. Ne-standardizirani
intervjuji se Se naprej lahko delijo glede na to, s koliko osebami raziskovalec opravlja
razgovor. Ena na ena ali z ve¢ preu¢evanimi enotami naenkrat. Kadar se intervjuji izvajajo
ena na ena, so to lahko osebni, telefonski ali internetni pogovori. V primeru z ve¢ osebami
pa gre lahko za skupinske intervjuje oziroma fokusne skupine v zivo ali preko interneta ali
drugih elektronskih oblik (Saunders et al., 2012). Eno od porajajocih se vprasanj je tudi ali
intervjuje posneti. Snemalne naprave so lahko zelo koristne, saj zagotovijo moznost
veckratnega posluSanja in s tem olajSajo analizo odgovorov. Primernost snemanja je seveda
odvisna tudi od intervjuvanca, raziskovalec mora kot prvo pridobiti njegovo ali njeno
dovoljenje za snemanje. Prav tako mora raziskovalec paziti na razpoloZenje vprasanca, saj v
primeru koc¢ljivih tem lahko zaradi uporabe snemalnih naprav intervjuvanec ne daje iskrenih
odgovor ali se pocuti nelagodno, kar porusi odnos in razpoloZenje na intervjuju. Yin (2009)
hkrati opozarja, da snemalne naprave niso zamenjava za natan¢no poslusanje raziskovalca.

Za potrebe Studije primera Yin (2009) navaja tri tipe intervjujev: poglobljeni, fokusirani
oziroma osredotoc€eni in strukturirani, ki meji ze na anketo. V $tudiji primera se ni potrebno
osredotociti samo na eno vrsto oziroma raziskovalno metodo, temve¢ je bolje ce jih
raziskovalec uporabi ve¢. Zato lahko tekom raziskave uporabi tudi ve¢ vrst intervjujev.
Raziskovalec mora za potrebe Studije primera slediti dvema ciljema:

e Slediti lastni liniji vprasanj, kot jih dolo¢i v protokolu Studije primera,
e spraSevati dejanska vprasanja na nepristranski nac¢in in $e vedno slediti namenu $tudije
primera.

Prvi tip intervjuja je poglobljeni intervju. Tukaj lahko raziskovalec spraSuje intervjuvance
glede dejstev kot tudi njihovih mnenj o preucevani zadevi. V primeru, da so s temo dobro
seznanjeni, jih lahko raziskovalec prosi tudi za njihov vpogled v primer. V takih primerih
lahko pride tudi do ponavljajocih se intervjujev, kjer z isto preucevano enoto opravimo vec
intervjujev. Pri poglobljenih intervjujih je koristno, da intervjuvanci lahko podajo predloge
tako o temah, ki jih raziskovalec Se lahko pregleda kot tudi o nadaljnjih osebah s katerimi
lahko naredi intervju (Yin, 2009). Vcasih se lahko zgodi da intervjuvanec postane
informator, saj podaja predloge, ki raziskovalcu pomagajo razsiriti obmocje raziskovanja.

56



Vendar je potrebno paziti, da ne postane informator prevec vpliven tekom Studije primera,
saj lahko hitro pride do pristranskosti in vplivanja osebnih mnenj informatorja na potek
raziskave. Zato je bolje, da ima raziskovalec vedno ve¢ informatorjev ter zbira podatke iz
ve¢ virov. Za potrebe najinega magistrskega dela bova opravila tudi nekaj poglobljenih
intervjujev s kljuénimi informatorji, ki nama bodo pomagali bolje razumeti obravnavano
tematiko in ki nama bodo lahko svetovali tudi glede izbora preucevanih oseb, s katerimi
bova opravila fokusirane oziroma osredotoCene intervjuje. Zaradi pomanjkanja dostopnosti
oseb, s katerimi zeliva opraviti intervjuje, bova vse intervjuvance prosila Se za napotitev
oziroma priporocitev drugih oseb, ki bile prav tako primerne za najino raziskavo.

Drugi tip intervjuja je fokusirani oziroma osredotoceni intervju. V tem primeru gre $e vedno
za odprt tip vprasanj, ki spominja na odprt pogovor, vendar je Cas intervjuja krajsi in poteka
do priblizno ene ure. Raziskovalec se bolj drzi linije pripravljenih vpraSanj, ki sledijo
pripravljenemu protokolu Studije primera (Yin, 2009). Vprasanja morajo biti zastavljena
nepristransko, raziskovalec pa mora delovati naiven in ne sme podajati vpraSancem smeri v
kateri naj bi odgovarjali. S tem intervjuvancem dovoli, da zagotovijo sveze komentarje, ki
lahko veliko pripomorejo k dobrim rezultatom raziskave. Za studijo primera v najinem
magistrskem delu bova ve¢inoma uporabila fokusirani intervju, vendar se s tem ne bova
omejevala in bova vprasancem dovolila tudi, da se oddaljijo s teme v kolikor bova
predvidela, da lahko s tem pridobiva ve¢ koristnih informacij.

Tretji tip intervjuja je najbolj podoben anketi, vendar gre $e vedno za osebni pristop oziroma
postavljanje vprasanj s strani raziskovalca. Najbolj uporaben je pri vgrajenih Studijah
primera in je del zbiranja podatkov, poleg drugih raziskovalnih metod. Zbrani podatki se
analizirajo in obdelujejo podobno kot pri anketi.

Ker se Studija primera osredoto¢a na naravne okoli§¢ine in ker je poudarek predvsem na
preucevanju dogodkov ali primerov, kjer so pomembni ¢loveski odnosi in vedenjski vzorci,
je opazovanje odli¢en vir pridobivanja podatkov. Opazovanje je lahko formalno ali
neformalno. Pridobljene informacije pa velikokrat pripomorejo k boljSemu razumevanju
preucevane tematike. Priporo€ljivo je celo posneti fotografije s katerimi lahko podkrepimo
ugotovitve pridobljene z analizo rezultatov. Za povecanje zanesljivosti Yin, (2009)
priporoca ve¢ opazovalcev, kadar to razmere dovoljujejo. Opazovanje je lahko klasi¢no ali
z udeleZbo. Pri opazovanju z udeleZbo, raziskovalec ni ve€ samo pasivni opazovalec temvec
je del oziroma udeleZzenec dogodka. Najveckrat se opazovanje z udelezbo uporablja pri
preucevanju razli¢nih kultur, plemen ali pri socialnih skupinah. Zadnji izmed Sestih virov
podatkov je fizi¢ni dokaz, ki je lahko kulturni artefakt, tehnoloska naprava, orodje,
instrument ali kakrSenkoli drug predmet. Uporabnost le tega je odvisna od Studije primera.

Kot glavni primarni vir podatkov bova v magistrskem delu uporabila intervjuje opravljene s
podjetniki iz diaspore. Sekundarne vire bova ¢rpala predvsem iz knjig in internetnih virov.
Najbolj se bova osredoto¢ila na znanstvene ¢lanke, ki so preucevali tematiko podobno najini,
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s ¢imer bova dobila $irsi pogled in informacije, s katerimi bova lahko ali zavrgla ali potrdila
najine predpostavke. Rezultati raziskave kot tudi sama identiteta intervjuvancev bo ostala
anonimna, s tem bova zagotovila manjSo pristranskost pri odgovorih. Vprasanja bodo
pripravljena vnaprej, prav tako bova z dobro premisljenimi podvprasanji sogovornika
spodbudila k odprti komunikaciji.

Ne glede na to, za katere vire se raziskovalec odlo¢i, jih najbolje uporabi v kolikor uposteva
tri klju¢ne principe. Ko se uporabljajo pravilno, pripomorejo k vecji zanesljivosti in
veljavnosti konstrukta. To so uporaba ve¢ virov podatkov, ureditev baze podatkov Studije
primera in zagotavljanje verige dokazov. V raziskavah se velikokrat uporablja samo en vir
podatkov, saj se je v¢asih predvidevalo, da se mora raziskovalec odlociti za samo en vir, ki
ga bo analiziral in iz njega ¢rpal podatke. V dolo¢enih raziskavah s tem ni ni¢ narobe, vendar
Yin (2009) pri Studijah primera predlaga uporabo ve¢ virov podatkov. Raziskovalec tako
lahko ustvari hibridno strategijo zbiranja podatkov, kjer zdruzi ve€ virov, ki se med seboj
dopolnjujejo ter tako poveca zanesljivost rezultatov, saj enake ugotovitve pridobi iz vec
virov. S tem se lahko zagotovi tudi triangulacijo podatkov, vendar samo v primeru da se z
ve¢ viri podatkov raziskuje isti pojav oziroma enoto. Kadar gre za pravo triangulacijo
podatkov, so rezultati §tudije primera podprti z ve¢ viri podatkov. Ce pa uporabimo veé virov
podatkov in jih analiziramo posebej ter Sele nato primerjamo ugotovitve, ne zadostimo
pogoju triangulacije podatkov. Zbiranje podatkov z ve¢ viri ima tudi svoje slabosti.
Predvsem se dvignejo stroski zbiranja podatkov, podaljsa Se ¢as zbiranja podatkov in poveca
se obseg analize, kar za seboj ponovno potegne daljsi Casovni okvir. Poleg tega je tu Se
povecano tveganje, saj mora vsak raziskovalec poznati ve¢ tehnik zbiranja podatkov, kot
tudi metode za analiziranje le-teh. Pri ocenjevanju Studije primera lahko govorimo $e o
triangulaciji raziskovalca, teoreti¢ni triangulaciji in metodoloski triangulaciji (Yin, 2009).
Ker sva se odlocila za skupinsko magistrsko delo, lahko zadostiva tudi kriteriju triangulacije
preiskovalcev. Intervjuje bova namre¢ izvajala izmeni¢no, s ¢imer bova poskrbela za vecjo
nepristranskost. Izognila se bova moznosti, da bi en izprasevalec s svojim nacinom govora
ali drugimi osebnimi lastnostmi kakorkoli vplival na odgovore intervjuvancev. Hkrati bo
drugi, ki ne bo spraseval lahko poskrbel, da se pokrijejo vse teme kot tudi za tekoCe snemanje
POYOVOroV.

Kot drugi princip Yin (2009) izpostavlja pomembnost organizacije in dokumentacije zbranih
podatkov. Priporoca, da raziskovalec ustvari bazo podatkov Studije primera. V najinem
primeru bova za to poskrbela s posnetki vseh izvedenih intervjujev iz katerih bova naredila
transkripte za vecjo preglednost. Poleg tega bova podatke ¢rpala tudi iz javno dostopnih
porocil o podjetniSki aktivnosti ter povezovanju z diasporo. Tako bova lahko zagotovila, da
¢e bi zelel kdo drug ponoviti najino raziskavo, bi to lahko storil ter priSel do lastnih
ugotovitev. Baza podatkov Studije primera naj bi vsebovala dve loCeni zbirki, prva so
neobdelani podatki, ki jih raziskovalec pridobi med zbiranjem iz razli¢nih virov. Ti morajo
biti dobro organizirani, kategorizirani, dokoncani in na voljo, da se do njih lahko dostopa
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kadarkoli kasneje bi kdo zelel ponoviti ali preveriti izsledke Studije primera. Druga zbirka je
v obliki poro¢ila, ¢lanka ali knjige, ki vsebuje Ze obdelane podatke (Yin, 2009).

Zadnji princip, ki ga priporo¢a Yin (2009) in ki poveca zanesljivost Studije primera je
vzpostavitev verige dokazov. To zagotavlja zunanjemu opazovalcu oziroma bralcu Studije
primera, da lahko sledi izpeljavi vseh rezultatov od raziskovalnega vprasanja do zakljuckov.
Prav tako mora zunanji opazovalec imeti moznost da sledi korakom raziskave v obe smeri,
od zacetka do konca ali obratno. Iz porocila mora biti razvidno to¢no kje in kdaj so bili
podatki zbrani ter kako so bili obdelani. Raziskovalec mora paziti, da kaksnega koraka ne
izpusti oziroma ne izgubi dokazila o dogodku, ki je pripomogel do kon¢nih ugotovitev.
Predvsem je pomembno, da raziskovalec zagotovi dovolj citatov iz baze podatkov Studije
primera. Prav tako mora baza podatkov vsebovati vse informacije tako o kraju in ¢asu
izvedbe raziskave kot tudi o omejitvah. Yin (2009) omenja tudi dejstvo, da morajo biti
vpraSanja raziskave dobro zastavljena, tako da sledijo postopkom predvidenim s protokolom
Studije primera (Yin, 2009). Zato bova v najinem magistrskem delu vprasanja, ki jih bova
postavila intervjuvancem najprej testirala s testnim intervjujem, kjer bo najin cilj pridobiti
povratne informacije o kakovosti in razumljivosti vpraSanj. Potem bova dala vprasanja v
pregled tudi mentorju oziroma svetovalcu. S tem bova poskuSala zagotoviti, da bodo v
raziskavi postavljena relevantna vprasanja, ki bodo sledila cilju in tematiki obravnavani v
najinem magistrskem delu.

3.5.2 Strategija analize podatkov

Analiziranje podatkov za Studijo primera je najmanj razvit in najtezji del Studije primera.
Raziskovalec se mora $e pred zacetkom zbiranja podatkov zavedati, kako jih bo analiziral.
Zaradi pomanjkanja predpisanih postopkov se analiza podatkov Studije primera pri novih
raziskovalcih, ki so brez izkuSenj na tem podro¢ju najveckrat zavlece, saj ne vedo kaj bi
storili z zbranimi podatki. Kljub temu, da obstaja veliko programske opreme, ki raziskovalcu
pomaga pri analizi in obdelavi podatkov, je kljuéno za razumevanje dejstvo, da mora
raziskovalec analizo opraviti sam ter da mu programska oprema pri tem lahko delo le olajsa,
ne more pa opraviti celotne analize. Yin (2009) govori o §tirih strategijah analize podatkov:

e ZanaSanje na teoreticne predpostavke,

e razvoj opisa Studije primera,

e uporaba kvalitativnih in kvantitativnih podatkov in
e preucevanje konkuren¢nih razlag.

Nobena izmed zgoraj nastetih strategij ni univerzalno boljSa od druge. Mozno je tudi

kombiniranje veC strategij hkrati. Najbolj priljubljena in najpogosteje uporabljena je

zanasanje na teoreticne predpostavke, kjer raziskovalec sledi teoreticnim predpostavkam, Ki

so spodbudile raziskavo. Predvsem so uporabne teoreticne predpostavke, ki izvirajo iz

vprasanj kako in zakaj (Yin, 2009). Zaradi pomanjkanja domnev, ki izvirajo iz teorije in
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teoreticnin  modelov, te strategije nisva mogla uporabiti. Uporaba kvalitativnih in
kvantitativnih podatkov je bolj privlaéna za naprednejse raziskovalce. Uporabljajo jo bolj
izkuSeni raziskovalci, ki so dobro seznanjeni z razliCnimi statisticnimi tehnikami.
Kvantitativni podatki so za $tudijo primera relevantni iz vsaj dveh razlogov, kot prvo podatki
lahko pokrivajo obnaSanje ali dogodke, ki jih raziskovalec zeli razloziti, kot drugo pa so
lahko podatki povezani z vgrajeno enoto analize znotraj SirSe Studije primera. Kvalitativni
podatki pa so kriticni za razlago ali testiranje kljucnih predpostavk Studije primera.
Preucevanje konkurencnih razlag se lahko dobro kombinira z vsemi ostalimi strategijami. S
to strategijo raziskovalec definira in testira konkurenéne razlage. V najinem magistrskem
delu sva se odlocila za strategijo razvoja opisa Studije primera. Tako bova lahko v obliki
opisnega okvira pojasnila elemente potrebne za razvoj podjetniStva in za izboljSanje
povezovanja z diasporo. Ceprav je ta strategija manj priljubljena, je uporabna v primerih kot
je najin, kjer predpostavke niso vezane na obstojece teorije. Yin (2009) pravi, da se omenjena
strategija najveckrat uporablja v opisnih Studijah primera.

Z analizo zbranih podatkov sva pricela z zapisovanjem transkriptov intervjujev preuc¢evanih
oseb. Predvsem nama je to pomagalo pri preglednosti posredovanih odgovorov. Tako sva
najlazje vzpostavila sistem, kjer sva podobna misljenja in odgovore zdruzevala v skupine,
hkrati pa hitro ugotovila, kateri izmed intervjuvancev so podali nasprotno mnenje od vecine.
Transkripte sva razdelila tudi po drzavah iz katerih so prihajali sodelujo¢i podjetniki, da sva
ugotovila ali se mnenja in izku$nje razlikujejo po geografskem poreklu. Nato sva
intervjuvance razdelila glede na odgovore.

Yin (2009) govori o §tirih analiti¢nih tehnikah vendar poudarja, da nobena od teh tehnik, Ki
jih lahko uporabljamo za Studijo primera ni lahka za uporabo. Potrebno je veliko prakse, da
z njimi napravimo kvalitetno $tudijo primera. Omenja se predvsem spodnjih pet tehnik:

e Ujemanje vzorcev,

e grajenje razlag,

e analiza Casovnih vrst,
e logi¢ni modeli in

e navzkriZna sinteza primerov.

Logika ujemanja vzorcev je ena od najbolj priljubljenih. Primerja empiri¢no postavljene
vzorce s predvidenimi ali z alternativnimi predpostavkami. Ce so vzorci usklajeni lahko
rezultati omogocijo boljSo notranjo veljavnost. Grajenje razlag je samo posebna vrsta
ujemanja vzorcev, postopek je zelo zahteven in zato zahteva lo¢eno obravnavo. Cilj te
tehnike je, da raziskovalec analizira podatke Studije primera tako, da zgradi razlago o
primeru. Najbolj primerna je za razlagalne Studije primera, medtem ko se pri raziskovalnih
uporablja bolj kot razvoj za nadaljnje raziskovanje.
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3.6 Priprava porocila

Poroc¢ilo $tudije primera ne sledi vnaprej pripravljenim oblikam. Porocilo je potrebno
sestaviti iz razlicnih komponent tako, da se med seboj dobro povezujejo in so berljive.
Izkuseni raziskovalci navadno zacnejo sestavljati porocilo Se preden pricnejo z zbiranjem
podatkov in analizo. Tako si lahko pripravijo osnutke in teme, ki jih bodo pokrili s ¢imer
tudi tekom zbiranja podatkov lazje ohranijo nadzor nad zbranimi in Se potrebnimi podatki
(Yin, 2009).

Kot prvo Yin (2009) priporoca, da mora raziskovalec poznati svoje ob¢instvo oziroma bralca
Studije primera. Nacin pisanja porocila se namre¢ razlikuje glede na to ali bo predstavljeno
akademskim kolegom, ocenjevalcem disertacij, financerjem raziskave ali sploSnemu
prebivalstvu. V primeru drugih raziskav, na primer pri eksperimentu, se namre¢ ne pric¢akuje,
da bodo izsledki raziskave predstavljeni ljudem, ki niso specialisti doti¢nega podrocja.
Medtem ko so Studije primera lahko namenjene splosni populaciji. Raziskovalec se mora
zavedati, da eno poroc€ilo ne more zadostiti vsem ob¢instvom hkrati. Za potrebe najinega
magistrskega dela se bova torej mogla soogiti s tezavo priprave poroéila. Studija primera bo
sicer v prvi vrsti namenjena ocenjevalcem magistrskega dela, vendar pa mora biti primerna
tudi za kasnejSo uporabo. Primer bova namre¢ poskusala predstaviti tudi vodstvu obcine
Trzi¢, saj bova ugotovitve Studije primera aplicirala na samo obcino. Prav tako bodo
priporocila namenjena oblikovalcem politik v ob¢ini, s ¢imer bova poskusala pomagati pri
pripravi smernic za nadaljnje razvojne moznosti na podro¢ju podjetniStva in gospodarskega
razvoja s pomocjo povezovanja z diasporo.

Yin (2009) opozarja, da je najvec¢ja napaka raziskovalca pri pripravi porocila Studije primera
ta, da ga pripravi z egocentricne perspektive. To pomeni, da ne identificira obcinstva
kateremu je namenjeno oziroma ne razume specifi¢nih potreb bralca.

Poglavja, podpoglavja in teme morajo biti v poroCilu urejene. Raziskovalec se lahko
posluzuje ve¢ primerov sestave pri pripravi porocila Studije primera. Kidder in Judd (1986)
govorita o obliki peS¢ene ure pri porocilih za kvantitativne Studije. Yin (2009) pa predlaga
izbiro ene od $estih ilustrativnih struktur. Ceprav se vse lahko uporabljajo za porogilo $tudije
primera, so nekatere bolj primerne za posamezen namen.

Tabela 8: Sest struktur in njihova aplikacija na razlicno namenske Studije primera

. Namen S$tudije primera
Tip strukture —— . -
Pojasnjevalna Opisna Raziskovalna
Linearno —
ey X X X
analiticna
Primerjalna X X X

se nadaljuje
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Tabela 8: Sest struktur in njihova aplikacija na razlicno namenske studije primera (nad.)

) Namen Studije primera
Tip strukture — . -
Pojasnjevalna Opisha Raziskovalna
Kronoloska X X X
Gradnja teorije X X
»Suspense« X
Ne-zaporedna X

Povzeto in prirejeno po R. K. Yin, Case study research : Design and Methods, 2009, str. 176.

Linearno — analiti¢na struktura je obi¢ajen in najbolj pogost pristop k pripravi raziskovalnega
porocila. Zacne se z obrazlozitvijo problema in pregledom pomembne literature. Logicno
nadaljevanje je izbor metodologije in ugotovitve iz analize zbranih podatkov. Na koncu
sledijo $e ugotovitve in zakljucki ter moznosti apliciranja na dejanski problem (Yin, 2009).
Struktura sledi nekemu logi¢nemu zaporedju, zato se velikokrat uporablja v znanstvenih
¢lankih za razli¢ne raziskovalne strategije, od eksperimentov do $tudij primera. Je tudi
najbolj primerna v primerih disertacij ali predstavljanja primera akademskim kolegom.

V primeru primerjalne strukture raziskovalec ponovi isto Studijo primera dvakrat ali veckrat,
tako da primerja alternativne opise ali razlage istega primera (Yin, 2009). Vsaki¢ lahko
Studijo primera razlozi z drugim konceptualnim modelom. Namen primerjalne strukture je,
da pokaze do katere stopnje se dejstva ujemajo z dolocenim modelom. Najveckrat se
uporablja skupaj s tehniko ujemanja vzorcev. Najveckrat se uporablja pri pojasnjevalnih
Studijah primera, vendar deluje tudi v primeru opisnih.

Ker studije primera velikokrat pokrivajo dogodke skozi ¢as, se lahko rezultati predstavijo
tudi v obliki kronoloske strukture. Zaporedje poglavij v takem primeru mora slediti
zgodovini zbiranja podatkov Studije primera. Raziskovalec mora paziti, da si dogodki sledijo
linearno. Lahko se uporablja tako pri opisnih kot pojasnjevalnih Studijah primera,
pomembno je paziti na enakovredno vrednotenje dogodkov. Priporocilo za pisanje
kronoloske strukture je, da raziskovalec napravi osnutek, vendar pricne s pisanjem od zadaj
naprej. Yin (2009) kot razlog navaja dejstvo, da se velikokrat raziskovalci prevec
osredotoCijo na pretekle dogodke primera namesto, da bi poudarek dajali aktualnim
dogodkom ter rezultatom raziskave.

Pri strukturi gradnje teorije si poglavja sledijo v takem zaporedju, da tvorijo novo teorijo.
Vsako poglavje razkriva postavljen teoreticni argument. Tak pristop je primeren za
pojasnjevalne in raziskovalne Studije primera (Yin, 2009). Mozna je tudi struktura suspenza
in ne-zaporedna strategija. Struktura suspenza je ravno obratna od linearno - analiti¢ne.
Izsledki raziskave so opisani takoj v zaCetnem poglavju oziroma odlomku. Tak pristop je
relevanten ve¢inoma samo za pojasnjevalne Studije primera. Zadnja izmed strategij, ki jih
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predlaga Yin (2009) je ne-zaporedna. Tukaj zaporedje dogodkov oziroma poglavij ne igra
posebne vloge. To pomeni, da Ceprav bi nekdo premesal zaporedje poglavij, bi Studija
primera Se vedno imela enako opisno vrednost oziroma lastnost.

Pri pisanju porocila se mora raziskovalec zavedati treh pomembnih postopkov. Prvi se
ukvarja z generalno taktiko pisanja porocila, drugi pokriva problematiko identitete
udelezencev v Studiji primer, tretji pa opisuje postopek pregleda porocila za povecanje
veljavnosti konstrukta $tudije primera. Yin (2009) predlaga, da se raziskovalec kompozicije
poroCila loti Ze tekom analitiCnega procesa. Sem spada priprava osnutka literature,
metodologije in opisnih podatkov o $tudiji primera. Kmalu zatem se mora raziskovalec
odlo¢iti ali bo podatke sodelujocih v $tudiji primera razkril ali ne. Anonimnost se lahko
uposteva na dveh nivojih, na podlagi primera ali primerov Studije ali na nivoju anonimnosti
posameznika, torej sodelujo¢ega v Studiji. V Kkolikor raziskovalec samo delno omeji
informacije, torej samo toliko da zaSc¢iti sogovornikove osebne podatke, daje moznost
bodo¢im raziskovalcem, da ponovijo Studijo primera ter pridejo do svojih zakljuckov.
Vendar pa je anonimnost v nekaterih primerih nujno potrebna. Predvsem je potrebno
spostovati zelje sodelujo¢ih v raziskavi, kadar ne zelijo razkriti svoje identitete. Tretji
postopek je pregled porocila, vendar ne samo s strani pisca porocila in njegovih kolegov.
Raziskovalec lahko moc¢no izboljsa kakovost Studije primera v kolikor porocilo predlozi v
vpogled tudi sodelujo€im osebam pri primeru, na primer intervjuvancem. Ti sporo¢ijo svoje
komentarje, ki lahko moc¢no povecajo dodano vrednost porocila. V kolikor so komentarji
kakovostni jih raziskovalec lahko vklju¢i v poro¢ilo. Hkrati ponudi sodelujo¢im $e eno
priloznost za dodatno razlago ali popravke. Za izboljSanje kakovosti Studije primera bova
porocilo raziskave poleg mentorju v vpogled poslala tudi parim intervjuvancem, ki so
ponudili poleg opravljenega intervjuja Se dodatno pomo¢, s ¢imer bova preprecila najino
subjektivnost pri analizi njihovih odgovorov.

4 STUDIJA PRIMERA

V poglavju Studija primera bova opisala kako sva se lotila raziskave in kako je sama
raziskava potekala. Opisala bova postopke kot so izbiranje ljudi s katerimi sva opravila
intervjuje, hkrati bova podala Se ugotovitve in zakljucke do katerih sva prisla s pomocjo
odgovorov sodelujocih in prebrane literature. Na koncu poglavja bova povzela Se predloge
in priporocila, ki jih bova oblikovala na podlagi izvedenih intervjujev.

4.1 Analiza odnosa izseljenceyv iz diaspore do slovenskega podjetniStva

Slovenske izseljenske skupnosti oziroma diasporo lahko najdemo skoraj povsod po svetu.
Najbolj poznane so v Argentini, ZDA, Kanadi, Braziliji in Avstraliji. Ker so povezave z
zamejskimi Slovenci dobro vzpostavljene, sva se za najino Studijo primera odlo¢ila raziskati
odnose prekomorskih izseljencev do slovenskega podjetnistva. Znotraj teh izseljenskih
skupin lahko najdemo veliko uspes$nih podjetniskih oziroma gospodarskih zgodb. Ker naju
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je zanimalo koliko so v stiku s Slovenijo kot njihovo drzavo izvora in ali so pripravljeni
pomagati oziroma deliti svoje znanje kot tudi izku$nje s slovenskimi obstoje¢imi ali
bodocimi podjetniki oziroma Studenti. Potreba po takSni vrsti raziskave je izhajala iz
zaznanega problema v domaci obCini Trzi¢. TrziSko gospodarstvo se namre¢ od
osamosvojitve Slovenije v zacetku devetdesetih let 20. stoletja in posledi¢no izgubi
jugoslovanskega trziS¢a ni uspelo prestrukturirati v smislu izbolj$anja konkuren¢nosti in
modernizacije postopkov.

Obcina Trzi¢ je bila v preteklosti uspesno industrijsko obmoc¢je, najve¢ so k temu
pripomogle naravne danosti oziroma viri geografskega podro¢ja. Zaradi tega so bile uspesne
predvsem lesna, Cevljarska in papirna industrija ter kovastvo, ki so se najbolj razvile v
industrijski revoluciji s pomo¢;jo tujih vlagateljev. S pojavom postindustrijske revolucije pa
so te panoge zacele izgubljati na konkurenc¢nosti in dodani vrednosti.

4.2 Utemeljitev izbire podjetnikov iz diaspore za predmet preucevanja

Ceprav slovensko diasporo najdemo povsod po svetu, je zaradi geografske blizine najveé
povezav tako na kulturnem kot tudi na gospodarskem podrocju ustvarjenih z nam bliznjimi
oziroma evropskimi drzavami. Kljub temu, sva se v najini raziskavi osredotocila predvsem
na preucevanje cezoceanskih izseljenskih skupnosti. Zaradi oddaljenosti ¢ezoceanske
diaspore, je povezovanje na gospodarskem podro¢ju z mati¢no drzavo precej Sibko. Veliko
slovenskih izseljencev zivi v gospodarsko moc¢no razvitih in uspesnih drzavah kot so ZDA,
Brazilija, Kanada, Argentina in Avstralija ter drugih. Zato sva v najini raziskavi zelela
izvedeti kakSne so potencialne moznosti razvoja slovenskega podjetniStva v povezavi z
uspesnimi podjetniki oziroma gospodarstveniki po svetu.

Pri izbiri podjetnikov sva velik poudarek pripisala smiselni in premisljeni izbiri, pri ¢emer
sva pazila, da so intervjuvanci izhajali iz razli¢nih izseljenskih skupnosti po celem svetu ter
delovali v razlicnih gospodarskih panogah. Ker o cezoceanskih izseljencih 0ziroma
poslovnezih v diasporah ni veliko znanega, sva se srecala s pomanjkanjem virov oziroma
pomanjkanjem primernih kontaktov za najino raziskavo. Prav tako je bilo tezko najti
oziroma pridobiti konkretne sezname s katerimi bi lahko dobila predstavo o dejanskem
Stevilu moznih intervjuvancev. Pri izbiri sva si najbolj pomagala predvsem s Poslovnim
imenikom slovenskih podjetnikov, poslovnezev in poslovnih klubov zunaj Republike
Slovenije. Preko intervjujev s poslovneZzi iz omenjenega imenika sva nato kasneje pridobila
Se nekaj kontaktov drugih podjetnikov, ki niso bili zapisani v njem.

Ker je namen najinega magistrskega dela tudi identifikacija uspesnih poslovnih okolij ter
njihovih lastnosti, Zeliva z raziskavo omogociti mozZnost tudi drugim ob¢inam in ne samo
trziski, da lahko izsledke raziskave uporabijo za boljSi razvoj na podrocju podjetnistva s
pomocjo diaspore.

64



Pri Studijah primera lahko lo¢imo statisti¢no in analiticno posploSitev. V najinem primeru
sva sicer poskusila zagotoviti ¢im boljsi izbor intervjuvancev, vendar kljub temu ne moremo
govoriti o vzorcenju, izbiri enot ali velikosti vzorca. Ker sva se odlocila za Studijo primera,
bova naredila analiticno generalizacijo oziroma posploSitev, kjer gre za razSirjanje in
posploSevanje teorije, ne pa statisti¢ne generalizacije za katero potrebujemo reprezentativni
vzorec in so omogocene osnovne funkcije kot je Stetje frekvenc.

4.3 Potek raziskave

Kot sva sprva nacrtovala sva uspela narediti intervjuje s posameznimi izseljenci, ki zivijo v
ZDA, Kanadi, Avstraliji, Argentini in Braziliji. Uspelo nama je pridobiti tudi kontakt iz
Kitajske, Kjer sicer slovenska diaspora ni zelo razvita. V ostalih omenjenih drzavah pa
najdemo najvecje populacije slovenske diaspore. Intervjuje sva izvajala med 1. julijem in
15. avgustom 2016. V vseh $tirinajstih primerih so intervjuji potekali z eno osebo. Vzorec
izbranih intervjuvancev in njihove znacilnosti prikazujeva v naslednji tabeli.

Tabela 4: Intervjuvanci

Intervjuvanec Drzava Dejavnost Funkcija v podjetju

1 Argentina Graficno Direktor
oblikovanje

2 ZDA Patenti Direktor

3 Brazilija Papirna industrija Direktor

4 Brazilija Svetovanje Direktor

5 Brazilija Svetovanje Direktor

Avtomobilska
industrija,

6 Kitajska & Direktor
Gospodinjski
aparati
7 ZDA Arhitektura Direktor
8 ZDA Svetovanje Direktor
9 ZDA Informac_i_jska Direktor
tehnologija
10 ZDA Patenti Direktor
11 ZDA Patenti Direktor
12 ZDA Prevajanje Direktor
13 ZDA Svetovanje Direktor
14 ZDA Svetovanje Direktor

Opomba: zaradi varovanja osebnih podatkov sva v tabeli izpustila identifikacijske podatke intervjuvancev.
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Intervjuje sva zaradi oddaljenosti posameznikov izvajala preko programa Skype in Google
Hangouts. Z dovoljenjem sodelujocih sva intervjuje tudi posnela. Nastalo je za ve¢ kot 400
minut avdio posnetkov, povprec¢no je intervju trajal trideset minut. Pri vodenju intervjujev
sva se v vlogi spraSevalca in zapisovalca izmenjevala z namenom zmanjSanja vpliva naju
kot raziskovalcev. Prvih sedem intervjujev je Ozbej vodil snemanja in zapisnik, medtem, ko
je Katja opravljala vlogo sprasevalca. Pri naslednjih sedmih intervjujih pa sva vlogi
zamenjala. Nekateri od intervjuvancev so nama posredovali tudi razna porocila o
sodelovanju s slovenskimi podjetji ter priporocila v pisni obliki oziroma video obliki. Vse
to sva z namenom poglobljenega razumevanja problematike tudi pregledala in poskusala s
tem pridobiti boljso podlago pri analizi odgovorov vpraSancev.

4.4 Rezultati raziskave

Analize podatkov sva se lotila tako, da sva imela v mislih ves Cas najino raziskovalno
vprasanje ter cilj, ki sva ga z raziskavo Zelela dose¢i. Ker sva z intervjuji zbrala veliko
koli¢ino podatkov, sva morala vse transkripte temeljito veckrat prebrati. Tako sva poskusala
poiskati skupne tocke oziroma mnenja intervjuvancev, ki so si bila podobna in so potrjevala
najine domneve oziroma predpostavke. Hkrati naju je zanimalo v katerih primerih najine
predpostavke niso zdrzale. Pozorna sva bila tudi na nasprotujoca si mnenja, predvsem pri
intervjuvancih, Ki so prihajali iz istega okolja.

Ena glavnih informacij, ki sva jo zelela pridobiti s strani sodelujocih, je bila kakSen je njihov
odnos do sodelovanja s slovenskimi podjetji. Predvsem naju je zanimalo ali so temu
naklonjeni in zakaj so temu naklonjeni. Torej naju je zanimalo kaks$ni so razlogi za
odlocitvijo za sodelovanje ali proti sodelovanju. Zanimalo naju je tudi ali preferirajo
sodelovanje s slovenskimi podjetji pred drugimi tujimi podjetji. Intervjuvanci so imeli v
glavnem mnenje do sodelovanja ze izdelano. Ena od pomembnih informacij, ki sva jo
pridobila tekom intervjujev je bila, da je vecina intervjuvancev Ze imela opravka s
slovenskimi podjetji, vendar so bile te izkusnje v dosti primerih slabe. V tabeli 7 prikazujeva
odgovore intervjuvancev, ki kaZzejo smer naklonjenosti do sodelovanja s slovenskimi
podjetji. Tukaj izpostavljava, da so vsi sodelujo¢i uspeSni podjetniki oziroma
gospodarstveniki, zato so vedno pripravljeni sodelovati z uspeSnimi in dobro zastavljenimi
poslovnimi idejami, ne glede na njihovo geografsko ozadje. V spodnji tabeli torej
prikazujeva njihovo naklonjenost, ki je povezana z narodno pripadnostjo oziroma ¢ustvenim
nabojem, torej pomoc slovenskemu gospodarstvu zaradi patriotizma. Ker sva Zelela ¢im bolj
omejiti subjektivnost, sva odnose opredeljevala lo¢eno, nato pa ugotovitve primerjala.
Ugotovila sva, da sva priSla do enakih zakljuckov, ki so zapisani v tabeli spodaj.
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Tabela 10: Identifikacija odnosa do sodelovanja s slovenskimi podjetji

Naklonjenost do
sodelovanja

Nevtralno mnenje do
sodelovanja

Nenaklonjenost do
sodelovanja

»Po pravici povedano je
sodelovanje s slovenskimi
podjetji Cisto moja osebna
zelja. Nekaj narediti za
Slovenijo ker je to Se vedno
moja domovina«

Intervjuvanec 8

»Pomembna je  samo
njihova Zelja, da pridejo v
Ameriko. Klienti imajo
zeljo, recimo v Sloveniji
imajo podjetje v Ameriki pa
Se ni¢. Jaz pogledam ce
pase, ¢e bo Slo skozi z
zakonodajo. Ce gre seveda
pomagam«

intervjuvanec 10

»Ni¢ me ne bi prepricalo da
bi sodeloval s slovenskimi
podjetji.  Preve¢  slabih
1zkusSenj«

Intervjuvanec 7

»Pritegnejo me zanimivi
projekti, moznost dobrega

»Mislim, jaz sem odprt za
to, ¢isto je odvisno od tega
¢e smo mi dobra firma za
njih, ¢e jim lahko damo

v L . | dober nasvet ali pa jih
zasluzka in moznost pomoci . .
.. povezemo s kakSno drugo
domovini« . - i
. firmo ki jim bo bolj
Intervjuvanec 14 .
pomagala, se bo bolj
vklopila«
Intervjuvanec 11
Za  mene sploh  ni

| would have loved to be
able to do more. But one
problem was with the
economic downturn, I didnt
expand my practice fast
enough, so | had to
cooperate with more other
regions so that | could do the
practice. The economy
didn’t allow me that I could
do everything | wanted to do
for Slovenia.

Intervjuvanec 2

pomembno iz kje je neka
firma, lahko so Slovenci iz

Slovenije, Nemcije,
Kanade, iz Kkjerkoli, dokler
imamo en skupni

imenovalec. Vazno da so
oni pripravljen. Ne bo pa se
posel sam naredil samo zato
ker je iz Slovenije. Vazno
je, da vidim kako oni
razmi$ljajo da oni vidijo
kako jaz razmiSljam, ni
nujno da imamo iste
poglede, samo da smo si pa
podobni in da se ujamemo.
Intervjuvanec 4
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Tabela 5: Identifikacija odnosa do sodelovanja s slovenskimi podjetji (nad.)

Z vidika mojega dela,
Tabela 10: Identifikacija | nimam veliko prostora za
odnosa do sodelovanjas | sodelovanje s Slovenci
slovenskimi podjetji (nad.) | jzven Kitajske. Tudi med
sabo na Kitajskem nimamo
veliko stikov, ker ne
moremo biti drug drugemu
kupec ali prodajalec. Je le
toliko bolj drugacen trg.
Intervjuvanec 6

»Sodelovala bi z vsakem
Slovencem, ki bi me prosil
za pomoc¢, ¢e bi bilo to
mozno in ¢e bi bila za delo
sposobna.« intervjuvanec 1
»Clovek bi Ze pomagal, ¢e

bi ga kdo hotel. Ce gre za
projekt, ki bi ti bil straSno
pri srcu, potem bi delal
morda tudi zaston;.«
Intervjuvanec 12
»Ja s katerim  koli
slovenskem podjetjem, ki se
tice moje stroke.«
Intervjuvanec 3
Najprej sem lokal patriot. Je
7ze ena zvezdica veC Ce je
podjetje slovensko.
Intervjuvanec 5

Po zakljucku vseh pogovorov sva ugotovila, da je ve€ina najinih intervjuvancev sodelovanju
s slovenskimi podjetji naklonjena. Ceprav so nekateri Ze rojeni v tuji drzavi $e vedno
obcutijo veliko pripadnost Sloveniji. Opazila sva da so sodelujoci, ki izhajajo iz bolj pravnih
vod bolj nevtralni do sodelovanja, predvsem zaradi narave posla. Sicer z veseljem pomagajo
slovenskim podjetjem tako z nasveti kot s kontakti, vendar pa geografski izvor zanje nima
preferencialne vrednosti pri sodelovanju. V zadnjem stolpcu je opis odgovora enega od
izseljencev, ki je imel pri sodelovanju s slovenskimi podjetji zelo slabe izku$nje. Prav tako
se ne cuti mo¢no povezanega s Slovenijo, saj je ve€ina sorodnikov odsla z njim v tujino. Iz

68



vseh prej navedenih dejavnikov torej lahko sklepava da je posameznik mo¢no nenaklonjen
sodelovanju s slovenskimi podjetji.

Za potrebe najinega magistrskega dela sva si postavila eno raziskovalno vprasanje: »Kako
naj obc¢ina Trzi¢ uporabi diasporo za spodbujanje razvoja podjetniStva?«. Odgovor sva
poskusala pridobiti z dobro premisljenimi vpraSanji, ki sva jih zastavila intervjuvancem.
VpraSanja namre¢ nisva mogla zastaviti neposredno sodelujo¢im, saj sva izmed vseh oseb,
ki sva jih povabila k sodelovanju uspela pridobiti samo en kontakt s koreninami dejansko iz
obcine Trzi¢. Ker nikjer ni bilo mozno najti zapisov oziroma informacij s katerimi bi lahko
izsledila samo izseljence, ki so se izselili iz Trzi¢a, sva morala vsa vpraSanja prilagoditi
tako, da so bila primerna za zbiranje informacij od ljudi z izvorom po celi Sloveniji.

Ze pred zaéetkom pisanja magistrske naloge sva postavila nekaj predpostavk, za katere sva
poskusala pridobiti odgovore s pregledom literature in pa tudi z odgovori intervjuvancev.
Nekaj predpostavk je temeljilo na ob¢ini Trzi¢, te bova obravnavala v naslednjem poglavju.
Ostale so bile povezane na splosno z diasporo. Predpostavke vezane na povezovanje
slovenskih podjetij z diasporo, sva poskusila ovre¢i ali potrditi s pomo¢jo odgovorov
intervjuvancev ter s pregledom relevantne literature.

Najina prva predpostavka je bila, da so slovenski izseljenci pripravljeni sodelovati s tujimi
podjetji in ne samo s podjetji na lastnem trgu kjer trenutno zivijo. To predpostavko sva
postavila predvsem zaradi vedno ve¢jega pomena globalizacije. Z razvojem tehnologije se
je namre€ povecala moznost sodelovanja med podjetji celotnega sveta. Najino predpostavko
potrjuje intervjuvanec §t. 2, ki pravi:

»Kot preiskovalec delam tako, da pregledujem prijave, ki pridejo k nam v pisarno v
dolocenem obmocju za katerega sem zadolzen. Tako da gledam prijave od vsepovsod po

svetu, iz Nemcije, Japonske, Zdruzenih drzav Amerike, Koreje, Kitajske in Se kje.«

Kljub temu, da ve¢inoma delujejo globalno, so nekateri, ki zaradi specifike svojega dela
posel 18¢ejo oziroma izvajajo predvsem na lokalnem obmocju, torej v drzavi kjer zivijo.
Predvsem se to pozna pri podjetjih, ki se ukvarjajo s storitvami, saj stranke ve¢inoma iscejo
na domacem trgu zaradi lazjega logistiénega povezovanja:

»Najvec sicer sodelujem z brazilskimi podjetji, bila so tudi kaks$na portugalske. Seveda tudi drugi, ki
so se zanimali za brazilski trg. Najvec¢ tak$nih ki so bile prisotni v Braziliji (japonske, nizozemske,
nemske firme). Ce ho&es prodajat tukaj in imeti dostop do trga je skoraj nujno da si prisoten. Ze &e si
prisoten so lahko problemi, ¢e te pa ni pa $e toliko teZje.« Intervjuvanec 4

Poleg tega, da nekateri storitev ne morejo opravljati drugje kot v kraju kjer trenutno zivijo
so doloceni intervjuvanci sami zavestno odlocijo, da bodo sodelovali samo v lokalnem
okolju. Predvsem zato, ker imajo ze v domacem okolju dela dovolj, to so torej podjetniki
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oziroma podjetja, ki dovolj prometa ustvarijo doma in jim ni potrebno iskati nafinov
poslovanja izven meja svoje drzave.

»Ce smem povedati po pravici ne verjamem, da bi sama iz sebe iskala delati za kakino podjetje izven
Argentine. Hvala Bogu momentalno mi ne primanjkuje dela, sicer se v Argentini nikdar ne ve. Ce bi
pa ponudba prisla od zunaj bi pomislila &e sem v zaZeljenem" nivoju za izvritev dela. Ce bi bila
zmozna bi sprejela.« Intervjuvanec 1

Druga predpostavka s katero sva se soocala je bila, da so slovenskim podjetnikom oziroma
podjetjem izseljenci pripravljeni pomagati kljub temu, da podjetniki oziroma podjetja
nimajo dokon¢no razdelanega sistema oziroma ideje. Zanimalo naju je ali bi izseljenci zaradi
slovenskega porekla podjetja bili pripravljeni z njimi sodelovati kljub dolo¢enim
pomanjkljivostim v nacrtu in/ali ideji. Kot sva omenila Ze na zafetku poglavja, je veliko
intervjuvancev Ze imelo slabo izkusnjo pri poslovanju s slovenskimi podjetji. Ceprav so v
preteklosti mogoce bili pripravljeni na sodelovanje kjer so zavoljo pomoc¢i domovini
spregledali doloCene nejasnosti ali pomanjkanje razdelanosti ideje, se tega sedaj izogibajo
zaradi preteklih nekorektnih poslovnih odnosov. Predpostavko sva zato glede na spodnjo
izjavo ovrgla:

»Na primer, se pogovarjam z nekom na nekem dogodku, brazilski trg super 200 milijonov
potencialnih kupcev, jaz bi prodal. Potem pa pride debata, da je za prodor na nek trg potrebna tudi
neka investicija. Vsak bi ti najraje placal nek procent, ti prodaj pa ti dam potem 20%. Odli¢no, samo
jaz o tvojem proizvodu ne vem ni¢, o trgu ne vem ni¢. Tako da moram investirat najmanj pol leta, da
primerjam proizvod z razli¢nimi trzniki, ki Ze poznajo kak tak proizvod, ki Ze na trgu obstaja, da
naredim neke vrste trzno raziskavo. Tako da tukaj slovenska podjetja preve¢ varcujejo. Ne vsa,
nekatera so odli¢no pripravljena na nastope, ampak ogromno jih pa varcuje, sploh ko gre za bolj
oddaljene trge, ki sicer se jim dopadejo, niso pa na njihovi listi prioritet. Tako pa¢ to ne gre.«
Intervjuvanec 5

Kljub slabim izkuSnjam, so intervjuvanci zaradi mocne povezanosti s slovenskimi
koreninami Se vedno naklonjeni sodelovanju s slovenskimi podjetji, vendar pod dolo¢enimi
pogoji. Vecinoma gre za to¢no dolocene poslovne pogoje v obliki pogodb ali druge oblike
dogovorov. O slabih izku$njah s slovenskimi podjetji sva govorila skoraj z vsemi
intervjuvanci, nekateri so jih imeli ve¢, nekateri manj.

»Ampak s komerkoli smo sodelovali je bilo vedno tako no, pa Se tole, pa Se tole, pa Se tole, Cisto se
sprenevedajo. Da je ura v razredu dobra, pomeni profesionalnega izobrazevanja, pomeni §tiri ure
priprav minimalno in oni bi radi cel teden izobraZevanja pa placali te nebi, so mi rekli, da saj bos itak
prisla mamo pogledat. Pomagam z veseljem, ¢e bi se naredila pogodba in bi se pogodbe drzali. Pa¢
fer odnos je treba vzpostavit in potem gre.« Intervjuvanec 8

Kljub nekaterim dobrim izku$njam jih je veliko naletelo na slabe prakse slovenskih podjetij,
njihovo nepripravljenost in sprenevedanje o dolo¢enih okolis¢inah. Zaradi tega sva potrdila
predpostavko o slabi pripravljenosti slovenskih podjetij na poslovanje v bolj oddaljenih
drzavah:
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»Vecina jih rece, slovenskih podjetij, govorim samo iz mojih lastnih izkusSenj seveda: »Ti kar delaj za
nas, pa letaj gor pa dol, ko bo pa posel opravljen ti bomo pa dali provizijo. In jaz sem parim od teh
rekel, da recimo jaz imam v Evropi en ducat potencialnih strank, ¢e boste vi za mene letali do
Frankfurta pa do Berlina, Pariza, Londona pa Zuricha pa tako naprej, zastonj seveda. Pa potem vam
jaz platam od rezultata, a bi vi to za mene delali? Pa vsi re¢ejo kje pa, seveda da ne, a si nor. Potem
pa jaz reCem, ja seveda zakaj bi pa potem jaz za vas letal tukaj po Braziliji.« Intervjuvanec 4

S tretjo predpostavko sva iskala dejavnike, ki so pomembni za razvoj nekega obmocja kot
je obcina Trzi¢, da postane zanimivo za sodelovanje s tujino. Zanimalo naju je, kako
podjetniki in gospodarstveniki v tujini gledajo na te dejavnike in ali obstaja nekaksen
»recept«, ki bi se ga dalo posplositi na vecje Stevilo slovenskih podjetij, da bi bila lahko bolj
uspesna pri delovanju v tujini. Kljub temu, da so sodelujoci vecinoma odgovorili, da ne gre
za to¢no dolocene dejavnike temve¢ bolj za skupek aktivnosti, Ki jih podjetje opravlja. Kljub
temu sva ugotovila, da je predvsem trenutno $e vedno zanimivo podrocje informacijske
tehnologije ter podrocje zagonskega podjetniStva.

»Vsi ti dejavniki, kot je visoko usposobljen kader, visoka raven IT tehnologije, inovativne ideje,
ustaljenost, lahki pogoja vstopa, cena, ki jih omenjata, so pomembni. Kako bi vplivali na mojo
odlocitev pa bi bilo odvisno od konteksta te odlocitve. Odvisno za kaksno sodelovanje gre, v kateri
drzavi, kako veliko/majhno je to podjetje, itd.« Intervjuvanec 14

Po drugi strani je pomembno, da se podjetniki poveZzejo s pravimi ljudmi, s katerimi lahko
skupaj razvijajo dolocene ideje, kar pomeni, da morajo izhajati iz podobnega podrocja dela,
Se bolj zeleno je, da so iz iste stroke. Ugotavljava, da so izseljenci zainteresirani za pomoc,
vendar jim je pomembno, da poznajo stroko v katero se podajajo:

»Morajo biti v moji stroki, in imeti inovativne ideje, pomembni so tudi lahki pogoji vstopa. «
Intervjuvanec 3

Izpostavljajo tudi, da je za vsak izdelek ali storitev potrebno narediti raziskavo trga, kupcev
in potencialno pozicioniranje na trgu, kar zavzame tako ¢as kot tudi denar. Zato je
pomembno, da se slovenska podjetja zavedajo, da predvsem na trgih kjer so razdalje velike
in so njihova podjetja Se nepoznana, prodor na trg zahteva dolo¢eno zavezo, tako finan¢no
kot Casovno:

»Imamo veliko odli¢nih podjetij ampak je vsako v neki svoji panogi, tako da pomo¢ vsakemu zahteva
en kup Casa. Priblizno pol leta potrebuje§ da se dobro spoznas s kupci in S proizvodom, konkurenti,
... Malo je takih podjetij kot je avtomobilska in softweraska ki je tako moc¢no razvita.« Intervjuvanec
5

Glede na zgornje odgovore, naju je v intervjujih zanimalo tudi ali zaznavajo te potrebne
dejavnike v Sloveniji, torej ali jih slovenska podjetja izpolnjujejo ali ne. Sama sva namre¢
predpostavljala, da imamo dobro razvite kadre zaradi kakovostnega Solskega sistema in
vedno vecjega Stevila visoko usposobljenih kadrov. Nekateri namre¢ v Sloveniji tezko
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dobijo zaposlitev ravno zaradi viSine pridobljene izobrazbe. Za doti¢no vprasanje nisva
postavljala predpostavk temvec naju je zanimalo predvsem, kaj izseljenci zaznavajo in kaj
jim je pomembno. Ugotovila sva, da Slovenci ki iS¢ejo delo v tujini slovijo kot dobro
izobrazeni in delovni. To je najbrz posledica tega, da v tujino hodijo vecinoma uspesni mladi
visoko izobrazeni delavci, ki v Sloveniji ne dobijo dela oziroma iScejo boljse priloznosti.

»Dobri kadri, sposobni kadri, na vsak nacin. Potem kaj bi Se rekla, pridni, delovni, ampak
uredit je treba to, cisti poslovni odnos je treba uredit.« Intervjuvanec 8

Tezava, ki lahko nastane kljub temu, da imamo nekatere dejavnike dobro razvite je v tem,
da podjetniki oziroma gospodarstveniki v drugih drzavah tega ne zaznajo. To pomeni, da bi
morali pozornost nameniti tudi ozavescanju tujih trgov o nasih kvalitetah:

»Slovenja ima nekaj res razvitih strok ampak vecina cisto neznane v Braziliji.« Intervjuvanec

3

Nekateri izmed sodelujocih kljub navezovanju teme na dejavnike, ki so pomembni, pri svoji
odlocitvi za sodelovanje gledajo iz popolnoma drugacne perspektive. Zanje niso pomembni
sami dejavniki, ki so prisotni v neki drzavi ali mestu, temvec je drugace od podjetja do
podjetja. Predvsem jih zanima kultura v podjetju, nacin dela in pripravljenost na nove izzive
oziroma priloZnosti. Ve¢ poudarka dajejo temu, da so podjetja oziroma podjetniki
pripravljeni in seznanjeni z informacijami ter postopki, ki jih zahteva prodor na nek drug trg
ter da se z njim ujamejo.

»Kar se mene ti¢e moram vedeti kakSno ima firma filozofijo, kako so pripravljeni ali razumejo
tukajs$nji trg, ali imajo sredstva da se naredi plan tudi na srednji in dolgi rok. Na kratek rok je tukaj
zelo tezko karkoli napravit. Zato morajo biti pripravljeni na to.« Intervjuvanec 4

Zanimalo naju je tudi kateri nacin sodelovanja je za izseljence najbolj privlacen. Ali so
pripravljeni pomagati bolj s svojim znanjem in povezavami ali jih bolj zanimajo kapitalska
vlaganja v smislu nakupa delnic ali deleza podjetja. Predpostavljala sva, da je zanje bolj
privlagno prvo, torej pomo¢ z znanjem in izkugnjami. Ceprav je veéina izseljencev s katerimi
sva opravila intervju dobro situiranih, kot sva predvidevala, nisva dobila potrditve, da bi bili
zainteresirani za pomoc samo v finan¢ni obliki. Predvsem je bilo moc¢ iz njihovih odgovorov
razbrati, da so pripravljeni pomagati, predvsem s svojim znanjem, povezavami in
izkuSnjami, ko jih nekdo prosi za to. Ker so poslovni ljudje, so naklonjeni dobrim poslovnim
priloZnostim, v kolikor je to podjetje iz Slovenije pa je zanje Se dodatna motivacija, saj
dobijo obcutek, da s tem pomagajo rodnemu oziroma izvornemu Kraju. Vendar pa je to zanje
Se vedno posel in dostikrat se zgodi, da se njihova cena slovenskim podjetnikom in podjetjem
zdi previsoka. Cetudi imajo le-ti zadostne finanéne mozZnosti, se velikokrat zgodi, da
pri¢akujejo brezpla¢no pomo¢ oziroma se naslanjajo na slovensko poreklo zaradi ¢esar Zelijo
posebne cenovne ugodnosti.
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»Ne, za vlaganje nisem Se imel takih direktnih vprasanj. Vecinoma so to podjetja, ki bi
potrebovala naso pomoc¢ ali pa nasvet. Ampak potem pa pride mal predrago za slovenske
prilike« Intervjuvanec 11

Poleg tega, da so intervjuvanci ve¢inoma naklonjeni sodelovanju s podjetji in podjetniki so
pozitivnho naravnani tudi do povezovanja s slovenskimi $tudenti. To namre¢ vidijo kot
moznost, da Slovenija razsiri svojo prepoznavnost in izboljSa mreze in poznanstva. Kot sva
omenila ze v poglavju o dejavnikih uspesnih okolij je mreZenje in povezovanje eden
najpomembnejsih dejavnikov za razvoj in uspeSnost nekega podrocja, podjetja oziroma
osebe. Vsa uspesna podjetniska okolja po svetu namre¢ dajejo velik poudarek mrezenju in
poznanstvom. Tako je omenil tudi intervjuvanec 3, ki svojim kontaktom in poznanstvom
daje velik pomen:

»Danes sem upokojen, ampak se Se vedno ukvarjam v moji stroki ( Consulting and Agency

) in to ker dobro zasluzim, ko moj cas viagam in moje poznanstvo delim.«
Poleg tega je omenil $e pomembnost odhajanja $tudentov Vv tujino:

»Preko tega bi se lahko Slovenja naredila bolj znana po svetu. Vsak bi lahko siril dober glas,
da bi tuja podjetja se zavedala, da obstajajo.«

Iz odgovorov intervjuvancev je razvidno, da so slovenski Studentje dobro zapisani in
dobrodosli. Hkrati imajo veliko moznosti za vstop na tuje trge preko razli¢nih programov
kot sta ERASMUS in ASEF (American Slovenian Education Foundation), kjer se lahko
dobro spoznajo s kulturo in pridobijo razli¢na znanja in ideje, s katerimi lahko razvijajo
podjetniske ideje v Sloveniji. Kot pravi patentni odvetnik v Ameriki, so povezave, $e posebe;j
globalne zelo koristne:

»Kar se ti¢e povezovanja s Studenti, je pa sploh za Studente Se bolje to, zaradi tega ker trenutno ne
veste, trenutno sta Studenta ne vesta Se tocno kaj bosta delala po Studiju tako da te povezave, sploh pa
globalno po celem svetu po moje da zna bit to pametno za naprej.« Intervjuvanec 10

Koristi je naStel tudi podjetnik v Braziliji, ki se ukvarja s svetovanjem:

»Zelo velike koristi. Primanjkuje tega. Mi smo tradicionalno navezani na EU kar je sicer ok, ampak
ko EU pade v krizo pa ni ok. Pa drugi deli sveta rastejo. Tak da je to nujno, manjka pa know-how.
Trznik ki prodaja v Nem¢éijo ni nujno da bo znal prodati v Latinsko Ameriko. Tukaj bo potreben
preskok. Zato je koristno da pozna§ drzavo kamor prodaja$, kar se lahko naudi§ Ze kot $tudent.«
Intervjuvanec 4

Problematika odhoda Studentov v tujino pa se pojavlja v tem, da velikokrat v tujini najdejo
boljse priloznosti in ostanejo tam, namesto da bi izkuSnje in novo znanje prenesli v poslovne
priloznosti doma. To pomeni, da se brezpla¢no izobrazujejo doma, nato pa njihovo dodano

73



vrednost koristi druga drzava. Nekateri izseljenci se dobro zavedajo kvalitet, ki jih lahko
prinesejo mladi izobraZeni ljudje, zato so poleg programov, ki so ze na voljo, pripravljeni
ustvariti nekaj na lastno pest, s ¢imer bi pomagali slovenskemu gospodarstvu in slovenskim
Studentom izboljSati moznosti poslovanja s tujino:

»V bistvu imam naért naredit neko sekcijo mladih trznikov na ta konec, zdaj smo poslali na razpis
bomo videli ¢e bomo dobili kaj finan¢nih sredstev. Verjetno da ne, ampak v taki obliki bo potrebno.
Bo pa zelo odvisno od finanéne pomo¢i, ker trenutno ta poslovni klub financiramo iz lastnih Zepov in
pocasi to ne bo vec Slo tako naprej. Lahko bi rekli da je drzava kar macehovska do nas. Dolocena
podjetja sicer izobrazujejo te kadre sama, ampak jim manjka znanja o podroc¢ju s katerim bi radi
sodelovali. Zato bi jih mi radi nauéili kako se posluje z Brazilijo« Intervjuvanec 5

Glede na to, da so izseljenci pripravljeni investirati svoj €as in energijo ter finance za pomoc¢
slovenskemu gospodarstvu, naju je zanimalo Se kako so ¢ustveno navezani na Slovenijo in
zakaj so sploh odsli. Zelela sva vedeti ali se tu skriva kaksen faktor, ki lahko dodatno
spodbudi razvoj podjetnistva pri nas in gospodarsko povezovanje s tujino. Na vprasanje
zakaj so se intervjuvanci oziroma njihovi star$i izselili sva dobila razlicne odgovore.
Nekateri so se izselili Ze med ali po drugi svetovni vojni. Nekateri pa so preprosto odsli
zaradi pomanjkanja delovnih mest oziroma boljsih poslovnih priloznosti v tujini. V medijih
se pojavlja veliko zgodb o uspehu mladih Slovencev, ki i8¢ejo v tujini dobre boljSe poslovne
priloZznosti oziroma v Sloveniji ne najdejo primerne zaposlitve. Prav tako je med
intervjuvanci kar devet od Stirinajstih takih, ki so v tujino odsli zaradi dobre poslovne
priloznosti, $tudija in pomanjkanja sluzb v slovenskem okolju. Intervjuvanec 5 je razlozil
takole:

»Sel sem za spremembo. Partnerka je iz Brazilije, je tudirala v Evropi in potem sva se po koncu
Studija morala odlociti ali bova tukaj ali tam. In ker je Brazilija v tistem ¢asu moc¢no rasla, Evropa pa
niti ni bila v dobrem poloZaju, poleg tega meni ni ve¢ odgovarjala tedanja zaposlitev, tako da sva se
odlocila za Brazilijo. Pa sva kar ostala, nisva pa se Se odlo¢ila ali je to dokon¢no. To bo pa ¢as pokazal.
Za enkrat ostajava tukaj.« Intervjuvanec 5

Ceprav imamo v Sloveniji zelo kakovostno moZnost izobrazevanja, se mladi $e vedno
odlocajo za Studij v tujini. Tukaj bi izpostavila intervjuvanca Stevilka 14, ki se je odlo¢il da
doktorat iz ekonomije pridobi na univerzi v Ameriki. Po koncu Studija se ni vrnil, temvec je
tam tudi ostal, kar kaze na resno tezavo za slovensko gospodarstvo, saj mladi izobrazeni
ljudje raje ostanejo v tuji drzavi po koncu Studija namesto, da bi jim slovensko okolje
ponudilo ve¢ priloznosti za karierni razvoj:

»Po diplomi na ekonomski fakulteti v Ljubljani sem se odselil v ZDA, ker sem Zelel tam pridobiti
doktorat iz ekonomije. Po doktoratu sem bil nekaj let docent za podro¢je ekonomike inovacij na
univerzi Georgia Tech v ZDA, sedaj pa se ukvarjam s svetovanjem s podrocja strateSkega
menedZmenta in financ.« Intervjuvanec 14
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Nekaj intervjuvancev je bilo tudi politi¢nih in ekonomskih izseljencev, nekateri so rojeni Ze
v Ameriki in so se zaradi bega pred komunizmom ali iskanja boljsih priloznosti izselili ze
njihovi star$i oziroma stari star$i. Kljub temu, da so rojeni drugje imajo Se vedno velik
obcutek pripadnosti in zase pravijo da so Slovenci. V pogovoru z predsednikom slovensko
ameriSke gospodarske zbornice sva zvedela, da je najveéje zdruZenje Slovencev Vv
Clevelandu, ZDA zelo naklonjeno pomagati podjetnikom iz Slovenije. Kljub temu, da
nekateri Se nikoli niso bili v Sloveniji in so lahko Ze tretja generacija potomcev, so mocno
naklonjeni sodelovanju s Slovenijo, saj ¢utijo pripadnost do drzave iz katere izvirajo njihovi
predniki. Spet drugim so star$i, ¢eprav so se izselili Se pred njihovim rojstvom ohranili
povezavo s Slovenijo in jo tudi veckrat obis¢ejo. To nakazuje intervjuvanec Stevilka 3, ki
pravi:

»Zelo sem ponosen na moje prednike in na moj rojstni kraj, zelo rad obiskujem naso
domovino. «

Intervjuvanka Stevilka 1 Se dodaja:

»Veliko mi pomeni, da imam slovenske korenine. Moz je tudi slovenskega rodu in najina otroka sta
kot midva, obiskala sobotno osnovno slovensko $olo in tudi srednjeSolski tec¢aj. Vsi razen moza smo
ze obiskali Slovenijo na maturantskem potovanju in sama u¢im vsako soboto v slovenski osnovni $oli
v slovenski vasi v Lanusu v Buenos Airesu.«

Prav tako intervjuvanec Stevilka 10 Zeli ohranjati slovensko kulturo $e naprej tudi s svojo
druzino. To kaze, da bi se morala Slovenija veliko bolj posvetiti ohranjanju stikov s potomci
izseljencev, kot na primer to po¢nejo v Izraelu z v poglavju 1.4.2.2.2 omenjenim programom
Birthright. Tako bi namre¢ lahko izboljsali gospodarske povezave in ohranili narodno zavest
ter s tem omogocili Se nadaljnje povezovanje s tujino.

»Vec od polovice svojega Zivljenja sem Ze tukaj in se mejhn ve¢ kokr Ameri¢an pocutim. Imam pa Se
zmerej tisto nekej notri ane, slovenskega, sej se tko po¢utm. Mam tud dva otroka, Zena je od tukej iz
Amerike, tukej rojena. Otroka sta zlo ponosna na to da je o¢i iz Slovenije pa imata mikice, ki jih
nosita, | love Slovenia pa take zadeve. Tako da zelo razumeta od kje sta. Pa tudi sta v Sloveniji in
Ameriki skupej ane, dvojno drzavljanstvo mata. Zaradi tega da sta ponosna tudi na to.«

V prid povezovanja z izseljenci govori dejstvo, da imajo vsi sodelujoci v intervjujih razen
enega redne stike s Se Zive€imi sorodniki v Sloveniji. Vecina se jih tudi letno vraca v
Slovenijo, saj Zelijo ohranjati stike tako z domacim okoljem kot tudi s svojo druZino. V
pogovoru s predsednikom slovensko ameriske gospodarske zbornice in izvr$nim direktorjem
kanadsko-slovenske gospodarske zbornice sva ugotovila, da obstaja velik potencial tudi pri
Slovencih druge in tretje generacije v tujini. Tisti, katerih star$i oziroma stari starsi so se iz
Slovenije odselili v ¢asu prve ali druge svetovne vojne namre¢ $e vedno mislijo, da je drzava
enaka kot v tistem Casu. Govorijo da so Slovenci, ¢eprav Slovenije $e nikoli niso obiskali.
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Kot indikator povezanosti s slovensko kulturo in zavedanja sva identificirala spremljanje
novic in dogajanja v Sloveniji. Tega se posluzujejo prav vsi sodelujoci v intervjujih. Nekateri
temu namenijo dolo¢en del svojega vsakdanjika kot intervjuvanka Stevilka 12:

»Dobivam vsak dan Delove novicke, tako da malo vidim kaj se dogaja, pa seveda, ker mam
vso druzino v Sloveniji pac to spremljam.«

Tisti, ki so aktivno vpeti v podjetnistvo, jih zanima predvsem kaj se dogaja na gospodarskem
podrocju ter kje se porajajo nove poslovne priloznosti:

»la seveda, z veseljem si rad kaj preberem, pa tudi ¢e ne, me obvesti o¢e s katerim sem tudi redno v
stiku. Pa tudi zanima me, kaj se dogaja z mojo rodno domovino. Kako gre podjetjem, katera rastejo,
kako jim gre, kje so moznosti za razvoj. Saj obis¢em Slovenijo tam ene dvakrat letno.« Intervjuvanec
5

Nekateri so vsakdanje povezani tudi zaradi narave njihovega dela oziroma gospodarsko
politicne vloge, ki jo opravljajo. Kljub doloceni funkciji, ki jo imajo, si velikokrat
prizadevajo storiti Se kaj ve¢. Predvsem pa opazajo, da kljub temu, da prihaja do obiskov
dolocenih delegacij, bi bilo lahko takSnega povezovanja vec:

»Ja, sam sem vsakodnevno povezan s slovenskimi novicami. Jaz sem tako Castni konzul slovenski
tukaj, tako da mi smo s Slovenijo dobro povezani tudi gospodarsko. Mi smo imeli ze nekaj
gospodarskih delegacij tukaj iz Slovenije pa posiljali smo jih v Slovenijo. Mi imamo obiske tukaj pri
nas, pa tudi mi pridemo v Slovenijo skoraj vsako leto, enkrat na leto.« Intervjuvanec 11

Drugi sicer priznavajo, da jim za to zmanjkuje Casa, vendar si prizadevajo vsaj delno
ohranjati stike, saj Zelijo biti na teko¢em predvsem kaj se s Slovenijo dogaja v svetovnem in
politiénem merilu:

»Ja kar spremljam. Po internetu berem dostikrat pa twitter tudi redno pregledujem, da vidim to¢no kaj
se dogaja. Ne sicer toliko ampak, najve¢ 70% berem kaj se dogaja tukaj pri nas v Ameriki, 20% berem
kaj se dogaja v Avstriji pa v Nemciji, zaradi nemskega jezika tud, da ne bi pozabil in pa 10-15% se
pa s slovensko politiko in gospodarstvom ukvarjam. Sploh pa zaradi brata in njegove Zene.«
Intervjuvanec 10

Izseljenci po svetu prihajajo iz vseh koncev Slovenije. Ceprav naju v prvi vrsti zanima razvoj
podjetniStva v obCini Trzic¢, sva se tekom iskanja udeleZencev v intervjujih zavedala, da bova
tezko nasla samo tiste izseljence, ki so odsli iz trziSkega obmogja. Iskanje publikacij, ki bi
kazale na to koliko in kdaj so se ljudje izselili iz katerega obmoc¢ja ni obrodilo sadov, zato
sva se morala zadovoljiti z dokumenti, ki kazejo kdo se je odselil, koristen je bil tudi podatek
kam so se odselili. Najve¢ sva ¢rpala iz internetnega dokumenta Poslovni imenik slovenskih
podjetnikov, poslovnezev in poslovnih klubov zunaj RS, pomagala sva si tudi z imenikom
kontaktov, ki sva jih nasla na spletni strani kanadsko-slovenske gospodarske zbornice.
Predpostavljala sva, da so ljudje, ki se izselijo Se vedno navezani na domaci kraj. Vendar pa
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okolje. Kljub temu, da se zavedamo, da je Slovenija majhna, nimamo predstave kako velike
so lahko razdalje v drugih drzavah in kako smo omejeni ravno zaradi slabe predstave o tem
kako blizu je vse v celotni drzavi. Predvsem sva skozi pogovore ugotovila, da vsi s katerimi
sva intervjuje opravila dojemajo Slovenijo kot premajhno za osredotocanje na samo en kraj
oziroma okoli§. Pri nas je vse skupaj premajhno za lo¢evanje. Predvsem se vidi razlika v
miselnosti, kot je poudarila intervjuvanka Stevilka 1: »Sodelovala bi z vsakim Slovencem, ki
bi me prosil za pomod, ...«

Izrazito se je to pokazalo pri tistih, ki zivijo v drzavah kjer so razdalje velike in kjer preden
prides do naslednjega mesta traja kar nekaj ur. Kot je v intervjuju omenil nekdanji generalni
konzul RS Juréek Zmauc: » To jaz véasih tezko razlozim komu doma, da to ni Slovenija
ampak Amerika. Ker Slovenijo prevozis celotno v Stirih urah in pol, v Ameriki potrebujes
vsaj Sest ur da prides do prvega vecjega centra, to je Chicago.« Zaradi drugacne perspektive,
Ki jo imajo izseljenci, ve¢inoma zanje ni velike razlike ali je nekdo, ki Zeli poslovati z njimi
iz Maribora ali iz Kopra, zanje je to Slovenija, kar pomeni, da s tem pomagajo Svoji
domovini. Ugotovila sva, da vecinoma zelo radi pomagajo kateremukoli slovenskemu
podjetju ne glede na to iz katerega kraja prihaja:

»lz kjerkoli, ja iz kjerkoli. To ni ovira, vsi smo od tam doma in tudi v bistvu jaz sem takrat, ko sem
bila Se v Sloveniji, jaz sem delala z ljudmi iz cele Slovenije. Jaz sem bila na gozdarskem institutu in
mi smo imeli potem s tem zavodom za gozdove ne, smo imel stike, smo s celo Slovenijo delali. Tako
da ne vem zakaj bi §la recimo samo v Ljubljano.« Intervjuvanka 8

Ker so izseljenci ve€inoma zelo navezani na Slovenijo in slovenske korenine, nekateri niti
ne pogojujejo poslovanja samo s podjetji, ki prihajajo iz Slovenije, temve¢ je ze dovolj, da
je v podjetju prisoten Slovenec oziroma nekdo slovenskih korenin. Intervjuvanec Stevilka 4,
ki je podjetnik v Braziliji izpostavlja, da je zelo pomembno ne samo da prihajajo iz iste
domovine, temve¢ predvsem da stremijo k enakim stvarem in da imajo nekaj skupnega:

»Za mene sploh ni pomembno iz kje je neka firma, lahko so Slovenci iz Slovenije, Nemcije, Kanade,
iz kjerkoli, dokler imamo en skupni imenovalec. Vazno da so oni pripravljeni, ne bo pa se posel sam
naredil samo zato ker je iz Slovenije. Da vidim, kako oni razmisljajo da oni vidijo kako jaz razmisljam,
ni nujno da imamo iste poglede, samo da smo si pa podobni in da se ujamemo.«

Kljub temu, da je ve¢inoma najbolj pomembno, da imajo ljudje s katerimi bi sodelovali
korenine 1z Slovenije, je Se vedno dodaten plus v kolikor nekdo prihaja iz istega kraja iz
katerega izvirajo izseljenci. Ceprav se zavedajo, da je zelo tezko najti nekoga, ki prihaja iz
tvojega kraja, so toliko bolj veseli kadar se zgodi ravno to. Moznost, da bova uspela za
intervju pridobiti nekoga iz trziSkega obmocja je bila zelo majhna, saj kot sva omenila zZe v
prej$njih poglavjih, nikjer ne obstajajo zapisi, ki bi govorili o tem od kod se je nekdo izselil.
Poleg tega sva pri iskanju potencialnih sodelujocih bila prepus¢ena njihovi volji in
pripravljenosti do sodelovanja. Cetudi sva imela majhne moznosti, nama je uspelo, da je bil
vsaj eden od intervjuvancev ravno iz Trzi¢a. Ze njegov odziv na dejstvo, da ga je poiskal
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nekdo iz Slovenije je bil izredno pozitiven, saj je takoj povedal, da je pripravljen pomagati
vsakemu iz Slovenije. Glede na njegovo reakcijo, ko je izvedel da prihajamo iz istega kraja
pa ugotavljava, da za izseljence to pomeni Se neko dodano vrednost, zaradi Cesar so Se bolj
pripravljeni pomagati:

»Ja vazno da je slovenski, po moje ker je tako majhna dezela. Meni je ¢isto vseeno po eni stran, ¢e je pa e iz
mojega kraja, potem te pa Se¢ mejhn bolj prime ane. Po eni strani, ni pa toliko pomembno ker je drzava tako
majhna ane.« Intervjuvanec 10

S tem se strinja tudi brazilski podjetnik, ki prihaja iz Bele krajine. Tisti izseljenci, ki prihajajo
iz gospodarsko bolj nerazvitih obmocij, se $e posebej zavedajo, da bi bilo iskanje
sodelovanja s samo tistimi slovenskimi podjetji iz majhnih krajev skoraj nemogoce. Jim pa

zaradi pripadnosti domacemu kraju to Se toliko bolj pomeni, kar prica intervjuvanec Stevilka
5.

»Ja je vazno, tej moji odlocitvi je tudi botrovalo to, da bi rad pomagal tem nasim podjetjem, Se bolj
pa tudi zaposlenim. Ker ko neko podjetje proda veéjo koli¢ino nekam drugam je ve¢ja mozZnost rasti
zaradi Cesar bodo verjetno $e kaj zaposlovali. Pa tudi lazje mi je ko pridem domov, da se mi ni treba
$e prav dale¢ voziti dve ure do Idrije. Ceprav ne delam pa nekih razlik, so bili Ze skoraj iz cele
Slovenije pri nas. Seveda je nek dodaten plus Ce je podjetje Se iz Bele krajine, vendar pa ni to mo¢no
gospodarsko podrocje, da bi lahko baziral samo na njih. Pa tudi premajhno je vse skupaj, Ze Slovenija
cela je premajhna.«

Intervjuvanka 12 pa Se dodaja:

»Mislim, da smo pa v Sloveniji Ze tako majhni, da si pa tega ne moremo zbirat, lahko bi

uvedla samo kaksen popust za »stajerce« (smeh)... Na celoma mi je Cisto vseeno.«

Glede na zgoraj omenjene citate ugotavljava, da so izseljeni Slovenci zelo naklonjeni pomo¢i
slovenskim podjetjem in podjetnikom. Iz tega lahko sklepava, da bi lahko trziska podjetja
na$la veliko pomo¢i tako pri moznostih za izvoz kot tudi moznosti za vlaganje. Vse je
odvisno od ideje in realizacije le te. Prav tako bi se lahko osredotocila na dejavnosti, ki so
jih slovenski izseljenci pripravljeni podpreti. Vsa slovenska podjetja, ne samo tista iz ob¢ine
Trzi¢ pa se morajo zavedati, da samo poreklo podjetja ni dovolj. Predvsem se morajo
osredotociti na to, da so njihovi izdelki kakovostni in kupcu doprinesejo neko dodano
vrednost. Nih¢e od intervjuvancev namre¢ podjetja oziroma podjetnika ne bo podprl samo
zato ker je iz Slovenije.

Z intervjuvanci sva zato govorila tudi o najpogostejSih napakah oziroma o slabih izkusnjah,
ki so jih imeli s slovenskimi podjetji v preteklosti. Izpostavili so, da je slaba priprava podjetij,
ki pridejo po pomo¢ ena kljuénih napak, ko Zelijo sodelovati z diasporo. Predvsem je bila ta
problematika izpostavljena na brazilskem trgu:
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»Ce je delegacija dvajsetih podjetij lahko na prste ene roke prestejes tiste, ki so pripravljeni. Ostali pa
pridejo bolj na izlet, pa Zurat. Tisti ki pa pridejo sami, tisti pa so po navadi dobro pripravljeni. Tista
punca iz Iskre je bila tukaj 10 dni pa je imela 20 sestankov pa je seveda prodala, ker je bila dobro
pripravljena. Tako da je zelo veliko tudi odvisno od trznikov. Intervjuvanec 4

Nekatera slovenska podjetja imajo tudi tezavo s percepcijo trga, kar je izpostavil ameriski
odvetnik. Menijo, da ker je ameriski trg dovolj velik, da bodo lahko prodali ne glede na
vloZeni trud:

»la, pridejo tudi nepripravljeni, pa z enimi idejami, da bo vse Slo dosti lazje kot ¢e grejo recimo v
Nemcijo. Jaz jim povem da bo ista stvar, samo mogoce Se malo tezja, ker v Nemciji nas vsaj poznajo,
vedo kje je Slovenija, vedo zakaj smo, v katerih delih smo dobri, v katerih nismo, tukaj moramo vse
Se razloziti. Intervjuvanec 11

Problematika se pojavi tudi v tem, da se dostikrat Slovenci ne zavedajo, da se poleg njih za
mesto na trgu potegujejo tudi druge drzave. Kot je omenil podjetnik iz Brazilije:

»...,tukaj se je treba vprasati eno stvar, kaks$na so pri¢akovanja Slovencev ko pridejo sem, glede na to
kaj Zelijo dose¢. Ker njim je potem lani predsednik te naSe zbornice razlozil, vi morate vedeti da
imamo mi vsak teden tukaj 3-4 delegacije take kot je vasa iz celega sveta. Jaz sem dobil ob¢utek, da
Slovenci pridejo sem in si domisljajo da vsi skupaj samo njih ¢akajo. Da bodo z lahkoto prodajali ker
je trg velik, ampak resnica je seveda zelo kruta,...« Intervjuvanec 4

Intervjuvanci omenjajo, da prihaja k njim tudi veliko dobrih podjetij, ki so odli¢no
pripravljena, vendar nekatera preprosto Se niso zrela za prodor na tuji trg. Predvsem sva to
opazila pri intervjujih z brazilskima podjetnikoma:

»Kontaktira me veliko podjetij, ki so super imajo potencial, vendar Se niso zrela za to. Ker ¢e hoces
uspeti na brazilskem trgu ti mora biti to prvo, prvi cilj. Mora$ imeti ze kar nekaj kilometrine za sabo,
da si Ze prodal kar nekaj po Evropi in drugje da se lahko gres tukaj posel.« Intervjuvanec 5

Ravno tako opozarjajo na ameriskem trgu. Potrebna je dobra priprava in predvsem
dolgoroden nadrt, saj se stvari ne odvijejo kar ¢ez no¢. Ceprav je ameriski trg velik 300
milijonov, je Se vedno pomembna cena in kvaliteta. Odvetnik iz Ohia omenja, da kljub temu,
da se da na ameriSkem trgu lahko proda veliko in da so pripravljeni kupovati razne produkte
in storitve, se tudi Ameri¢ani vedno bolj ozavescajo o tem kje je kaj narejeno in kaksna je
kvaliteta za denar, ki ga placajo. V kolikor ni nekaj posebnega, nekaj ¢esar se pri njih Se ne
da dobiti, za to ne bodo placali vec€. Potrebno je konkurirati s ceno ali s kvaliteto:

»To kar delajo, to more biti vrhunsko. Kvaliteta more bit enkratna, ker tukaj se v bistvu, placa se za
kvaliteto ali pa samo kar je zelo poceni. Je tak market. Ker tukaj mora biti nekaj boljSega ane, ker tu
se preve¢ na denar gleda.« Intervjuvanec 10

Pomembna napaka, ki se jo morajo zavedati vsa podjetja, ki se zelijo povezati z diasporo je,
da je kljub temu, da imajo prednost Custvene povezave zaradi izvora, torej slovenskih
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korenin, so v diaspori ljudje, ki so v prvi vrsti poslovnezi. To torej pomeni, da je potreben
poslovni odnos in korektnost pri izvajanju poslovanja. To je pomembno tudi zato, ker so se
vsi ti izseljenci ze velikokrat srecali tudi z ljudmi, ki so od njih Zeleli samo financiranje.
Nekateri izmed njih imajo tudi tako slabe izkusnje, da so denar izgubili, saj se slovenski
podjetniki svojega dela dogovora niso drzali. Zaupanje si je zato potrebno pridobiti, kar se
lahko doseze s korektnim in poslovnim odnosom. Zato morajo biti Slovenci pripravljeni, da
bodo morali v primeru pomoci primorani skleniti tudi pogodbo s katero se bodo dolocale
obveznosti tako enega kot drugega, kot je omenila podjetnica iz Amerike:

»Ja mislim, ¢e bi se poslovno dalo uredit stvari, seveda, zakaj pa ne. Saj recimo, samo to je tako za
znance od prej, s katerimi smo skupaj delal ane in tudi kaks$ne stvari zastonj naredimo, saj ni vse v
denarju pladano, véasih je tudi &ista investicija, ampak poslovni odnos je pa treba uredit. Ne pa da
samo eden vedno daje, ja poslovni odnos in sposStovanje sodelavcev. To je treba urediti.«
Intervjuvanka 12

Ne glede na to kje podjetja zelijo sklepati posle, je pomemben prvi stik, torej prisotnost na
trgu. Vecinoma so podjetniki izpostavljali, da je zelo pomembno da si prisoten na trgu, kjer
7eli§ razviti svoje poslovanje. Se najbolj je to pomembno na brazilskem trgu, kjer ljudje
resni¢no cenijo osebni pristop. Predvsem se to izkaze koristno kadar pride do kakr$nihkoli
komplikacij, saj ¢e je podjetje prisotno na trgu, to pomeni hitrejSe ukrepanje in boljsi odziv:

»Veliko posla se naredi z medosebnimi odnosi, jaz te poznam ti me pozna$, greva naredit posel pa
greva skupaj na pivo pa na kosilo in to zelo olajsa posel. Ce pa te ni tukaj pa je to zelo tezko dosedi.
Tukaj v Braziliji so zelo pomembni osebni odnosi, saj je pomembno tudi tako kot se posluje doma v
Sloveniji te klasi¢ni poslovni odnosi ampak veliko pa dajo Brazilci na ta oseben odnos... Da imajo
Brazilci ob¢utek da si z njimi, da jih pozna$ kako dihajo in Zivijo.« Intervjuvanec 4

Zraven spada tudi poznavanje jezika, anglesko govoreci trgi po navadi nimajo teh tezav, saj
vedina sveta govori anglesko. Se posebej v poslovnem svetu angleiéina velja za svetovni
jezik. Zato za oddaljene trge kot so Amerika, Kanada, Izrael naceloma podjetniki nimajo
tezav. Se pa pojavi problem na juzno ameriSkih trgih kot sta Brazilija, Argentina. Tam ljudje
pricakujejo, da Ce zeli§ z njimi opravljati posel, moras, Se posebej v Braziliji, govoriti njihov
jezik. Zato je pomembno, da ima podjetje nekoga, ki tekoce govori portugalsko in $pansko,
saj ga bodo podjetja bolje sprejela in imela vecji obCutek varnosti. Predvsem je velik
poudarek potrebno nameniti poznavanju trga na katerega zeli podjetje vstopiti, to velja tako
za juzno ameriSke trge kot tudi za celotno severno Ameriko. Obstaja Se nekaj napak, ki so
pogoste pri slovenskih podjetjih in podjetnikih, ki zmanjSujejo njihovo moznost za uspeh in
razvoj na tujih trgih. Ena izmed njih je, da pozabijo, da je potreben oseben pristop in prve
stike poskusajo narediti preko elektronske poste. Se toliko bolj pomemben je prvi vtis pri
podjetjih, ki so zelo oddaljena. Kot je omenil Ze odvetnik iz Amerike, v Nemciji nas ze
poznajo, zato je nadaljnje pridobivanje poslov lazje. Podjetnik iz Brazilije pa omenja:

»Sem govoril Ze z nekaj slovenskimi podjetji in recejo pa sam jim posiljamo e-maile vsake toliko
Casa, ampak jim razlozim da to ni dovolj, §e posebej Ce jim napiSes e-mail v anglescini. To si ze takoj
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mislijo da bodo imeli s tem $e ve¢ dela, ker ne pozna jezika. Tako da je pomembno da si prisoten da
govoris njihov jezik da si tukaj, da Cutijo tvojo »prezenco«, da so tudi telefonski klici ves ¢as prisotni
in da ¢e ne bo §lo drugace da se jim bos tudi za vrat usedel ¢e bo treba.« Intervjuvanec 4

Pomemben je tudi denarni vlozek, ki so ga slovenski podjetniki in podjetja pripravljeni
vloziti v samo spoznavanje okolja, prve stike in iskanje kontaktov. Predvsem se to pozna za
oddaljene trge kot so Amerika, Kanada, Avstralija, Brazilija kjer je ze letalska karta lahko
velik zalogaj, poleg tega pride Se strosek hotela in samega bivanja v drugi drzavi. Poleg tega
so intervjuvanci veliko govorili tudi o razkoraku v miselnosti, saj je v tujini obi¢ajno, da
kakovostne storitve predstavljajo nek strosek, ¢esar dostikrat nasi slovenski podjetniki in
podjetja ne vzamejo v zakup in raje odstopijo od ideje ali poslovanja, kot da bi vlozili
dodatno se nekaj denarja. V kolikor vse to stece in podjetja dobijo kontakte, predstavijo svoje
ideje in navdusijo potencialne kupce ali partnerje se najveckrat pojavi tezava v ohranjanju
zagona oziroma vzdrzevanju stika:

»laz tukaj vidim eno stvar, manjka jim dober »follow-up«. Saj smo bili tam in smo se pogovorili. Ja
ampak kaj pa naprej. Ker spet je odvisno od panoge. Ampak da pride$ do nekega zakljucka lahko traja
tudi pol leta do enega leta. Ti moras vcasih ljudem zlesti pod kozo da kaj dosezes.« Intervjuvanec 5

Dostikrat se to dogodi v podjetjih, kjer je za vse zadolZena ena oseba, ki seveda na sestanku
navdusi, tehnologija je dobra in zanima, vendar pa je potrebno vedeti, da mora ta oseba
potem partnerja ali kupca nenehno ozaves¢ati o svoji prisotnosti, ¢etudi ni ve¢ v istem kraju.
Zato to lahko postane prevec in takrat se opazi kdo je zares pripravljen in ima moznosti, da
nekaj doseze in kdo ne. Pomembno je tudi, da se podjetje, ki Zeli vstopiti na tuje trge zaveda,
kak$ne ima kapacitete, ker ¢e nima zadostnih resursov za izpolnitev narocila lahko sebi in
bodo¢im podjetnikom, ki bi Zeleli poslovati v tujini, naredi veliko Skodo, saj izpade
nezanesljivo, ¢eprav je njegov produkt oziroma storitev odlicna. Odvetnik iz Amerike je
izpostavil ravno to:

»Ljudje iz Slovenije imajo zelo zanimive tehnologije, vendar se preveckrat zgodi, da vse delo opravlja
samo en ¢lovek. Torej je skoraj nemogoce, da vzdrzuje stike z vsemi potencialnimi kupci ali vlagatelji,
ki so pokazali interes za njegov proizvod. Tudi mi v patentni pisarni smo bili zelo navduseni, vendar
je tezava, ker jim (slovenskim podjetnikom) potem resursi ne dovoljujejo narediti dela do konca.«
Intervjuvanec 2

Ena od tezav, ki jo opaZajo izseljenci je tudi pomanjkanje zavedanja pri slovenskih podjetjih
in podjetnikih o slovenski diaspori po svetu. Predvsem se to nanaSa na sodelovanje
Slovencev v krajih kjer je slovenska diaspora moc¢no prisotna in kjer bi lahko izkoristili
potencial slovenskih korenin. Veliko podjetij in podjetnikov, ki si Zeli uspeti na ameriSkem
trgu si zeli svoje storitve in izdelke ponujati v privlacnih mestih kot so zahodna in vzhodna
mesta v ZdruZenih drzava Amerike. Namesto tega jim izseljenci svetujejo, da se za zacetek
posvetijo krajem, kjer je gostota Slovencev najvec¢ja. Tam bodo namre¢ lahko hitreje nasli
nekoga, ki jim bo zavoljo porekla pripravljen pomagati na poslovni poti:
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»Jaz bi pa tako naredil, tocno bi pogledal kje je najve¢ Slovencev v Ameriki. In to je tukaj v
Clevelandu recimo. Jaz bi tukaj zacel, tukaj je slovenska pristava, 40km izven Clevelanda in to so vsi
Slovenci ampak to so mal drgac, to so prva in druga generacija k zelo radi recejo da so Slovenci ampak
niso tisti ki bi, da bi $li na obisk v Slovenijo recimo, to so tisti, ki so sem prisli tam petdesetega leta.«
Intervjuvanec 10

Kot zadnjo tocko kjer izseljenci iz diaspore vidijo veliko moznost za napredek bi izpostavila
to, da slovenski podjetniki in podjetja velikokrat ne naredijo »domace naloge« preden se
podajo v iskanje kontaktov in pomo¢i, temve¢ ra¢unajo, da bo dovolj ze samo slovensko
poreklo in da bo nekdo drug delal namesto njih. To seveda v poslovnem svetu ne gre, kar
izpostavlja tudi patentni odvetnik iz Kolorada:

»Ja veste, diaspora lahko pomaga ampak, ta odnos do diaspore, ja on je tam v Koloradu, bomo tam sli
V »business«, bo on vse naredil, mislim to ne gre tako. Ta nasa podjetja morajo vedeti kam grejo, zakaj
grejo, kdo je konkurenca, kam Zelijo plasirat in tako naprej in ¢e imajo to vizijo potem lahko pomagas.
Potem ze imas neke bolj konkretne podatke, da jim lahko poves to bo, to ne bo, ali pa da jim das kaksno
povezavo naprej. Ce ti ljudje pridejo daj imam to idejo daj pomagaj, potem je tezko.« Intervjuvanec 11

4.5 Predlogi in priporocila

Glede na ugotovitve tekom $tudije primera in glede na obravnavano literaturo s podro¢ja
slovenskega izseljenstva po svetu, bova v tem poglavju podala priporocila, s katerimi
meniva, da bi lahko slovenska podjetja izboljsala realizacijo dobljenih poslov v povezavi s
tujino. V poglavju 5.4 bova podala se nekaj predlogov posebej za ob¢ino Trzi¢, ki bi jih
lahko uporabili pri razvoju strategije podjetnistva. Predloge bova poskusila podati tako, da
ne bodo koristni samo za domaco obcino, temve¢ da bi iz tega dokumenta zamisli lahko
¢rpale tudi ostale slovenske obcine.

Predlogi bodo temeljili tako na odgovorih udelezencev intervjujev kot tudi na podlagi
pogovorov, ki sva jih izvedla v zaletni fazi zbiranja podatkov. S pomocjo zacetnih
raziskovalnih intervjujev z nekaterimi uspe$nimi mednarodnimi gospodarstveniki in
politi¢nimi funkcionarji sva pridobila veliko informacij, ki so nama pomagale tudi pri sestavi
konkretnih vpraSanj za kasnejSe intervjuje.

Po koncanih intervjujih ugotavljava, da pri povezovanju z diasporo obstajajo velike
priloZnosti. Predvsem morajo podjetniki vedeti na koga se obrniti in kako morajo biti
pripravljeni, ¢e Zelijo izkoristiti dobre priloznosti. Glede na to, da sva izvajala intervjuje z
ljudmi iz razli¢nih delov sveta, se priporocila za vsak trg razlikujejo. V spodnjih straneh
bova poskusala priporocila ¢im bolj posplositi ter pri vsakem opisala tudi posebnosti na
dolo¢enem geografskem obmocju. Predvsem bi izpostavila, da je priloznosti za povezovanje
veliko, vendar pa obstaja pomanjkanje strategije s strani slovenskih drzavnih institucij.
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1. Dobra priprava

Dobro poznavanje lastnega produkta oziroma storitve s katerim zeli podjetje prodreti na tuj
trg je klju¢nega pomena. V primeru, ko Zelijo sodelovati s tujimi vlagatelji ali vstopiti na tuj
trg, je poznavanje in obvladovanje svojega produkta zelo pomembno. Hkrati se morajo
podjetja zavedati v katero smer se zelijo razvijati in kaj zelijo s pomocjo tujih trgov doseci.
Potrebno je tudi razumeti razliko med velikimi in majhnimi ter srednjimi podjetji. V
ustaljenih velikih podjetjih je vizija in razvoj podjetja navadno dobro poznana in razdelana.
V primeru le — teh imajo sodelujoci v raziskavi z njimi boljSe izkusnje pri sami pripravi na
predstavitev. Veliko sodelujoc¢ih v raziskavi je sodelovanje s slovenskimi podjetji opisalo
kot pomanjkanje »domace naloge«. Kot predlog bi tukaj navedla, da naj podjetja Se preden
se odlocijo za vstop na tuje trge preverijo kaj je potrebno za uspeh pri tistih, ki so ze uspeli
na tej poti. Pri tem so jim v veliko pomoc¢ lahko aktualni in bivsi generalni konzuli v drzavi
kamor se zelijo $iriti, prav tako lahko prvotne informacije pridobijo na veleposlanistvih.
Druga pomembna stvar je raziskava trga. V kolikor na trgu kamor se podjetje Zeli Siriti ali
pridobiti financiranje Ze obstaja enak produkt ali storitev, mora dobro utemeljiti v ¢em se
razlikuje od konkurence. To je tudi odlicen pokazatelj, kjer podjetnik lahko preveri ali je
njegova ideja boljsa od drugih ali jo je bolje opustiti oziroma nadgraditi. Sem spada tudi
raziskava poslovnega bontona in navad ter jezika. Predvsem se morajo podjetniki in podjetja
zavedati, da kljub temu, da so izseljenci slovenskih korenin, vseeno ne bodo poslovali s
podjetji, ki ne doprinesejo nekaj novega in druga¢nega. Sele potem naj naredijo naért vstopa
in se povezejo z ljudmi, ki jim lahko zagotovijo prave povezave.

2. Ohranjanje stika (angl. Follow up)

Tezava, ki so jo opisali skoraj vsi sodelujoci je tudi v ohranjanju stika s tujim podjetjem
oziroma interesentom. Velikokrat se je namrec zgodilo, da je slovensko podjetje naredilo
izredno dober vtis, vendar ker niso bili prisotni e naprej, so nanje pozabili. Poleg dobre
priprave je torej izrednega pomena Se ohranjanje stika in nadaljevanje sodelovanja. »Follow
Up« kot temu reejo Ameri¢ani pomeni, da po opravljeni predstavitvi oziroma po prvem
stiku podjetje oziroma podjetnik ohrani in nadaljuje stik s tujim podjetjem. Ker se
vsakodnevno soo¢amo z veliko koli¢ino informacij, je potrebno ohranjati prisotnost v mislih
podjetnika, ki ga navdusijo. V nasprotnem primeru, jih bo le-ta pozabil. Zaradi oddaljenosti
Slovenije od ne-evropskih trgov je to Se toliko bolj pomembno. Vsekakor je lazje ohranjati
stike v kolikor sta osebi na istem trgu in v istem ¢asovnem pasu, zato se morajo slovenska
podjetja Se toliko bolj potruditi, da jih v tujini ne pozabijo. Eden od intervjuvancev je celo
izpostavil, da je premalo, da se po predstavitvi napise samo elektronsko sporocilo. V Braziliji
si celo Zelijo, da jih nenehno opominjas na svojo prisotnost in si po prvem kontaktu v stalnem
stiku. V Ameriki pa podjetniki opozarjajo, da je v€asih to prevec dela za samo enega cloveka,
zelijo namre¢, da jim sporoca$ o svojih dejavnostih in napredku, saj le tako lahko stkes$
globlje in boljSe poslovne odnose.
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3. Nic »zastonjkarstva«

Izkus$nje intervjuvancev kazejo na veliko tezavo slovenskih podjetij, ko pride do placevanja
za storitve oziroma kakrSnokoli obliko pomoci. Poslovnezi in organizacije se Se vedno
soocajo z nepripravljenostjo slovenskih podjetij do finan¢nih obligacij v zameno za doloc¢ene
usluge oziroma storitve. Tezave se pojavijo ze pri manjsih letnih zneskih, ki jih podjetja niso
pripravljena vloziti v zameno za dostop do moc¢no potrebnih kontaktov in mreze
poslovnezev, ki jo s tem lahko pridobijo. Potrebno je tudi zavedanje, da so to ogromni trgi,
kjer so razdalje velike in zaradi tega tudi financno bolj zahtevne. Vse preveckrat slovenska
podjetja to zanemarijo. Pomembno je razumeti, da so na teh trgih stroski poslovanja v
primerjavi s Slovenijo lahko veliko vi§ji. Dogaja se, da se vse preveckrat slovenska podjetja
zana$ajo na dobro voljo ljudi s katerimi sodelujejo ter upajo, da jim bodo zaradi svoje
Custvene navezanosti na Slovenijo storitve ponudili brezplacno. V tem primeru predlagava,
da podjetje, ki Zeli ali pridobiti tuje investicije ali se razsiriti na tuje trge, najprej naredi plan
pri¢akovanih stroskov in koristi. Priporocljivo je, da podjetniki naredijo tri verzije, najboljsi,
najslabsi in srednji moZen izkupicek. Tukaj je potrebno upostevati tudi to, da bodo vsi tuji
partnerji slej ko prej zeleli osebni stik. To pomeni, da je potrebno v kalkulaciji upostevati
tudi stroSek letalskih kart in bivanja v ¢asu spoznavanja partnerjev oziroma navezovanja
stikov. Se posebe;j je ta del pomemben v drzavah latinske Amerike, kjer je nenehna prisotnost
na trgu in poznavanje jezika klju¢no za moznost uspeha na poslovni poti.

4. Globalno povezovanje in mreZenje

Nekatera slovenska podjetja se Se vedno ne zavedajo dovolj pomena mrezenja in globalnega
povezovanja. Prva tezava je ze pomanjkanje medfakultetnega povezovanja v Studentskih
letih. Zato apelirava tako na univerze, predvsem pa tudi na fakultete znotraj univerz, da
poskusijo svoje Studente bolj angazirati, da se spoznavajo s kolegi iz drugih programov, ne
samo na fakulteti temvec tudi med fakultetami. Za razvoj podjetnistva je namre¢ pomembno,
da se povezZejo ljudje z razli€nim strokovnim znanjem, ki ga potem lahko uporabijo za
reSevanje problemov in razvijanje novih inovativnih poslovnih idej. Za podjetja in
podjetnike priporocava tako obiske sejmov kot tudi raznih poslovnih konferenc. Predvsem
pa povezovanje z ljudmi, ki jim lahko pomagajo v smislu odpiranja vrat na tuje trge. To
priporocCilo se nanasa predvsem na vklapljanje v razne organizacije, ki lahko s svojimi
poznanstvi pripomorejo k lazjemu iskanju novih partnerjev, kot so SABA, kanadsko-
slovenska gospodarska zbornica in drugi podjetniski poslovni klubi, ki jih lahko podjetja
najdejo na naslednji internetni povezavi:
»http://www.izvoznookno.si/Dokumenti/Svetujemo_vam/Slovenski_poslovni_klubi_1292.
aspx«

Vecinoma so v teh organizacijah prisotni ljudje, ki se spoznajo na dolo¢eno poslovno okolje
in ki imajo dobre informacije ter lahko prispevajo konstruktivne povratne informacije, ki jih
podjetja na zacetku poslovanja s tujino mocno potrebujejo.
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5. Pravicen poslovni 0odnos

Ker so ljudje s katerimi sva govorila vsi poslovnezi, je za vsakogar, ki se Zeli povezati z
njimi nujno, da se zaveda, da pristopi poslovno primerno. Ne glede na njihovo poreklo in
izvor bodo od podjetnika ali podjetja pricakovali ustrezno pripravo in spoStovanje poslovnih
dogovorov. V kolikor Zeli podjetje prikazati korekten posloven odnos lahko ze samo pripravi
dokument kjer bodo podrobno opisane pravice in dolznosti sodelujo¢ih. Zaradi mnogo slabih
preteklih izkuSenj obstaja ve¢ja moznosti, da v nasprotnem primeru ne bodo pripravljeni
sodelovati. Ker se nanje obraca veliko prevarantov, je potrebno do njih pristopiti
transparentno in odkrito. V kolikor se podjetniki odlo¢ijo, da za pomoc¢ prosijo ljudi iz
diaspore, se morajo zavedati, da bodo sami morali narediti potrebno delo in da ga nih¢e ne
bo opravljal namesto njih.

6. Sprejemanje neuspeha

Slovenska podjetja se morajo nauciti, da je neuspeh del podjetniskega procesa. Tezave lahko
nastajajo zaradi neodobravanja neuspeha v slovenski mentaliteti, saj mora podjetnik kljub
slabim izku$njam in neodobravanju poskusiti znova. Podjetniki se morajo zavedati, da kljub
temu, da se ideja ni uspela razviti, se lahko s pridobljenimi izku$njami pri naslednjem
poskusu izognejo dolo¢enim napakam.

Pri vseh predlogih je potrebno izpostaviti, da se nekatera slovenska podjetja vseh zgoraj
opisanih priporocil Ze drzijo in jim primanjkuje samo pravi kontakt, ki bi jim lahko olajSal
poslovanje v tujini. V ta namen predlagava posodobitev imenika poslovnih kontaktov v
tujini. Trenutni imenik je namre¢ Ze dokaj zastarel, veliko kontaktnih oseb, ki so navedene,
se ne ukvarja ve¢ s poslovanjem in so se ze upokojili. Ravno taks$ni kontakti bi bili zelo
koristni za slovenske podjetnike, saj nosijo veliko koristnih informacij, vendar bi jih bilo
potrebno za sodelovanje prepricati. Ko sva preko elektronske poSte govorila z njimi so bili
do sodelovanja zadrzani in niso pristali na intervju, ker niso verjeli, da bi lahko bili v pomo¢.
Osebe, ki so se na koncu odlocile za sodelovanje pa ve€inoma niti niso vedele, da obstaja ta
imenik, niti za svojo prisotnost na njem. Skoraj vsi sodelujo¢i so izkazali izredno
pripravljenost do pomoc¢i in sodelovanja samo zato, ker jih je kontaktiral nekdo iz Slovenije.

Zadnji dve priporocili se ne nanaSata na sama podjetja, ki Zelijo izkoristiti povezave z
diasporo, temvec¢ na drzavne organe v Sloveniji. Kljub temu, da se najino magistrsko delo
osredoto¢a na pomoc s koristnimi nasveti podjetjem in podjetnikom, sva spodnje informacije
vkljucila zaradi boljsih moZnosti napredka v primeru sodelovanja drzave. Z nekaj majhnimi
spremembami na podro¢ju povezovanja z diasporo na drzavnem nivoju bi lahko slovenska
podjetja in podjetniki imeli vecje koristi.
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7. Olajsan dostop

Ena od tezav, ki jo zaznavajo slovenski gospodarstveniki po svetu je ta, da se drzavni organi
niso pripravljeni obnaSati bolj fleksibilno za potrebe razvoja slovenskega gospodarstva.
Kljub Zelji, da bi pomagali in pripeljali v Slovenijo doloCene tuje investitorje, ki so
slovenskih korenin, se ves ¢as soo¢ajo z zamudnimi birokratskimi procesi. Eden od primerov
je dvojno drzavljanstvo, ki si ga Zelijo pridobiti ameriski drzavljani s predniki iz Slovenije.
Ceprav bi lahko preko njih laZje dostopali do ameriskega trga in tamkajsnjih podjetnikov,
jim slovenska birokracija ne olajSuje postopkov temve¢ v vecini otezuje. Hkrati ne vidi, da
bi bila to za naso drzavo lahko velika prednost. Ti ljudje namre¢ ne zaprosijo za slovensko
drzavljanstvo zaradi nuje ali potrebe, temve¢ zelje po povezanosti s slovenskimi koreninami.
V omenjenih primerih bi predlagala slovenskim oblastem, da postopke olajSajo in omogo¢ijo
lazji dostop do pridobivanja drzavljanstva za tiste, ki drzavljanstva ne potrebujejo za izhod
iz drzave v kateri trenutno prebivajo temve¢ za zadovoljitve Custvene navezanosti na
Slovenijo.

8. Strateski nacrt

Najvecja tezava pri povezovanju z diasporo ostaja pomanjkanje enotne strategije. Kljub
temu, da naj bi proces vodile razne drzavne institucije in ustanove kot je ministrstvo za
zunanje zadeve in USZS, nobena nima nacrta kako bi lahko te povezave uporabili in kaj bi
z njimi naredili. Problem nastane tudi v tem, da se nihce s to problematiko ne ukvarja veé¢
kot en mandat. Ko se oblasti zamenjajo, se zamenjajo tudi drzavniki na dolo¢enih pozicijah.
Ti ponovno zacenjajo postopke od zacetka, namesto, da bi to postal kontinuiran proces, ki
bi se gradil skozi daljSe obdobje. Za spremembo bi bila potrebna zaveza, da bi se nekdo s
tem ukvarjal dolo¢eno obdobje. Tako bi lahko pridobili veliko ve¢ koristnih informacij in
izkuSenj kako poslovati s slovenskimi izseljenci, kaj jih pritegne in v katero smer se morajo
obrniti slovenska podjetja, da bi lahko te povezave ¢im bolje izkoristili. Te povezave poskusa
koristno uporabiti SABA, ki se sicer ne osredoto¢a samo na slovensko diasporo, temve¢
povezave tvori med vsemi slovenskimi in ameriskimi podjetji. Ker je predsednik SABE
nekdanji generalni konzul v Clevelandu pa obstaja pri njih ogromno povezav s slovenskimi
izseljenci v Ameriki. Cleveland in Pittsburgh sta dve ameriSki mesti, ki sta najbolj bogati s
slovenskimi izseljenci. Skupaj z zaledjem tvorita kar 3,8 milijona prebivalcev, kar je lahko
odlicna odskocna deska za slovenska podjetja, ki Zelijo prodreti na ameriski trg, vendar pa
potrebujejo nekoga, ki jim bo pri tem pomagal. Potrebno je poudariti, da je najvecji pomen
pri pomoci slovenskim podjetjem potreben za srednja in mala podjetja. Velika vzpostavljena
podjetja imajo namre¢ dostikrat ze dovolj zaledja, sredstev in povezav, da lahko sama uspejo
pri Siritvi na tuje trge.
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5 APLIKACIJA STUDIJE PRIMERA NA OBCINO TRZIC

Z raziskovalnim delom magistrske naloge sva poskusila predvsem pridobiti potrebne
informacije s katerimi bi lahko pripomogla k bolj$i razvojni strategiji obc¢ine Trzi¢. V
spodnjih poglavjih bova najprej opisala ob¢ino Trzi¢, nato pa se bova posvetila najvec¢jim
kapitalskim vlaganjem ter podjetnistvu. Ker je bila ob¢ina Trzi¢ v preteklosti zelo uspesna,
obrtno in industrijsko dobro razvita ob¢ina, naju je zanimalo predvsem kako jim je to uspelo
in ali je mozno iz preteklih dogodkov potegniti nekatere smernice, ki bi lahko pomagale tudi
pri bodo¢em razvoju.

Na koncu bova poskusila aplicirati ugotovitve pridobljene skozi celotno magistrsko delo na
obc¢ino Trzi¢. Predvsem se bova osredotocila na to, v katero smer bi podjetja v obCini morala
razvijati svoje dejavnike, da bi bila lahko ¢im bolj uspesna in konkurencna. Hkrati bova
izpostavila moznosti, kako bi lahko najbolje izkoristila povezave z diasporo.

5.1 Zgodovina mesta Trzi¢

Prvi zapisi naselbine ob prelazu Ljubelj segajo v anti¢ne Case, o tem pricajo najdbe rimskih
kamnov, ki kazejo na to, da so Rimljani tovorili korosko Zelezo ¢ez ljubeljsko sedlo in se na
poti med Virunumom na Gosposvedskem polju in Emono lahko ustavili na Forum in
Lubelino oziroma Ljubeljskem trgu (Mohori¢, 1965).

Po uni¢ujocem plazu o katerem govori tudi pripovedka o nastanku Trzica so se tedanji
prebivalci umaknili nekoliko niZje v dolino in ob sotocju rek Trziske Bistrice in MoSenika
ustanovili naselje Neumarktl. Na pobudo gospode z gradu Neuhaus in Gutnberg, je Trzicu
leta 1492 tedanji cesar Svetega rimskega cesarstva Friderik III. podelil tr§ke pravice in
tedanje naselje s tem povzdignil v trg. V tem casu Trzi¢ doZivlja precejSen razvoj, saj ima
pravico do ustanovitve tedenskega sejma na katerem se je zadrzalo veliko popotnikov in
trgovcev, saj je glavna prometna pot od Trsta do Avstrije vodila preko prelaza Ljubelj in s
tem prav tako skozi TrziSki trg. V tem casu so se predvsem zaradi geografske lege, ki je
bogata z naravnimi viri kot so voda, les in Zelezova ruda zacele uspeSno razvijati Zelezarska,
usnjarska, ¢evljarska, nogavicarska, tkalska in Se nekatere druge obrti, ki so se kasneje zacele
povezovati v cehe in zadruge. Leta 1811 trg prizadene velik pozar, ki je uni¢il 150 hi§ in vec¢
kot 60 obrtniSkih delavnic katere so uspeli obnoviti zelo pocasi, najve¢ pa sta k tedan;ji
obnovi prispevala francoska uprava na celu s cesarjem Napoleonom Bonapartom in
feldmarsal JoZef Venceslav Radetzky, ki je tedaj zivel na gradu Neuhaus. Prav tako kot vsa
druga mesta v 19. stoletju je tudi v Trzicu razvoj pospesila industrijska revolucija, zacele so
se ustanavljati tovarne, ki so bile ob pomanjkanju domacega kapitala predvsem v lasti tujih
vlagateljev. Zaradi preusmeritve prometnih povezav je bila leta 1908 zgrajena Zeleznica, Ki
je povezovala Trzi¢ s Kranjem. Po prvi svetovni vojni je leta 1926 na drzavni praznik
zdruZzenja Srbov, Hrvatov in Slovencev tedanji kralj Aleksander I. Karadordevi¢ trg
povzdignil v mesto Trzi¢ (Kragl, 1994).
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Med 2. svetovno vojno je bilo zgrajeno koncentracijsko tabori$¢e Ljubelj kot pomozno
taboris¢e Mauthausenu iz katerega so jetniki kopali 1,8 km dolg predor Ljubelj, ki je
omogo¢il hitrejSo povezavo s Celovcem (Ljubelj, 2016).

Vse od konca 20. stoletja pa do danes mesto Trzi¢ izgublja konkurencno moc v
gospodarstvu. Zaradi slabih poslovnih odlo¢itev, izgube Jugoslovanskega trga,
prepocasnega prestrukturiranja in ne-iskanja novih trgov, nezadostnega posvecanja razvoju
in blagovnim znamkam, so posledi¢no v ste¢aj odSle najvecje industrijske tovarne. Med
njimi sta Bombazna predilnica in tkalnica Trzi¢ in tovarna ¢evljev Peko, ki sta v svojih
najboljsih ¢asih zaposlovali ve¢ kot 6000 ljudi.

5.2 Razvoj in najve¢ja kapitalska vlaganja v mestu Trzi¢

V Trzicu so bili gozdovi poleg vodnih moc¢i za razvoj in obstoj industrije in obrti
zivljenjskega pomena. Najvecji koristniki gozdov so bili kovaci in fuzinarji, ki so za svoje
delo v talilnicah, kosarnicah in kovacijah potrebovali predvsem velike koli¢ine oglja. Leta
1873 je trziska veleposest presla v roke Kranjske industrijske druzbe (v nadaljevanju KID).
Namen odkupa gozdov je bil predvsem v tem, da bi imela v trziskih gozdovih stalnega in
izdatnega dobavitelja oglja za plavze na Javorniku in na Jesenicah. Nacin prevoza oziroma
dobave oglja do Jesenic je bil po dograditvi gorenjske Zeleznice veliko bolj ekonomicen
kakor spravljanje oglja z visokih planot Jelovice, Triglavskega predgorja, Pokljuke in
Mezaklje. V 80 letih 19. stoletja je Zelezarsko industrijo zajela kriza, plavzi in talilniski
obrati so zaceli ugasati kar je privedlo do manjSega povprasevanje po lesu in oglju. KID je
bila zaradi Zelezarske krize primorana opustiti obrate v Trzicu in dobavo oglja Javorniku in
Jesenicam. Izkoris¢anje gozdov je bilo potrebno preusmeriti na izdelavo tehni¢nega lesa in
na izvoz za kar pa KID ni imela ustreznih finan¢nih sredstev, zato je skuSala ¢im prej
odprodati svoje trziske posesti. V tistem Casu se je zanimal za nakup gozdnih posestev
finan¢nik Julij Born iz Berlina, ki je s svojim kapitalom omogocil tehnicno modernizacijo
jeseniske Zelezarne, v TrZi€ pa je hodil predvsem zaradi naravnih krasot in lova v trziskih
revirjih. Leta 1891 uspe KID prodati celotno posest baronu Bornu in s tem se prvic v trziski
zgodovini za¢ne sistemati¢no urejanje gozdnega gospodarstva. S Trzicem je imel velike
nacrte, poleg gozdov je nameraval izkoristiti tudi vodno mo¢ za industrijske namene.
Nastanil se je v Puterhofu do kamor je zgradil tudi vozno pot, ob potoku DovZzanka so
postavili elektri¢no centralo za razsvetljavo in zgradili industrijski Zago. Se ve&je nacrte bi
lahko uresnicil, ¢e mu tega ne bi preprecila smrt leta 1897. Njegovo posest sta v prihodnjih
letih podedovala dedi¢a dr. Karl Born z revirjem Kosute in baron Friderik Born z revirjem
Ljubelj. Najbolj dejaven je bil baron Karl Born, ki je do 2. Svetovne vojne zgradil 35
kilometrsko omrezje gozdnih poti in 4 kilometre gozdne Zeleznice od Medvodja do
Puterhofa za dovoz hlodovine na Zago. Obrate so vodili pod firmo »Gozdarskega urada«
izdelovali so predvsem sodove iz mehkega lesa za pakiranje cementa, barv, rib in drugega
materiala, ki so jih dobavljali v glavnem podjetjem v Dalmaciji. Med 1. svetovno vojno so
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izdelovali predvsem lesno volno za vojaske potrebe, po njej pa za civilno potroSnjo zabojne
dele za razposiljanje svezega in suSenega sadja iz Bosne in Srbije. Na domacem trgu so
prodajali celulozni in jamski les, najvec¢ja odjemalca sta bila tovarna celuloze v Medvodah
in nakupovalnica jamskega lesa za premogovnike. Pristopili so tudi k podjetju za izvoz lesa
»Marad«, ki je bilo ustanovljeno na zadruzni podlagi, delovalo pa je predvsem v slogu
kartelnega obeleZja. Bornov gozdi urad je dobil 25% delez, izvoz je bil usmerjen v Palestino,
Iran in Irak ter delno v ostale kraje Male Azije kamor so dobavljali predvsem velike koli¢ine
zabojnih delov za pomarance, limone, grenivke, datlje in banane. Pridobili so si tudi zveze
z juznoafriskim podro¢jem in Daljnim vzhodom ter holandskim trziS¢em kamor so izvazali
velike koli¢ine gradbenega lesa, smrek in jelk za pilotiranje in embalazo (Mohori¢, 1965).

Industrijska druzina Moline iz Anglije se je prav tako v letih dolgotrajne Zelezarske krize
zanimala za odkup jeklarne na Slapu. Charles Moline iz rodu pionirjev industrijske
podjetnosti na slovenskem ozemlju je zaradi poslovnih interesov veliko potoval po Gorenjski
in tako izvedel, da se prodajajo jeklarne v TrZi€u in njegovi okolici. Na Slapu je zaradi cene,
vodne moci, zdravih in solidnih zgradb za upravo in delavstvo in dovolj zemljis¢a za
morebitno povecanje podjetja ter zadostne delovne moci leta 1880 zgradil moderen obrat za
pridelavo lepenke. Tovarno lepenke je uspesno vodil ve¢ kot 50 let, zaposloval od 70-80
delavcev, glavni odjemalci tovarne so bile predvsem tobacne in kartonazne tovarne ter
deloma tudi grafi¢na in tiskarska podjetja. Kar §tiri petine proizvodnje lepenke so izvazali v
Italijo, Anglijo, Egipt in JuZno Ameriko (Mohoric¢, 1965).

V drugi polovici 19. stoletja je Avstrijsko cesarstvo zaradi izgube Benecije in s tem tudi
tamkajs$njih pristaniS¢ zacelo favorizirati trzaSko luko in iz nje ustvarjati kasnejSe glavno
pristaniSc¢e Avstro — Ogrske monarhije. To misel je podpiralo tudi odprtje Sueskega prekopa
leta 1869, kajti Trst je s svojo geografsko lego postal najblizja luka na kontinentu za trgovino
z dezelami Srednjega vzhoda, Indijo, Polinezijo in Daljnim vzhodom. Na neposrednem
podrocju trzaSke okolice so Zeleli postaviti ¢im ve¢ industrijskih podjetij vendar jim je to
preprecevalo pomanjkanje premoga, surovin in vodnih moci. Svoje zamisli so morali
prestaviti v SirSe trzasko zaledje predvsem v alpska predgorja kjer so lahko izkoristili vodne
moci rek in potokov ter poceni delovno silo. Vse to in svoje predhodno znanje je s pomoc¢jo
druzinskega kapitala in druzine Gassner, ki so bili glavni finan¢ni interesenti za novo
tovarno, spretno izkoristil mladi Edmund Glanzmann po poreklu Svicar. Po preucevanju
ponudb iz Solkana, Kranja, Slovenj Gradca, Medvod, Gorice, Spitala ob Dravi, Celovca in
drugih koroSkih mest so se naposled zaradi zadostne vodne moci in ugodne cene zemljis¢
odlo¢ili za graditev bombazne predelovalnice in tkalnice v Trzi¢u (v nadaljevanju BPT).
BPT je preko zastopstva trzaske firme Francesco Glanzmann prodajala svoje izdelke po
Balkanu, Italiji in v Sredozemlju. V zacetku 20. stoletja je BPT zaposlovala okrog 750
delavcev, ki so v predilnici letno povprecno izdelala 1470 ton preje, v tkalnici pa 3.984.000
metrov tkanin (Mohori¢, 1965).
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V Trzicu je bila Ze od zacetka 15. stoletja zelo razvita ¢evljarska obrt. V mestu in njegovi
okolici je bilo veliko izuéenih Cevljarjev, ki so proti koncu 19. stoletja proizvajali ¢evlje
predvsem za izvoz. Nekateri so prevzeli delo po nacelu zalozniStva in tudi delo na domu.
Eden od zaloznikov v tem ¢asu je bil v Trzicu tudi Peter Kozina, ki je bil znan predvsem kot
trgovec in trgovski potnik. Leta 1876 rojeni Ribnican je svoje trgovske spretnosti in izkuSnje
nabiral v Ljubljani pri trgovcu Antonu Krisperju, kasneje pa je z druzabnikom Stefanom
Hitzlom ustanovil svoje prvo trgovsko javno druzbo Hitzl&Kozina preko Katere sta
prodajala raznovrstne izdelke od Cevljev do zobotrebcev iz dezele Kranjske po tedanji
Avstro - Ogrski drzavi. Z rokodelci oziroma proizvajalci v mestu in na podezelju je sklenil
dogovor o odkupu konénih produktov, ki jih je nato kasneje prodal svojim odjemalcem na
trgu. Pri tem jih je oskrboval s surovinami in vsemi potrebnimi proizvajalnimi in
zivljenjskimi potrebscinami. Po njegovem mnenju so se ¢evlji izkazali za najbolj prodajan
artikel v tistem ¢asu. Organizacija zalozniStva in s tem zagotavljanje in raznasanje surovin,
oddajanje narocil, nadzorovanje del in prevzemanje kon¢nih izdelkov pri obrtnikih iz
razli¢nih krajev ter nato prodaja kupcem mu je vzela prevec Casa, denarja in energije. PriSel
je na idejo o ustanovitvi lastne tovarne, saj bi s tem pocenil, poenostavil in povecal
proizvodnjo obutve. Razmisljal je, da bi svoje neodvisne sodelavce zdruzil v skupni
delavnici in s tem bi se tudi Ze izplacalo nabaviti stroje, kar bi privedlo do pocenitve
proizvodnje in zmanjSanje izgube Casa za potovanja. K uresni¢enju njegove ideje je
pripomogla tudi graditev Zeleznice, ki je bila zgrajena leta 1908. Sprva so zaceli delo v
manjsi delavnici, kjer je zaposloval deset delavk in delavcev, ki so prirezovali usnje in Sivali
zgornje dele, tehnoloSko pa so jih Se vedno dokoncevali obrtniki na svojih domovih. Nacin
dela je izpolnil pricakovanja, zato je Kozina pripravil poslovni nacrt za ustanovitev tovarne,
ki jo je kasneje poimenoval PEKO. Bistvo, ki ga je zajel v poslovnem nacrtu je bilo
povzdigniti hi$no industrijo in s tem ponuditi delavcem oziroma obrtnikom, ki so delali na
domu delo z urejenim urnikom in socialno varnostjo v urejenih, svetlih, ustreznih higienskih
prostorih tovarne za boljsi zasluzek. Poleg tega je razumel izgradnjo tovarne tudi kot del
nacionalnega interesa graditve slovenskega gospodarstva, delavce pa je Zelel seznaniti z
moderno tehniko izdelave ¢evljev. Vecje domace konkurence pri mnozi¢ni domaci izdelavi
ni imel, prav tako pa je zacel zbirati podatke o sodobnih ¢evljarskih tovarnah drugod po
Evropi. Gradnja tovarne se je zacela leta 1910, zazidljivo zemljisce pa je kupil od nemSkega
veleposestnika Karla barona Borna. Glavna stavba je bila zgrajena leta 1911, ves potreben
kapital pa je zbral s pomo¢&jo druzbenikov. Se istega leta je stekla proizvodnja, zaposlili so
okoli 200 delavk in delavcev, proizvodnje zmogljivosti so omogocale proizvodnjo 250 parov
¢evljev dnevno, ki so jih do vojne dvignili Ze na 300 — 400 parov (Porenta, 2012).

5.3 Podjetnistvo v Trzicu

Podjetnistvo v TrZicu je skozi zgodovino povezano predvsem z obrtjo in naravnimi danostmi
s pomod&jo katerih so se kasneje razvile najveéje industrije v ob&ini. Cevljarska, lesna in
kovaska industrija so bile vrsto let gonilna sila trziSkega gospodarstva. Trzi€ je bil zaradi
svojih naravnih danosti in ljudskih spretnosti v preteklosti zanimiv oziroma privlacen tudi
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za tuje vlagatelje, ki so v obCino prinasali svez kapital in ga tam tudi znali uspesno oplajali.
Z zatonom oziroma ne-prestrukturiranjem omenjenih industrij se trziska ob¢ina v zadnjih
letih sreCuje z pomanjkanjem delovnih mest in vse ve¢jo brezposelnostjo prav tako pa je
postala nezanimiva za tuja vlaganja. V preteklosti ob¢ina ni imela izdelanega nacrta za
razvoj svoje podjetniSke plati. Na temo razvijanja, pospeSevanja in spodbujanje podjetnistva
se s strani obcine ni zgodilo veliko. V zadnjih dveh letih poskuSajo obuditi ozirom
pospesevati podjetniStvo z razlicnimi dogodki kot so Ferfl, Kreativni podjetniski veceri in
Podjetniska akademija, ki jih bova predstavila v nadaljevanju. Poleg omenjenih dogodkov
je za spodbujanje podjetniStva namenjenih tudi nekaj nepovratnih finan¢nih sredstev s strani
ob¢ine TrZzic.

5.3.1 Problematika podjetniSkega razvoja v ob¢ini Trzi¢

Leta 2007 je obcinski svet ob¢ine TrZi€ sprejel Strategijo razvoja ob¢ine Trzi¢ 2008 — 2020,
Ki zajema temeljne in idejne usmeritve za razvoj kraja v prihodnosti. V omenjeni dokument
so umestili tudi poglavje o problematiki razvoja trziSkega podjetnistva, ki ga uvrs€ajo v
fizi¢ni kapital (Strategija razvoja, 2014).

Dokumenti opisujejo problemsko analizo, ki zajema naravni, fizi¢ni in socialni kapital za
katere navajajo: »Najveckrat poudarjena problematika se nanasa na pomanjkanje
sodelovanja med nosilci posameznih dejavnosti, pomanjkanje komunikacij in pretoka
informacij ter nepovezanost posameznih aktivnosti. Posledicno gre za zanemarjanje
sinergijskih ucinkov, ki jih dobro sodelovanje pri izvajanju razvojnih projektov lahko
prinese.«, v nadaljevanju $e navajajo: »Na podrocju fizicnega kapitala, kjer je razvoj
vecinoma odvisen od zasebne iniciative, je posebej izrazen0o pomanjkanje razvojne in
podjetniske iniciative in podjetniskih idej.« Najve¢ji problemi na podro¢ju fizi¢nega kapitala
se torej kazejo v (Ob¢ina Trzi¢ — Strategija 2008-2020, 2007):

e Nepovezanosti razvojnih in podpornih institucij za pomo¢ podjetnikom,

e slabo razviti medpodjetniska mreza,

e pomanjkanju ustreznih virov financiranja razvojnih in podjetniskih idej,

o slabem sodelovanje in nepovezanosti med javnim in zasebnim sektorjem,

e slabem in pocasnem prilagajanju novim gospodarskim in socialnim razmeram V
lokalnem in SirSem okolju,

e slabo razviti podjetniski iniciativi in pomanjkanju podjetniskih ide;j,

e ne ustrezni promociji kadrovskih potreb trzisSkega gospodarstva,

e nepovezanosti kmetijstva z razvojem turizma (dopolnilne dejavnosti - zapleteni
birokratski postopki, strogi pogoji, ki jih morajo nosilci izpolnjevati) in premalo
usmerjeno v trzenje konénih kmetijskih proizvodov,

e nemotiviranosti lokalnega prebivalstva,

e slabi podjetniski tradiciji,

e pomanjkanju ustreznih kadrov,
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e odlivu mladih, izobrazenih kadrov,
¢ nekonkurenc¢nosti ponudbe poslovnih lokacij,
e pomanjkanju novih — zasebnih investicij.

Ugotavljajo tudi, da so v obcini na voljo ustrezne povrsine vendar SO le te omejene z
problematiko lastniStva prostora in za$Cite z vidika naravne in kulturne dedisc¢ine, Ki bi
omogocale nadaljnji razvoj podjetnistva. Poudarjajo tudi problematiko zagotavljanja
zadostne viSine razvojnih sredstev v okviru ob¢inskega proracuna (Strategija 2008-2020,
2007):

»Analize namre¢ kazejo, da zakonske in druge zahteve, ki v okviru obéinskega prorauna
predstavljajo zakonsko dolocene obveznosti zagotavljanja sredstev za posamezne namene Vv
obc¢inskem proracunu, stalno narascajo, Se vec, rastejo z bistveno vecjo stopnjo rasti kot prihodki
proracuna. Slednje pomeni, da se konstantno zmanjsujejo tudi razpolozljiva razvojna sredstva (in
sredstva, potrebna za vzdrZevanje javnega premozenja).«

Slika 2: Analiza prednosti in pomanjkljivosti za obc¢ino Trzic — SWOT analiza

FIZICNI KAPTTAL
POMANIKUIIVOSTI
* Industrijska tradicija in razvita * Nadaljnje pocasno prestrukturiranje v smeri vecje
industrijska infrastruktura. dodane vrednosti v industriji.
+ Povedan pomen tehnologije in znanja v * Pocasni procesi uvajanja korporacijskega vodenja v
procesih razvoja. podjetjih.
s+  Ugodna velikostna struktura podjetij. +  Nizek delef dejavnosti z visjo dodano vrednostjo in
* Potrogniski potencial vedjih mest v okolici. inovativnih podjetd;.
* Povprasevanje po poslovnih povriinah. +  Nestimulativna klima za investicije in ustanavljanje
* Urejena poslovno-obrtna cona, a brez novih podjet.
dolgoroéne vizijef/koncepta s +  Ovire pri pridobivanju primernih poslovnih prostorow
stanovanjskimi objekti. (administrativne ovire, cene) in pomanjkanje
* (Obstoj zadostnega obsega zemljisc, poslovnih povrSin.
prostorov za podjetniske dejavnosti. * Slabo razvita podjetnifka iniciativa.

+ Dnevne migradije obfanov na delovna mesta v druge
obéine, predvsem izobrazenih.

+  Delovno intenzivma struktura gospodarstva.

* Premalo komuniciranja in pretoka informacij med
lokalno skupnostjo in podjetniki.

+ Slabo sodelovanje med podjetniki in podjeti v obdini.

*+  Nepoveranost podpomih institucij za pomod
podjetnikam.

* Premalo povezovanja gospodarstva in politike v
regionalnem prostoru.

* Konzervativno lokalno okolje glede donosnih
dejavnost (zabava, zdravie,..).

* Pomanjkanje informadj in znanj o pridobivanju
informacij o trendih, programih.

Vir: Skupina za razvoj Trzi¢a, 2007, Strategija razvoja obéine Trzi¢ 2008 — 2020, str. 13.
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Slika 3: Analiza priloznosti in nevarnosti za obc¢ino Trzi¢ - SWOT analiza

FIZICNI KAPITAL
Podjetniski sektor in poslovno okolje
|PRILOZNOSTT |

MEVARNOSTI
*  Obstoj subvendj, ugodnih kreditov za * DruZbene vrednote ne podpirajo podjetnistva.
mala in srednje velika podjetja in nova *  Administrativne ovire za vlaganja.
delovna mesta. +  Tehnolosko zaostajanje zaradi premajhnih viaganj
+  PospeSitev prestrukturiranja v smeri podjeti.
dejavnosti z vedjo dodano vrednostjo v *  Pofasno prestrukturiranje vedjih podjetij.
proizvodnem in storitvenem ssktorju. * Slabo razvita podjetnifka in inovacijska kultura.
* Povelanje obsega domacega in tujega *  Neustrezna struktura raziskav in razvoja; dejavnost
investiranja. raziskav in razvoja v javnem in zasebnem sektorju
+ Intenziviranje usposabljanja v podjetjih. nizo usklajene.

+ Intenzivnejsa uporaba informacijske in
komunikacijske tehnologije v
gospodarstvu.

* Spodbujanje sodelovanja in prenosa
rezultatov R&R in kadrov med akademske
sfero in gospodarstvom.

+  Razvoj financnih instrumentoy
investiranja.

Izbolifanje investicijske klime.
Ustvarjanje infrastrukturnih pogojev za
ustanovitey novih podjetij.

Vir: Skupina za razvoj Trzica, 2007, Strategija razvoja obéine Trzi¢ 2008 — 2020, str. 13.
5.3.2 Spodbujanje trZiSkega podjetniStva s strani ob¢ine Trzi¢

Dokument Strategija razvoja ob¢ine Trzi¢ 2008 — 2020 zajema tudi vizijo razvoja, ki se glasi
»Trzi¢ bo postalo najprijetnejse mesto v Sloveniji.« in cilje, ki poleg naravnega in socialnega
kapitala zajemajo tudi fizi¢ni kapital. Splosni cilj fizicnega kapitala se glasi: »Razvijanje
raznovrstne konkurencne gospodarske strukture, skladno z globalnimi razvojnimi trendi.«,
posebne cilje pa opredeljujejo kot (Strategija 2008-2020, 2007):

e Spodbujanje in uvajanje javno zasebnega partnerstva skladno z interesi in moznostmi,

¢ dinamicni razvoj podjetniStva z usmeritvami v sodobne tehnoloSke dejavnosti,

e spodbujanje razvoja lokalne gospodarske mrezZe z ustvarjanjem medsebojnega zaupanja
in podjetniske kulture,

e spodbujanje partnerskega dinami¢nega razvoja sonaravnega in doZivljajskega turizma
pod skupno blagovno znamkao,

¢ spodbujanje razvoja storitvenih dejavnosti,

e spodbujanje ciljnih skupin prebivalstva za samozaposlovanje in podjetnisko kariero,

e doseganje visje gospodarske rasti na prebivalca od povprecja regije in drzave.
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Slika 4: Prioritete in ukrepi uresnicevanje razvoja obcine Trzi¢

FIZICNI KAPITAL

Usmeritev  Prioriteta Program Ukrep
43. poslovne storitve
podpormi 44, financni mehanizmi
mehanizmi 45. informiranje in obvescanje
podjetnistva 46. spodbujanje sodelovanja
47. srecanja trziskih gospodarstvenikov
48. koncept razvoja poslovno obrtne cone
49, promocija opuscenih zgradb v obmocjih
v Pospesevanje ﬂﬂ?ﬁn d prqlzvodnjo_ ..
Tehnoloski A . 50. razvoj poslovnih lokacij
. podjetnistva  |lokacij in i
razvoj, rostorov 51. pod]etn|§k|_|nkupator _
podjetnistvo p 52. odprodaja in racionalna raba poslovnih
in prostorov
inovativnost 53. politika komunalnih prispevkov
instrumenti 54. nadomestila za uporabo stavbnega
spodbujanja zemljisCa za nove investitorje
gospodarstva  [55. program razvoja podjetnistva
56. spodbujanje javno-zasebnega partnerstva
v . 57. sodelovanje in podpora pri
:ggﬂgﬁk' investicije administrativnih postopkih
, . podjetij 58. privabljanje investitorjev (oblikovanje
inovativnost :
postopkov in ukrepov)

Vir: Skupina za razvoj Trzica, 2007, Strategija razvoja obcine Trzi¢ 2008 — 2020, str.20.

V letu 2016 je obcina Trzi¢ priredila javni razpis za dodelitev spodbud za razvoj podjetnistva
in gospodarstva, katerega cilj je bil (Javni razpis, 2016):

»izboljsati konkurenéne pogoje na obmocju Obéine Trzi¢ za razvoj gospodarstva, spodbujanje
investicijska vlaganja zasebnega sektorja ter spodbujanje odpiranja novih delovnih mest. Na ta nacin
se zasleduje cilje, opredeljene v nacionalnih (Drzavni razvojni program), regionalnih (Regionalni

razvojni program Gorenjske) in ob¢inskih strateskih dokumentih (Strategija razvoja).«.

Okvirna visina sredstev omenjenega projekta je znasala 90.000 €.

Na podro¢ju podjetnistva ob¢ina Trzi¢ sodeluje tudi z Ljudsko univerzo Trzic, ki je bila

ustanovljena leta 1959. Zavod opredeljuje svojo osnovno dejavnost kot izobrazevanje

odraslih, ki obsega izobraZevanje, izpopolnjevanje, usposabljanje in ucenje oseb, ki zelijo

doseci napredek v svojem zivljenju na podrocju znanja. Kot samostojni javni zavod je zacela

delovati 14. marca 1999 po odloku obc¢ine Trzi¢ o ustanovitvi javnega Vzgojno-

izobrazevalnega centra (O nas, b.l.).

V letu 2015 so organizirali dogodek »Ferfl« z Ljudsko univerzo Radovljica pod naslovom

»Ferfl Gorenjska«, ki je bil namenjen podpori posameznikov in podjetniski iniciativi, na

katerem so lahko predstavili svoje ideje za izboljSavo druzbe v kateri zivimo. Program so
sestavljali Stirje vecji sklopi (Ferfl gorenjska, 2015):
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e Natecaj za podjetniske ideje z druzbenim ucinkom.
e Startup vikend podjetniStva z druzbenim uc¢inkom.
e Sola podjetnistva z druzbenim uéinkom.

e Socialno podjetniski inkubator.

Program je iniciativa Javnega zavoda Cene Stupar — Center za izobraZevanje Ljubljana in
zavoda Uspesen podjetnik. Na dogodku je sodelovalo 192 ljudi, ki so na natecaj prijavili 51
projektov na katerem sta bili izbrani 2 zmagovalni ekipi s podjetniSko vizijo, ki sta dobili
priloznost, da svojo podjetnisko pot nadaljujeta v Socialno podjetniskem inkubatorju
(Gorenjska, b.l.).

Pod okriljem obcine in Ljudske univerze Trzi¢ je v zacetku leta 2016 zacel delovati projekt
»TrzicPodjeten.si«. Projekt je zasnovan na podlagi motivacijskih in aktivacijskih dogodkov
za vse, ki se zelijo podati na samostojno podjetniSsko pot. Predvidene teme, ki jih bodo enkrat
mesecno dogodki zajemali so turizem, internet, les, kmetijstvo in samooskrba s hrano,
Cevljarstvo, socialno podjetnisStvo in druge. Namen projekta je predstaviti uspeSne
podjetniske zgodbe, ki so vezane na slovensko in lokalno okolje, dogodki pa bodo potekali
v obliki podjetniskih vecerov kot druzenje s tistimi, ki jih podjetniStvo zanima, zacetniki in
ze uveljavljenimi podjetniki. Doslej je potekalo Ze ve¢ dogodkov, na katerem se v povprecju
zbere okoli trideset ljudi. Tema na prvem tovrstnem dogodku je bila »Turizem, osrednji
gost vecera pa je bil direktor Kompasa Novo Mesto Matjaz Pavlin. Vecer je bil sestavljen iz
treh delov. Prvi del je sestavljal nagovor glavnega gosta, nato mu je sledil drugi del »Pici
ME, ko so imeli udelezenci ¢as predstaviti svoje poslovne ideje, na koncu so sledile se
»poslovne zmenkarije«, ki so bile namenjene mrezenju udelezencev. Konec marca 2016 so
imeli sreCanje na temo »Internet«. Gostja vecera je bila tudi Nastja Kramer lastnica in
direktorica podjetja Malinca d.o.0., ki je leta 2015 dobila nagrado za najboljSega spletnega
trgovca. Sledili pa so Se mnogi drugi, med njimi tudi direktor Postojnske jame, Marjan
Batagelj. Cilj dogodkov, ki jih povezuje moderator podjetniskih ve¢erov Tomaz Stritar, je
aktivacija in uresnicevanje idej tistih, ki zgolj razmisljajo o podjetniStvu ali pa zZe imajo svoje
ideje. V okviru podjetniske iniciative Zelijo (O projektu, 2016):

Motivirati podjetne prebivalce gorenjske regije,

e jih navdahniti z uspesnimi poslovnimi zgodbami,

e jih opremiti s kvalitetnim novim podjetniskim znanjem,

e jim dati prostor, da izrazijo svoje poslovne ideje in dobijo povratno informacijo,
e ter povezati med sabo tiste, ki se Se ne poznajo.

V sklopu omenjenega projekta so v oktobru 2016 zagnali nov projekt pod imenom
PodjetniSka akademija. Projekt zajema intenzivno podjetnisko izobrazevanje in je prav tako
sofinanciran s strani ob¢ine Trzi¢, za posameznike pa je izobraZevanje brezplacno. Programa
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se lahko udelezijo posamezniki ali skupine, ki zelijo uresniciti svoje poslovne zamisli in tudi
tisti, ki Se nimajo poslovne ideje in jih podjetniStvo zanima in bi radi pridobili nova
podjetni§ka oziroma poslovna znanja. Program je sestavljen iz 11 delavnic, ki se odvijajo
¢ez trimese¢no obdobje. Na delavnicah so prisotni tudi gostje iz prakse, posameznik ali
skupina pa za uresnicenje svoje ideje prejme tudi nasvete preko mentorstva. Posameznik naj
bi po mnenju organizatorjev preko programa Podjetniska akademija pridobil (Podjetniska
akademija, 2016):

e Naucil/a se bom uporabljati orodja, s katerimi bom vedno lahko preveril/a potencial
moje poslovne ideje. S temi orodji bom preveril/a potencial svoje poslovne ideje.

e Spoznal/a bom klju¢ne sestavine marketinskega nacrta. Za svojo idejo bom oblikoval/a
vire kupcev, kanale do kupcev, vabe, ipd.

e Izvedel/a bom katere so najpogostejSe napake prodajalcev, spoznal/a 4 tipe kupcev in 4
korake prodaje ter izdelal/a tudi lasten nacrt prodaje.

e Dobil/a bom informacije o0 moznih finan¢nih virih za zagon in izdelal/a finan¢ni nacrt
mojega podjetja.

e Ucil/a se bom tudi javno nastopati in oblikovati uc¢inkovite in kratke predstavitve mojih
idej.

e Dobil/a bom informacije o tem kak$ne vrste podjetij se lahko ustanovi v Sloveniji in
kaj se za to potrebuje. Seznanil/a se bom tudi z osnovnimi informacijami o
poslovanju (bilance, istem DDV in drugi davki, ipd.)

e Naucil/a se bom obvladovati svoja Custva in svoje reakcije ter spoznal/a orodja, s
pomocjo katerih v sebi spremenim dolocena prepricanja.

5.4 Priporocila za ob¢ino Trzi¢

Glede na trenutne razmere v obCini TrZi€ ugotavljava, da bi lahko v ob¢ini izkoristili
dolocene dejavnike uspesnih poslovnih okolij za boljsi razvoj podjetniStva. PriloZnosti niso
samo Vv razvoju podjetniStva s pomoc¢jo uspesnih dejavnikov iz poslovnih okolij temve¢ tudi
s pomocjo diaspore. Predloge in priporocila iz poglavja 4.5. lahko uporabijo tako podjetja v
sami obCini Trzi€ kot tudi vsa ostala slovenska podjetja. Naslednja priporocila pa se nanasajo
to¢no na priloznosti razvoja podjetniStva v obCini Trzi¢. Podala bova predloge tako iz
podrocja uspesnih poslovnih okolij kot tudi kje lahko Trzi¢ ¢rpa moznosti za povezovanje z
diasporo.

Kot tezavo opazava, da se na obmocju Trzica nih¢e ne ukvarja s povezovanjem podjetij s
tujino. Trenutno udejstvovanje na podro¢ju podjetni$tva je pod vodstvom obcine preko
Ljudske univerze Trzi¢. Izvajajo se predvsem aktivnosti, ki povecujejo zavedanje o
podjetnistvu.

Glede na neuspesSnost drzave na podrocju razvoja strategije na podroCju povezovanja z

izseljenimi Slovenci v ne-evropskih drzavah bi predlagala, da ob¢ina Trzi¢ sama zacne
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razvijati moznosti povezovanja. Ker se zavedava, da je pomoc¢ v obliki ob¢inskega denarja
majhna, bi lahko dejavnosti priceli v povezavi z Ze obstoje¢imi organi. Predlagava
ustanovitev TrziSke podjetniSke organizacije, ki bi skrbela za izboljSanje povezovanja
lokalnega gospodarstva s tujino na podjetniski ravni. S tem bi lahko nadgradili Ze obstojece
podjetniSke aktivnosti ter jih poskusali strniti v eni organizaciji, ki bi tvorila tudi povezavo
z vsemi ostalimi organizacijami, ki Ze obstajajo na tem podro¢ju, kot so SABA, kanadsko —
slovenska gospodarska zbornica, tuja veleposlaniStva v Sloveniji, slovenska veleposlani$tva
v tujini in druge. Predlagava, da bi se organizacija umestila znotraj obstojec¢ih ob¢inskih
organov in bi bila ustanovljena s pomocjo obCine Trzi¢, za izvajanje pospesSevanja
gospodarske dejavnosti.

V letu 2016 je obcina Trzi¢ zacela pospeseno pripravljati podjetniske vecere, kjer se lahko
predstavijo uspesni slovenski podjetniki iz razli¢nih sektorjev. Udelezba je brezpla¢na in je
primerna za vse, ki bi si Zeleli zvedeti nekaj novega o tistem podro¢ju. Glede na to, da so
podjetniki iz diaspore s katerimi sva opravila intervjuje pokazali svojo naklonjenost do
pomoci slovenskemu gospodarstvu, bi lahko sre¢anja nadgradili tako, da bi k sodelovanju
povabili uspesne Slovence, ki so se izselili in uspesno delujejo po svetu. Glede na razvoj
informacijske tehnologije, bi lahko podjetnike gostili kar preko Skypa oziroma kak$ne druge
oblike konferencnega klica, saj bi s tem izlocili visoke finan¢ne stroSke potovanja in
nastanitve. V kolikor bi bili podjetniki pripravljeni sodelovati z organizacijo ob lastnem
obisku Slovenije, pa bi to pomenilo samo $e ve¢jo dodano vrednost. S taksnim sodelovanjem
bi lahko mocno izboljsali mreZzenje med domacimi, slovenskimi podjetniki in podjetniki
slovenskega rodu v tujini. Ti so namre¢ lahko odli¢en vir informacij pri razumevanju
zakonodajnih postopkov v tujini, ponujajo pa tudi moznost navezovanja nadaljnjih stikov s
posamezniki ali podjetniki. Z njihovo pomocjo, bi lahko podjetja in podjetniki iz Slovenije
hitreje spoznali poslovno kulturo in navade v tuji drzavi, kar bi jim omogocilo hitrej$i vstop
in raz§iritev na tuje trge.

Poleg podjetniskega povezovanja s tujino bi aktivnosti razsirili tudi na obisk Slovenije, ki bi
ga omogocili slovenskim izseljencem. Za obisk bi morali razviti program, ki bi pokrival tako
kulturno kot poslovno podrocje. Velik poudarek bi bilo potrebno narediti na prikazu
naravnih danosti Slovenije, saj glede na majhnost drzave obsega veliko naravnih lepot. Cilj,
Poleg tega bi bilo potrebno ozaveséati mlade s pozitivnim pristopom do spostovanja drugih
kultur hkrati pa poudarjati zavest o slovenski identiteti. Tezava, ki so jo izpostavili sodelujoci
v intervjujih je, da veliko izseljencev Slovenije ne pozna taksne kot je danes, temve¢ mislijo,
da je to $e vedno nevarno, zaprto jugoslovansko obmoé&je. Ceprav zase pravijo, da so
Slovenci, veliko ljudi ne ve, kako izgleda Slovenija danes in da je popolnoma odprta
zahodnemu svetu.

Glede na raznolikost interesov izseljencev, bi potrebovali ve¢ razli¢ic programa. Nekateri bi
zajemali bolj Sportne dejavnosti kot so pohodnistvo, soteskanje in podobno medtem ko bi se
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drugi lahko bolj posvetili kulturni dedis¢ini in ogledu mest. Glede na to, da bi bil namen tega
povezovanja tudi izboljsanje domacega gospodarskega polozaja bi del poti izkoristili Se za
obisk uspes$nih podjetij in podjetniskih inkubatorjev. Predvsem bi poskusili narediti
povezave s trziSkimi podjetji, ter izpostaviti prednost Trzica kot povezovalno tocko v
Evropo. Glavne tri znacilnosti vsakega potovanja bi bile:

e Gospodarsko povezovanje,
e priblizati kulturo in naravne danosti Slovenije,
e Custveno navezovanje na slovensko okolje.

Tako bi poskusili slovenske izseljence Se bolj povezati s koreninami ter predvsem tistim, ki
Slovenije $e nikoli niso obiskali pokazati razvoj in dejansko stanje slovenskega okolja. V
kolikor bi izseljence navezali na Slovenijo, bi bila tudi gospodarska povezovanja lazja in
hitrej$a. Trziska podjetniSka organizacija pa bi tukaj lahko imela povezovalno vlogo. Prav
tako bi moral biti velik poudarek na privabljanju mladih v Slovenijo. Z organizacijo tecajev
slovenskega jezika, poletnimi Solami ali celo s Studijem v Sloveniji bi mlade potomce
slovenskih izseljencev lahko bolje povezali s slovenskimi koreninami. V ozadju pa bi lahko
zaceli navezovati tudi poslovne stike za morebitna kasnejSa gospodarska in podjetniSka
sodelovanja.

Druga pomembna toCka je, kako trziSke podjetnike motivirani za podjetniStvo in
povezovanje z diasporo. Trzisko okolje je bilo v preteklosti vedno dobro obrtnisko
podkovano, zato se je tudi podjetni$tvo v ¢asu industrijske revolucije dobro razvijalo, nato
pa proti koncu devetdesetih let 20. stoletja zacelo upadati. Prvi korak k obujanju je kot ze
zgoraj opisano narejen s podjetniS$kimi veceri, ki jih organizira ob¢ina. Nadaljevanje bi lahko
nadgradili Se z delavnicami, kjer bi se lahko zainteresirani usposabljali o podjetniskih
lastnostih in ves¢inah. Delavnice bi bile namenjene studentom, podjetnikom in tudi tistim,
ki bi se s podjetnistvom radi zaceli ukvarjati. V sklopu delavnic bi prav tako lahko
organizirali ve¢ dnevne ali ve¢ tedenske izlete oziroma podjetniska potovanja v tujino.
Program bi obsegal povezovanje s skupnostmi diaspore v razli¢nih drZavah po svetu, kjer bi
si udelezenci ogledali okolje v katerem izseljenci zivijo. Poleg tega bi bilo omogoceno
obiskovanje podjetij in navezovanje stikov z njimi. Prav tako bi bil koristen ogled
podjetniskih inkubatorjev in pospesevalnikov saj bi s tem dosegli glaven cilj potovanja, ki
je izboljsanje podjetniSkih praks, znanj in povezav. S tem bi poskusali trziska podjetja
pripraviti do SirSega dojemanja okolja, z namenom razprSitve lokalne usmerjenosti v
globalno.

Da bi bilo zgoraj opisano povezovanje mozno, bi bilo potrebno najprej okrepiti lokalno
povezovanje podjetnikov in podjetij. V ta namen bi lahko trziska podjetniSka organizacija
tedensko ali mese¢no organizirala razna sreCanja namenjena lokalnemu mrezenju,
pridobivanju novih kontaktov in ohranjanju obstojecih stikov. To bi lahko pripravili v obliki

98



poslovnih zajtrkov ali sre¢anj, kjer bi se predstavile dobre prakse, vitki pristopi ter inovativne
ideje. Vse to bi pripomoglo k izbolj$anju trziSke podjetniske kulture.

Poleg povezovanja z lokalnimi podjetji, bi morala trziska podjetniSka organizacija iskati
povezave tudi z viri financiranja znotraj ali izven meja Slovenije. Predvsem bi se bilo
potrebno povezati z raznimi investicijskimi skladi in skladi tveganega kapitala, ki bi morali
biti prisotni na vecjih podjetniSskih dogodkih, kjer bi se spoznavali s podjetji in uspeSnim
ponudili moZnosti sodelovanja. Prav tako bi morala biti organizacija dobro seznanjena z
vsemi javnimi razpisi, kjer bi se podjetja lahko potegovala za nepovratna obcinska, drzavna
ali evropska sredstva.

6 OMEJITVE MAGISTRSKEGA DELA IN PRIPOROCILA ZA
NADALJNJE RAZISKOVANJE

Vsaka raziskava se sooca z dolocenimi pomanjkljivostmi na katere raziskovalec nima vpliva
ali jih na zacetku ne predvidi. Tekom magistrskega sva se tudi midva sooc¢ila z nekaj ovirami.
Prvo pomanjkljivost sva izpostavila Ze v poglavju 4.2. in sicer da ne obstaja seznam vseh
izseljencev po svetu. Navadno se lahko v primeru ocenjevanja velikosti diaspore v
posameznih drzavah sreCujemo samo s predpostavkami. Kot glavno pomanjkljivost bi
izpostavila, da tako nikjer niso zapisani poklici oziroma podroc¢je s katerim se izseljenci
ukvarjajo. S tem se nam izmika eden glavnih potencialov s katerim bi lahko izboljsali
predvsem gospodarsko povezovanje z diasporo. Zaradi pomanjkanja dokumentov s katerimi
bi lahko identificirala in poiskala uspesne izseljenske podjetnike ali gospodarstvenike po
svetu, sva se oprla predvsem na razli¢ne internetne vire. Najbolj sva si pomagala s Poslovnim
imenikom Republike Slovenije. Ta dokument je bil sestavljen z namenom pomoci
slovenskim podjetnikom ter izboljSanja povezovanja Slovencev po svetu z domacimi
podjetji. Na njem namre¢ lahko najdemo kontakte z vsega sveta, ki so v razli¢nih smereh
povezani z gospodarstvom. Ukvarjajo se s podjetnistvom, odvetniS§tvom, svetovanjem, na
seznamu je tudi nekaj akademikov, ki so se odlocili nadaljevati izobrazevalno pot izven
Slovenije ter se kasneje odlocili ostati v drugi drzavi zaradi boljSih priloznosti in ve¢jih
moznosti zasluzka. Ceprav je bil imenik narejen zaradi podobnega namena kot je sam namen
najine magistrske naloge, je potrebno izpostaviti, da je dokument zastarel in se ne
posodablja. Vecina sodelujo¢ih namre¢ ni vedela kako sva prisla do njihovega kontakta,
kljub omembi Poslovnega imenika. Nekaj ljudi s seznama se je tudi Ze upokojilo in kljub
temu, da posedujejo zelo koristne podatke ter imajo veliko izkuSenj in znanja, niso bili
pripravljeni sodelovati, saj so menili, da za to niso dovolj kompetentni.

Druga pomanjkljivost je izbor intervjuvancev. Ceprav sva poskusala intervjuvance izbrati

¢im bolj naklju¢no in objektivno, sva se morala zanaSati predvsem na njihovo dobro voljo

ter voljnost odgovarjati na vprasanja. To pomeni, da sva bila popolnoma odvisna od tega

kdo bo zelel sodelovati v raziskavi in kdo ne. Z ve¢jim Stevilom udelezencev intervjujev

nisva mogla izvesti zaradi ¢asovnega in finan¢nega primanjkljaja. V kolikor bi Zelela
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pridobiti Se ve¢ kontaktov bi bila najboljSa moznost odpotovati v drzave, kjer sva iskala
odgovore ter govoriti z izseljenci v zivo, tako bi lahko pridobila tudi vec¢ kontaktov od ze
vprasanih sodelujo¢ih. V primeru internetnega povpraSevanja je Se vedno ovira delno
nezaupanje potencialnih sodelujoc¢ih. Zaradi tega nisva mogla zagotoviti reprezentativnega
vzorca, s katerim bi lahko ugotovitve posploSevala na splosno populacijo. Najine ugotovitve
torej veljajo izkljucno za vprasance s katerimi sva sodelovala. Glede na podobnost
odgovorov intervjuvancev pa lahko sklepava dolo¢ene ugotovitve, ki bi lahko bile primerne
tudi za posploSevanje, vendar je to samo najina predpostavka, ki bi lahko bila povod za
nadaljnje raziskovanje. Z najino izbiro intervjuvancev sva torej poskusila zagotoviti moznost
posplositve pridobljenih informacij na ostale pripadnike diaspore. Moznost nadaljevanja
najine raziskave torej obstaja. Predvsem vidiva moznost razvoja najine raziskave v ve¢jem
obsegu intervjuvancev, ki bi jih bilo potrebno poiskati s pomoc¢jo ve¢ virov. V najinem
primeru sva namre¢ vecino vprasancev pridobila s pomocjo Poslovnega imenika Slovenije

Prav tako bi kot pomanjkljivost izvedbe raziskave lahko navedla nekontrolirane razmere. V
primerjavi z eksperimentom, Kjer raziskovalec nadzoruje in lahko tudi omejuje
spremenljivke in posamezne komponente, midva v intervjujih nisva mogla vplivati na
razmere pod katerimi so se izvajali. Zato sva se ¢im bolj poskusala prilagoditi Zeljam
intervjuvancev glede ¢asa izvedbe intervjuja. S tem sva poskuSala izniCiti negativne
dejavnike kot je pomanjkanje ¢asa in nepripravljenost do pogovora. Z enim od sodelujoc¢ih
sva na primer morala z intervjujem zelo pohiteti zaradi vklopa poZarnega alarma na njegovi
strani.

Izvedba intervjujev je potekala preko Skypa in aplikacije Google hangouts, kar je za naju
pomenilo veliko prednost, saj sva lahko izvajala intervjuje z ljudmi iz celega sveta. VVseeno
bi lahko kot pomanjkljivost navedla, da z osebami nisva imela osebnega stika zaradi cesar
se lahko zgubijo dolo¢ene informacije ali odzivi s strani sodelujocih. Predvsem je preko
kamere tezko razbrati obrazno mimiko in telesno govorico telesa, Se posebej v primerih
slabse komunikacijske zveze ali internetne povezave. Nekateri izmed intervjuvancev prav
tako niso imeli prizgane kamere, zaradi Cesar lahko kot omejitev navedeva tudi nezmoZnost
identifikacije sogovornika.

Kot sva omenila Ze prej, bi bilo nemogoce Vv tako kratkem obdobju zajeti vse podjetnike oz.
ljudi povezane z gospodarstvom, ki zivijo v ¢ezoceanskih diasporah. Prav tako sva se morala
zanaSati na cCasovne in finanne omejitve ter omejitve povezane z oddaljenostjo
intervjuvancev.

Kot moznost nadaljnjega raziskovanja vidiva predvsem v raziskovanju dela slovenskih
podjetij, ki so Ze izvozno usmerjena ali bi se rada posvetila izvozu. Dobro bi bilo izvedeti s
kak$nimi tezavami se srecujejo in ali se moznosti lazjega in hitrejSega vstopa zZe skrivajo v
priporo¢ilih s strani intervjuvancev v najinem magistrskem delu. Velik potencial ima tudi
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nadaljevanje raziskave najine Studije primera in sicer z veliko vecjim Stevilom udelezencev
ter zaobjeti vecje Stevilo sodelujocih drzav, saj bi tako lahko videli tudi ali in kje obstajajo
razlike v dostopu na tuje trge. Glede na to, da Ze obstaja kar nekaj priporocil in spletnih
strani, ki lahko mocno olajSajo podjetjem vstop na tuje trge, bi bilo zanimivo pogledati,
koliko podjetja te dokumente upostevajo in ali jim dejansko pomagajo. Glede na to, da sva
se v najinem magistrskem delu posvetila predvsem povezovanju in boljSemu izkoris¢anju
diaspore, je mozno raziskati tudi realizacijo dobljenih poslov s pomocjo kontaktov
izseljencev. Ali slovenska podjetja izkoriS¢ajo ta potencial ali ne ter ali se zavedajo, da
morajo pomoc iskati tam kjer so najvecje skupine izseljencev koncentrirane kot je na primer
mesto Cleveland v Ameriki.

Druga opcija, kjer je Se mozen napredek v raziskovanju pa se tice ob¢ine Trzi¢. Potrebno bi
bilo raziskati ali imajo trziSka podjetja Zeljo po razvoju zunaj meja Slovenije in ali imajo
moznosti ter zadostno mero resursov, da jim to lahko uspe.

SKLEP

Podjetnistvo je ena najmocnejSih gonilnih sil v gospodarstvu, saj se z ustvarjanjem novih
priloznosti, idej in podjetij gospodarstvo nenehno spreminja in razvija. Za razvoj
podjetniStva pa so v danasnjem ¢asu pomembni razli¢ni dejavniki, ki odlo¢ajo o uspehu ali
neuspehu nekega produkta ali storitve. Zato je pomembno, da podjetja poznajo in se
zavedajo Kkateri so ti dejavniki ter kako jih lahko v svojem okolju najbolje izkoristijo.

Ker Ziviva v ob¢ini Trzi¢, ki je bila v preteklosti eno glavnih obrtniskih sredis¢, sedaj pa je
gospodarsko precej v zatonu, naju je zanimalo kako bi lahko ob¢ina izboljsala svoj
gospodarski polozaj z razvojem podjetniStva. Zaradi tega sva poskusila s tem magistrskim
delom poiskati dejavnike uspeha uspesnih poslovnih, podjetniskih okolij, ki bi lahko
pomagali pri strategiji razvoja podjetnistva v TrZicu.

V zacetnem delu magistrske naloge sva pregledala literaturo na podro¢ju podjetnistva.
Zanimalo naju je kako se podjetnistvo povezuje z gospodarskim razvojem in kaksno je stanje
podjetniStva v Sloveniji. PriSla sva do ugotovitve, da je o podjetniStvu napisanega Ze veliko,
vendar so opisi lahko zelo splosni ali zelo specifi¢ni. Zavedala sva se, da kljub temu, da
imamo v Sloveniji kar nekaj dobrih podjetniskih praks, potrebujeva SirSi vpogled v tematiko.
Zato sva preudila tri uspesna podjetniska okolja: silicijevo dolino, Izrael in Svedsko, da bi
ugotovila, kateri so tisti dejavniki, ki so pomembni za razvoj nekega podjetniskega obmocja.
Kljub temu, da gre za zelo razli¢na okolja z druga¢nim kulturnim in zgodovinskim ozadjem,
so vsa tri nadvse uspesna na podrocju podjetnistva. VVsako okolje ima svoje posebnosti zaradi
katerih lahko razvije svoj potencial. Veliko avtorjev svoje delo posveca raziskovanju
klasi¢nih podjetnisSkih dejavnikov kot so: dostop do tveganega kapitala, dobre univerze,
izobrazen in nadarjen kader, dobro razvite podjetniske mreze in druge. Vendar sva tekom
pregleda literature ugotovila, da je pomemben skupek ne samo ocitnih temve¢ tudi tako
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imenovanih skritih dejavnikov, ki vplivajo na uspe$nost nekega obmocja. Opazila sva, da
imajo vsa podjetniSka okolja mo¢ne mreze poznanstev, ki velikokrat segajo preko drzavnih
meja. Ceprav je veliko stikov ustvarjenih na novo, se dosti poslovnih priloznosti uresnici
zaradi povezav z diasporo. Zaradi tega naju je zanimalo kako razvite so te moznosti v
Sloveniji. Zato sva raziskala kaksni so bili razlogi izseljevanja Slovencev v preteklosti ter
kam in koliko se jih je izselilo. Ker je na podro¢ju zamejskega in evropskega povezovanja
narejenih ze kar nekaj povezav oziroma aktivnosti, sva se osredotocila na ¢ezoceansko
diasporo. Ta je zaradi geografske oddaljenosti manj dostopna in slabSe poznana in
izkorisCena. NajveCje slovenske izseljenske skupnosti sva nasla predvsem v ZDA in
Argentini. Poleg teh dveh so pomembne $e druge ¢ezoceanske skupnosti v drzavah Brazilije,
Kanade in Avstralije. Ker se nama je povezovanje na obmod¢ju celotne Slovenije zdelo
presiroko sva se osredotocila samo na obc¢ino Trzi¢ in njene moznosti pri izkoriS¢anju
povezav z diasporo na podroc¢ju podjetnistva.

Da bi ugotovila kak$ne so naSe moznosti povezovanja ter koliko in kako moc¢ne Custvene
povezave obstajajo pri slovenskih izseljencih, sva naredila Studijo primera. Raziskati sva
hotela ali so Slovenci v tujini naklonjeni povezovanju, pomoci, deljenju izkuSenj in prenosu
znanja s slovenskimi podjetniki in podjetji ali pa to, da njihove korenine izvirajo iz Slovenije
na njihove poslovne odlocitve ne vpliva. Zato sva izvedla intervjuje z razli¢nimi osebami, ki
so moc¢no povezane s podjetniStvom v razli¢nih strokah. Ugotovila sva, da so skoraj vsi
intervjuvanci pokazali naklonjenost in pripravljenost do sodelovanja s slovenskimi podjetji
in podjetniki. Vendar samo poreklo ni dovolj, potrebna je tudi dobra poslovna ideja in
korekten poslovni odnos. Zanimivo je bilo tudi spoznanje, da intervjuvanci Slovenijo vidijo
Kot celoto in je po njihovem mnenju premajhna za osredoto¢anje na posamezne ob¢ine. V
kolikor pa Zelja po povezovanju izvira iz njihovega domacega kraja, pri nekaterih to pomeni
dodatno prednost, ne pa odlocilni faktor za sodelovanje.

Na podlagi opravljenih intervjujev, sva priporocila za izboljSanje sodelovanja strnila v osem
najpomembnejsih to€k, ki so podrobno opisane v poglavju 4.5 Predlogi in priporocila. Z
upostevanjem zgoraj napisanih priporo€il meniva, da bi lahko slovenska podjetja izboljsala
realizacijo dobljenih poslov v tujini ter si olajSala moZnosti povezovanja z izseljenci.

V zakljucku magistrskega dela sva najine ugotovitve glede uspe$nih poslovnih okolij in
povezovanja z diasporo podala v priporocilih za ob¢ino Trzi¢. Ker Slovenija nima razvite
skupne oziroma enotne strategije kako bi postopala na podro¢ju razvoja sodelovanja z
izseljenci sva v priporocilih predlagala, da povezovalni faktor postane ob¢ina Trzi¢. To
lahko stori preko Trziske podjetniske organizacije s katero bi lahko nadgradili Ze obstojece
podjetnisSke aktivnosti ter izboljSali povezovanje lokalnega podjetniStva z Ze prisotnimi
organizacijami na globalnem trgu, kot so SABA, kanadsko-slovenska gospodarska zbornica
in druge.
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Priprava najinega magistrskega dela je bila zelo zanimiva predvsem zaradi sodelovanja z
intervjuvanci iz celega sveta. Od vsakega posameznika sva se veliko naucila o pomembnosti
povezovanja in mrezenja kot tudi ohranjanja stikov. Vsak izmed njih je k magistrskemu delu
prispeval velik delez, saj so nama pomagali z moznostjo vpogleda v dejansko stanje na
podroc¢ju povezovanja z diasporo. Hkrati so naju navdusili predvsem s svojo pripravljenostjo
sodelovati in pomagati kolikor je bilo v njihovi moci.

Verjameva, da lahko s pomoc¢jo ugotovitev in dognanj iz najine magistrske naloge slovenska
podjetja in podjetniki izboljSajo nacin sodelovanja s tujino, predvsem s slovenskimi
izseljenci. Kot sva ze omenila v magistrskem delu, je moznosti za nadaljnje raziskovanje Se
veliko. Priporoc¢ava, da se obseg intervjuvancev poveca, poleg tega bi bilo koristno razdeliti
izkus$nje in nacine sodelovanja po trgih. Ti se namre¢ med seboj lahko moc¢no razlikujejo.
Zato pozivava tako raziskovalce kot tudi gospodarstvenike in podjetnike, da tej tematiki
namenijo ve¢ ¢asa s ¢imer lahko pripomorejo k izboljsanju gospodarskega stanja v Sloveniji.
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PRILOGA 1: Seznam slovenskih izseljenskih drustev najden pri ZdruZenju slovenske
izseljenske matice

Argentina:

e Amatersko $portno zdruzenje Sloga

e Drustvo Slovencev v Mendozi

e Drustvo Slovenska pristava

o Folklorna skupina "Maribor" Carapachay

e Hladnikov dom - Drustvo Slovenska vas

e Nas dom - Asociacion Civil San Justo

e Okence v Slovenijo - radijska oddaja

e Pocitniski dom dr. Rudolf Hanzelic

e Prekmurski arhiv v Argentini

e SDO-SFZ/ Slovenska dekliska organizacija - Slovenska fantovska zveza

e Slomskov dom

o Slovenska kulturna akcija SKA

o Slovenski dom Carapachay

e Slovenski dom San Martin

e Slovenski kotic¢ek - radijska in televizijska oddaja

e Slovensko drustvo Triglav

e Slovensko drustvo Triglav iz Entre Riosa - Asociacion Eslovena Triglav de Entre Rios
o Slovensko podporno drustvo Kordobe

e Svobodna Slovenija

e Zvezaslovenskih mater in Zena - Asociacion Benéfica Eslovena de Madres

Avstralija:

e Bocce Centre PLANINKA inc.

e Bocce Club "Lipa"

e Igralska druzina Merrylands

e S.AS. &S. KlubJadran

e SAATCE Slovensko avstralska agencija za poslovno in kulturno sodelovanje
e SBS Radio Sydney & Melbourne

e Slovenska katoliska misija - Melbourne

e Slovenska katoliska misija - Adelaide

e Slovenska katoliska misija - Sydney

e Slovenska Radijska skupina 4 EB

e Slovenska radijska ura 3ZZZ na 92,3 FM Melbourne Vic. Avstralija

e Slovenski klub v Perthu

e Slovensko - Avstralski klub "Planica™ Wollongong

e Slovensko - avstralsko drustvo Canberra

e Slovensko - Avstralsko kulturno in $portno drustvo "Planica™ Springvale inc.

e Slovensko drustvo dveh mest: Albury in Wodonga
1



e Slovensko drustvo Sydney

e Triglav - Mounties Group

e Viktorijski institut za slovenistiko

e Zgodovinski arhiv za slovenske Avstralce HASA, NSW

Brazilija:
e Zveza Slovencev v Braziliji / Unido dos Eslovenos do Brasil
Kanada:

e Bled Mutual Benefit Society

e Glasilo kanadskih Slovencev

e Kanadska Slovenska Gospodarska Zbornica

e Kanadski slovenski kongres

e Kanadsko slovensko kulturno drustvo

e Kanadsko slovensko zgodovinsko drustvo

e Kulturno drustvo Simon Gregor¢i¢

e Montreal Calling

e Slovenska folklorna skupina Nagelj (SFS Nagelj)
¢ Slovenska Krekova Hranilnica in Posojilnica

e Slovenski Dom

e Slovenski narodni dom Lipa Park

e Slovenski plesni skupini Mladi Glas in Planika
e Slovensko drustvo Okanagan

e Slovensko drustvo Zvon

e Slovensko kanadsko drustvo Edmonton

e Slovensko kanadsko drustvo v Manitobi

e Slovensko kulturno drustvo "Triglav"

e Slovensko kulturno drustvo Hamilton-Wentworth
e Slovensko letovisce - Baragov dom

e Slovensko letovisce - Slovenian Summer Camp
e Slovensko lovsko in ribisko drustvo

e Tabor

Zdruzene drzave Amerike:

e Cerkev Sv. Cirila

e ClevelandSlovenian.com

e Indianapolis - Piran Sister City Committee
e KSKI Life

e Pevski zbor Korotan



Pevski zbor Uspeh - Uspeh Slovenian Chorus

Slomskova slovenska Sola

SLOVENIA 4YOU

Slovenian Arts Program - University of Wisconsin - Milwaukee/Slovenski umetnostni
program - Univerza Wisconsin - Milwaukee

Slovenian Independent Society Home

Slovenian-American National Art Guild

Slovenska kulturno-prosvetna ura

Slovenska narodna podporna jednota

Slovenska pristava

Slovenska sola pri Mariji Vnebovzeti

Slovenska $ola za odrasle pri Sv. Vidu

Slovenska ura / Slovenian Hour

Slovenska zenska zveza Amerike

Slovenska zenska zveza v Ameriki, podruznica #109

Slovenski katoliski center / Slovenian Catholic Center
Slovenski muzej in arhiv / Slovenian Museum and Archives
Slovensko kulturno drustvo Triglav/Slovenian Cultural Society Triglav
Slovensko mednarodno rodoslovno drustvo

Slovensko versko sredis¢e

SlovInUS

SNPJ - Prosveta

The National Cleveland Style Polka Hall of Fame and Museum



PRILOGA 2: Stevilo uporabnikov interneta v odstotkih na Svedskem v letih 2000-2015

V tabeli 1, lahko vidimo, kako se je Stevilo uporabnikov interneta znatno povecevalo od leta
2000 naprej. Svedska svojo inovativnost gradi na dobri internetni povezanosti prebivalstva.

Tabela 1: Stevilo uporabnikov interneta v odstotkih na Svedskem v letih 2000 - 2015

Leto Uporabniki | Populacija % Vir
Pop.
2000 4,048,000 8,899,075 | 455% | ITU
2004 6,722,553 9,043,990 | 74.3 % | Nielsen//NetRatings
2005 6,800,000 9,076,757 | 749 % | ITU
2007 6,981,200 9,107,795 | 76.7% | ITU
2010 8,397,900 9,074,055 | 925 % | ITU
2015 9,216,226 9,747,355 | 94.6 % | ITU

Vir: Internet World Statistics, najdeno 14.2.2015 na spletnem naslovu
http://www.internetworldstats.com/eu/se.htm


http://www.itu.int/
http://www.nielsen-netratings.com/
http://www.itu.int/
http://www.itu.int/
http://www.itu.int/
http://www.itu.int/

PRILOGA 3: Priporocila s strani organizacije Catalyst Connection za laZji vstop na
ameriSki trg za podjetja RS (Posredovano s strani CEO Petre Mitchell:originalni prepis v angleskem jeziku)

1.Position the product offering such that it is unique, innovative and meets an unsolved need
for customers. Consider the intellectual property of the product and if the technology is
patentable. Focus on the benefits to the customer, such as helping them to save time, money
or manage risk. Highlight the benefits over the competition. If all things are equal, a US
based competitor will win the business. Conduct market research, if this information is
unknown.

2. Launch a web-site that is easy to navigate, professional and in correct, grammatical
English. Gain credibility with video’s and case studies of the product in use. Provide
technical data and a clear and easy process for prospects to make inquiries to the business.
The first thing a prospect will do is check the business web-site. Use Google Analytics to
monitor site performance.

3. Develop a prospect list based on industry, geography and most importantly, the buyer.
Conduct market research to understand buying processes and decision-making. Understand
the buyer’s requirements for certifications, such as ISO, UL, CE Mark or other similar
credentials. Determine who they are currently buying from or how large the problem is that
the business is solving. Establish a customer relationship management (CRM) system to
track prospects’ contact information. (Salesforce.com is web-based and easy to use).

4. Seek qualified leads from prospects from industry trade shows, web-based inquiries, e-
mail marketing campaigns and referrals. Manage all contacts in CRM system and track all
interactions. Provide quick turnaround on requests for technical data and other information.
Ask consultative questions and end by asking for a next step. Follow-up if you don’t hear
back from them.

5. Make it easy for prospects to buy from you. Offer references, samples, make prototypes,
if appropriate. Design your sales and follow-up process and be clear with the prospect on
what to expect by when. Follow through on your promises.

6. When a prospect places an order, understand the exporting/importing laws associated with
your product and business. Communicate these to the customer to manage their expectations
for delivery and lead time. Manage effective operations to minimize your internal lead time
to allow for overseas shipping and customs’ delays. Offer favorable terms to customers, in
light of your own cash flow needs.

7. Follow-up with customers to monitor customer satisfaction, ask for referrals, ask for
additional orders. Seek their testimonial for your website and marketing materials.



8. Seek US based partners, such as distributors and manufacturers to do the work for you.



PRILOGA 4: Akcijski nacrt sodelovanja in podpore mladim Slovencem v zamejstvu
in po svetu

REPUBLIKA SLOVENIJA
URAD VLADE RS ZA SLOVENCE V ZAME)STVU IN PO SVETU

Ljubljana, 28. januarja 2011

AKCIJSKI NACRT SODELOVANJA IN PODPORE MLADIM SLOVENCEM V
ZAMEJSTVU IN PO SVETU
Urad Vlade RS za Slovence v zamejstvu in po svetu

1. Pravna podlaga

Akcijski nacrt, ki podrobneje doloca konkretne naloge, njihove izvajalce, pricakovane
rezultate, terminske okvire in druge pogoje za sodelovanje z mladimi pripadniki slovenske
skupnosti zunaj Republike Slovenije, izhaja iz:

drugega odstavka 6. ¢lena Zakona o odnosih Republike Slovenije s Slovenci zunaj njenih
meja (ZORSSZNM), ki doloca, da sodi prizadevanje za ohranitev in okrepitev slovenstva
v skupnem slovenskem kulturnem prostoru med poglavitne naloge Republike Slovenije.
Odnose s Slovenci zunaj njenih meja pa Republika Slovenija skladno z 12. ¢lenom gradi
na podlagi dolgoroc¢ne strategije, ki se uresnicuje z razvijanjem trajnostnih strategij za
vsestransko krepitev slovenskih skupnosti v zamejstvu in po svetu,

Strategije Vlade RS odnosov Republike Slovenije s Slovenci zunaj njenih meja (Vlada
RS, 2008), ki doloca za temeljni cilj ohranitev, krepitev in razvoj slovenstva v skupnem
slovenskem kulturnem prostoru. Strategija poudarja, da Republika Slovenija za
uresniéitev tega cilja izvaja ukrepe, s katerimi mlade pripadnike slovenskih skupnosti
zunaj Republike Slovenije spodbuja k ucenju slovenskega jezika, spoznavanju slovenske
kulture in oblikovanju slovenske identitete ter povezanosti z Republiko Slovenijo.

Akcijski nacrt vsebuje strateSke usmeritve, cilje in ukrepe, ki so nastali na podlagi analize
stanja v Sloveniji in zunaj nje.



2.4 Cezoceanske drzave
2.4.1 Argentina

V Argentini zivi velika slovenska skupnost, v kateri ze Cetrta generacija izseljencev govori
slovensko, poje slovensko ter prireja slovenske dramske, Sportne in druge prireditve.

Mladi Slovenci iz Argentine in Slovenije se v okviru projekta Slovenija-Argentina (SLO-
ARG), pri katerem od krovnih organizacij sodeluje »Zedinjena Slovenija«, povezujejo prek
foruma. Na spletni strani www.sloarg.com lahko dobijo koristne napotke za Studij,
Studentsko izmenjavo, prakso ali delo v Sloveniji ter skupaj pokrivajo razli¢na interesna

podrocja. Najvec izmenjav je na podrocju Studija v Sloveniji, zaposlovanja, pripravniStva in
podobno.

Forum in spletno stran so prostovoljci pripravili na podlagi raziskave o tem, kaj zanima
mlade. V sklopu projekta SLO-ARG pa so pripravili tudi predstavitveni film. Kljub temu pri
povezovanju mladih v Argentini Se vedno prevladuje Facebook.

2.4.2 Avstralija

Interes mladih v dejavnostih slovenskih drustev in drugih organizacij, katerih cilj je krepitev
slovenske kulture in jezika v Avstraliji, je majhen. Mladi si Zelijo spoznati novo, sodobno
Slovenijo, zato jih dejavnosti druStev ve¢inoma ve¢ ne zanimajo. Zanimajo jih sodobna
umetnost, igra in film, o morebitnih nastopih iz Slovenije so slabo obveséeni, saj uporabljajo
nove sodobne telekomunikacijske tehnologije. Prav tako mladi ne uporabljajo klasi¢nih
uradnih spletnih strani. Kljub temu pa jih zanima njihov izvor, zgodovina in kulturna
dediS¢ina njihovih prednikov, pridobiti si Zelijo nova znanja in izkuSnje. Zanje bi bile
zanimive spodbude za obisk Slovenije, Studij in tudi za investicije.

Migracijska agencija in svetovalno podjetje v Avstraliji (Active Migration, Active Solutions
and Consulting Group Pty) belezi nov trend priseljevanja mladih Slovencev iz Slovenije v
Avstralijo v zadnjih osmih letih. VVsako leto se po oceni agencije v Avstralijo priseli med
110 in 160 mladih Slovencev. Motivi priselitve mladih Slovencev so razli¢ni, okoli 30 % jih
pride v Avstralijo zacasno zaradi ucenja jezika, pridobivanja delovnih izkuSenj ali zasluzka.

2.4.3 ZDA
New York

Mladi v New Yorku se ve¢inoma ne udelezujejo slovenskih prireditev in niso del
»slovenske skupnosti«. To so ve¢inoma ljudje, ki so prisli v ZDA S§tudirat po osamosvojitvi
in so visoko izobrazeni strokovnjaki. Prav tako je interes pri mladih slovenskega rodu
odvisen od spodbude starejSih. Vecinoma se prireditev, ki jih organizirajo drustva, mlajSe
generacije ne udelezujejo, saj njithov interes ne sovpada s tradicionalnimi oblikami
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slovenskih prireditev. V drustvih je ¢lanstvo staro, ¢lanstvo mladih pa je prej izjema kakor
pravilo.

Cleveland

V Clevelandu se mladi udejstvujejo v folklorni skupini Kres, vendar je pri novih generacijah
prav tako zaznati vedno manjsi interes. Vecja udelezba mladih je pri Studentskem zboru »Mi
smo mi, v katerem mladi fantje ohranjajo slovensko pesem. Ta dejavnost se ohranja le, Ce
je prisotna v druzini. Tako so ocetje fantov v zboru »Mi smo mi« skoraj vsi ¢lani zbora
»Fantje na vasi«. Prav tako imajo v Lemontu otrosko folklorno skupino in pevski zbor, v
katerem sodelujejo tudi mlajsi fantje skupaj z njihovimi oceti. Dejavnost mladih pri
organiziranju dejavnosti slovenskih drustev je tako osredotoc¢ena v Clevelandu in Lemontu.
Vecdji odziv mladih je pri prireditvah sodobnih slovenskih avtorjev (koncert Vlada Kreslina
je pritegnil sorazmerno $tevilno publiko).

Cedalje vegje je Stevilo mladih Slovencev, ki so na zacasnem $tudiju v ZDA (3tudijske
izmenjave v Tennesseeju, skupina mladih slovenskih zdravnikov na praksi v Houston's
Texas Heart Institute, izmenjava Studentov na University of Hawaii in Hawaii Pacific
University).

Studijske izmenjave so lahko ena od oblik sodelovanja med mladimi slovenskega
rodu v ZDA in Sloveniji. Castni konzulat v Koloradu si prizadeva za vzpostavitev programa
mednarodne izmenjave med univerzami v Koloradu in univerzami v Sloveniji ter
Stipendiranje ameriSkih drzavljanov slovenskega rodu za Studij na slovenskih univerzah in
slovenskih Studentov za Studij v Koloradu.

Ena od moznih oblik sodelovanja z mladimi slovenskega porekla v ZDA so tudi
poslovne priloZnosti. Kot primer navajamo pobudo ¢astnega konzula Thomasa J. Brandija
iz Konzulata Republike Slovenije v San Franciscu za vzpostavitev neformalne druZzbene
skupine mladih ter za vzpostavitev poslovnih vezi med mladimi slovenskimi in ameriSkimi
podjetniki.

Generalni konzulat Republike Slovenije v Clevelandu ocenjuje, da je pri spodbujanju
mladih najpomembnejSa vloga druzine, vendar je tudi to zelo odvisno od starosti ¢lanov
druzine (Studentje se bolj zanimajo za »vracanje h koreninam« kakor dijaki).

Prireditve za mlajSe generacije naj bi bile tudi vsebinsko prilagojene (po vzoru ZRN),
saj ustaljene oblike prireditev (tudi s stalnimi gosti — ansambli iz domovine) niso dolgoro¢na
reSitev.

Seminarji v Sloveniji, namenjeni samo mladim, za razlicna podrocja (Studij,
podjetnistvo, jezik, kultura itd.) so ustrezna oblika spodbujanja mladih za povezovanje z
mati¢no domovino.

Generalni konzulat Republike Slovenije v New Yorku ocenjuje, da bi lahko
kohezivnost med mladimi slovenskega porekla in njihovo pripadnost slovenski narodni
identiteti krepili s prirejanjem sodobnih kulturnih dogodkov v New Yorku in na SirSem



severno-vzhodnem obmocju ZDA. Glede na odli¢no izobrazbo teh mladih ljudi bi bilo to
zelo koristno tudi za krepitev sodelovanja s Slovenijo.

2.4. 4 Kanada

Upad interesa mladih se belezi tudi pri delovanju slovenskih kulturnih drustev v
Kanadi. Ze pred ¢asom je bila dana pobuda za pripravo imenika slovenskih mladih
podjetnikov, ki bi vkljueval njihove naslove. Nekaj naslovov je bilo Ze objavljenih v
oglasnem delu Lovskega vestnika, mlade podjetnike pa bi bilo mogoce doseci tudi prek
sodobnejsih spletnih socialnih mrez, kot so Facebook, Twitter, Blogger, My Space. Na
Facebooku je zacela delovati tudi skupina »lI feel Slovenia in Canada«. Obstaja tudi interes
za pripravo okroglih miz za mlade podjetnike o poslovni etiki in vzgoji mladih s poudarkom
na konkurencnosti, inovativnosti in sodelovanju. Interes za sodelovanje med mladimi
podjetniki je predvsem pri trznih izmenjavah, izmenjavah idej in poslovnih priloznostih.
Ponekod je velik interes za slovens¢ino in udeleZbo na seminarjih v Sloveniji. Ocenjujemo,
da je za ucenje slovenscine v Torontu zainteresiranih okoli sto mladih, v nekaterih drugih
krajih in druStvih pa se zaradi velike oddaljenosti od slovenskih centrov belezi manj
obiskovalcev slovenske Sole ter drugih dejavnosti starSev in otrok. Velike razdalje starSem
onemogocajo, da bi otroke vozili v slovensko sobotno Solo. Interes za u€enje slovensc¢ine bi
lahko po mnenju nekaterih predstavnikov slovenskih drustev povecéali s posebnim
programom animatorja iz Slovenije. »Mladim talentom« naj bi omogocili nastope v
slovenski skupnosti in druStvih ter v Sloveniji na raznih srecanjih Slovencev, kakr$no je na
primer vseslovensko sreanje. V Torontu Ze tradicionalna prireditev »Talent show«. Namen
te dobrodelne prireditve je zbirati financna sredstva za potrebe prizadetih otrok slovenskega
porekla. To pa je lahko tudi priloZnost za medsebojno druzenje in spoznavanje »domacih
talentov«. Na prireditvi leta 2010 je nastopilo okoli petdeset mladih talentov. Nadgradnja te
prireditve bi bil lahko izbor »mladega talenta, ta pa bi se lahko predstavil tudi v Sloveniji.
To bi lahko prispevalo k ve¢jemu zanimanju mladih na kulturnem podro¢ju.

Prav tako ni dovolj spodbud za mlade umetnike, slikarje in glasbenike. Spodbuditi in
podpreti bi bilo treba npr. slikarske razstave ter s Stipendijo Republike Slovenije podpreti
tistega umetnika, ki je dejaven v slovenski skupnosti. Tudi mladi slovenski glasbeniki v
Kanadi niso dovolj motivirani. Ti namre¢ nastopajo brezplacno, velike finan¢ne koristi od
nastopov naj bi imeli le nastopajoci iz Slovenije. V preteklosti so bila gostovanja iz Slovenije
cenejSa in bolje organizirana ter so kot taka prispevala k vefjemu sodelovanju in
povezovanju mladih slovenskih glasbenikov.

Kanadska slovenska mladina je Ze v preteklosti predlagala organiziranje konference
mladih, na kateri bi obravnavali izzive mladih pri ohranjanju slovenstva in vzdrzevanju
stikov s Slovenijo.

Novi sporazum med Republiko Slovenijo in Kanado o mobilnosti mladih omogoca
pripravniStvo, delo ali prakso vsem mladim med 18. in 35. letom. Kandidati morajo samo
dokazati, da so v mati¢ni drzavi vpisani v posrednjeSolsko izobraZevanje ali da so diplomanti
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takSnega izobrazevanja, da imajo v drugi drzavi zagotovljeno pripravnistvo, prakso ali delo
ter da imajo ustrezno zdravstveno zavarovanje in dovolj finan¢nih sredstev za zivljenje.

V prihodnje naj bi organizirali takSna gostovanja slovenskih izseljencev v Sloveniji,
Ki bi presegla zgodovinsko lo¢evanje in bi kot taka z vsebinskimi zanimivostmi pritegnila
mlade zunaj Slovenije.
Izmenjava mladih pa naj bi po mnenju nekaterih drustev potekala tudi z izmenjavo otrok na
pocitnicah v Sloveniji in Kanadi, kar bi omogocalo tudi u¢enje obeh jezikov.
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