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UvoD

Vsa podijetja se stajejo z razlénimi problemi in tezavami, Se posebej pa to vedjanava in
majhna podjetja v panogi, ki so toliko bolj ran§iin hkrati neizkuSena, na trgu pa se¢sgm

Zz mnogo ve&jimi mednarodnimi korporacijami, ki ne podarijo inkoXka svojega trga,
katerega varujejo z neprimernocym kapitalom in dolgoletnimi izkuSnjami. Vsako getje
se mora Se pred vstopom v novo panogo in z njimepavimi z&etnimi vlaganji dobro
prepriati, da lahko v njej pozitivno posluje in dosegajvminimalni zeleni doltek. Te
informacije dobi s pomgo razlicninh analiz, na podlagi katerih sprejme ddlev, ali je to
prava panoga ali bi bilo morda smotrneje poiskatigd z ugodnejSim razmerjem med
dobickonosnostjo in tveganjem.

Poznavanje in analiza panoge je osnova za sprejenmravilnih strateSkih odéitev o
prihodnjih aktivnostih v podijetju, ki v njej poskijlz analize privignosti panoge ugotovimo,
ali je panoga dovolj priviaa za vstop vanjo ali bi bilo razumneje kapitalastirati v kakSno
drugo panogo, kjer pfakujemo visje donose ali nizja tveganja ali pa cdloje.

Predmet diplomskega dela je analiza panoge in dnender informacijska ponio
poslovodstvu podjetja ASpro inzeniring d.o.o. (\dalgevanju ASpro), ki natuje vstop v
panogo strelskih linij na slovenskem trgu v blizojihodnosti. Nart podijetja je izvedba ve
razlicnih projektov in eden izmed njih je tudidmovanje, izdelava in montazac¢tmalnisko
podprtih sistemov strelskih linij.

Namen diplomskega dela je s pafjmoanalize panoge in trendov pomagati poslovodstvu
podjetja ASpro oblikovati ustrezno strategijo pradaa trg, ga opozoriti ha morebitne
slabosti in nevarnosti, s katerimi se bo podje@ibo v novi panogi, ter oblikovati in seveda
maksimalno izkoristiti ustrezne prednosti in prilosti podjetja.

Cilj diplomskega dela je izdelava podrobne anapewlacnosti slovenskega trga v panogi
strelskih linij za podjetje ASpro. Diplomsko delm tsluzilo kot kljwna informacijska
podpora podjetju, na podlagi katerega bo podjefigel sprejemalo pravilne poslovne
odIccitve in vstopilo v panogo z njenim nataejSim poznavanjem, ter posl&dd manjSim
tveganjem.

Pri izdelavi diplomskega dela se bom osredibforedvsem na metode dela, ki temeljijo na
prowtevanju teoretinih izhodi€ in dajejo ustrezno podlago za izvedbo celoviteliama
panoge. Pomagal si bom z uporabo znanja, ki sepmigabil v ¢asu Studija, opiral pa se bom
tudi na dom&o in tujo strokovno literaturo ter informacije, $&m jih pridobil med razihimi
intervjuji z zaposlenimi v podjetjih, ki imajo vplina analizirano panogo.

VpraSanje, ki si ga zastavljam v diplomski nalogi na katerega skuSam odgovoriti v
diplomski nalogi je, ali je vstop v panogo strelskinij za podjetje ASpro inZeniring d.o.0.
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smotrn ali bi podjetju svetoval, naj svoje fitar in ostale resurse raje posveti kakemu
drugemu projektu, ki je donosnejSi oziroma mangare

Diplomska naloga je razdeljena na Sest delov. dRelvje posveéen kratki predstavitvi podjetja
in natargnejSi predstavitvi proizvoda. Predstavitev proizaxgel neprimerno naténejsa, saj je
dobro razumevanje vsaj osnov tematike nujnega pamea razumevanje celotnega
diplomskega dela. V drugem delu bom predstavilstcepanogo ter stanje v panogi danes.
Del drugega dela bo zopet po&ee opredelitvi nekaterin pomembnih pojmov, ki saiega
pomena za razumevanje diplomskega dela. Tretjie(wgr del) vsebuje analizo obsega
panoge in Porterjev model petih silnic. &étrtem delu so na kratko predstavljeni trendi v
panogi in smernice, za katere verjamem, da so nejaeje smernice prihodnosti, peti del pa
je kot dopolnitev Porterjeve analize pos»e analizi PSPN. V Sestem in zadnjem delu
predstavljam svoje ugotovitve, mnenja in predidgg¢h dajem poslovodstvu podjetja ASpro.

1 PREDSTAVITEV PODJETJA IN PROIZVODA

1.1 Predstavitev podjetja

Podjetije ASpro inZeniring d.o.o. je bilo ustanomtjeleta 2006 z osnovnim kapitalom
2.100.000,00 SIT in lastniStvom deljenim na dvakandela med oba lastnika podjetja. Redno
zaposlenih v podjetju ni, saj podjetje dobi potebkadre z najemanjem honorarnih
sodelavcev za delo na posameznih projektih. Podatdni klasifikaciji dejavnosti (v
nadaljevanju SKD) je osnovna dejavnost podjetjalNMZ9 - Drugo teh&no projektiranje in
svetovanje (Priloga 1). Podjetje se ukvarja tudnekaterimi drugimi (za namen tega
diplomskega dela nepomembnimi) dejavnostmi.

Ceprav je podjetje registrirano v Ajdawsi, ima glavno pisarno v Ljubljani na Letalidkiste
saj so s tem znizali stroSke delovanja podjetjapm@enotili geografsko dostopnost do ze
obstoje&ih ter potencialnih strank z vseh strani Slovenije.

Podjetje je zelo mlado in temu primerno brez vis@kmvostnih referenc, vendar je Ze
sprejelo nekaj wgih poslov iz razlénih dejavnosti in eden izmed njih je tudi proje&tife,
izdelava in montaza strelskih linij SLO1.

N&rti za prihodnost poslovanja obsegajo razvoj irt pasljetja na vé razlicnih podrajih,
poudarek pa je na podija poslovnega svetovanja, tehnoloSkega projekéramjzastopstva
tujih blagovnih znamk na slovenskem trgu. Eden @migalnih ciljev je uveljavitev podjetja
v svoji stroki na slovenskem prostoru ter pridobifgiznanega renomeja. S proizvodnjo in
prodajo strelskih linij je tekomasa nartovano tudi poslovanje v tujini in sicer predvsem
trgih drzav bivSe republike Jugoslavije, vendardaotega predvidoma prislo Sele poajive
uveljavljenosti na dom@@m, slovenskem trgu.
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1.2 Predstavitev proizvoda

Strelske linije model SLO1 so prvi proizvod, kigamerava podjetje ASpro d.0.0. samostojno
projektirati in predstaviti na slovenskem trgu. jektirane so na podlagi dolgoletnih izkuSen]
v streljanju z razlinimi vrstami orozja in to je tudi razlog za visokaicakovanja glede
uspesnosti na trgu. Od konkuteih linij se razlikuje predvsem po &au delovanja, saj je
ena izmed redkih linij, ki je sposobna tako @arga po vertikalni osi, kot tudi elekiriega
poSiljanja na strelsko pozicijo, ter ¥emja nazaj k strelcu za ogled rezultatov in menjavo
papirnate tate. S premiki v v& smereh je SLO1 primerna zacvazlicnih strelskih disciplin v
primerjavi z veino drugih strelskih linij, ki se gibliejo v manjmgereh. To poua
konkurertnost, saj ni potrebno kupiti raghih vrst strelskih linij za zadovoljitev razhih
potreb, ki jih imajo Sportniki, varnostniki, polsti, itd.

Obraanje po vertikalni osi je potrebno zaradi disciplipreciznega streljanja gas oziroma
tako imenovanega hitrostrelnega streljanjglektricno vodeno premikanje od strelskega
poloZaja k strelcu in nazaj na strelski poloZajjpaomembna lastnost pri vseh modernih
strelskih linijah zaradi dveh razlogov. S to fup&cse m@no vpliva nacas, potreben za
streljanje na strelskih tekmah, kar je pri tekmgNarki potekajo skozi celotno dolzino dneva
oziroma celo veé dni skupaj, zelo pomembna lastnost. Drugi razlagepvarnost. Strelcu za
menjavo tate ni potrebno hoditi do t& in je lastnoréno zamenjati, kar pomeni da je
manjSa mozZnost neste

V 3. poglavju diplomskega dela se bomo nateje posvetili opredelitvi orozja, za katerega
je skonstruirana strelska linija SLO1, za sedajsaapo omenimo, da je primerna za oroZzje iz
kategorij od A do C po Klasifikaciji Zakona o oroZzRepublike Slovenije (v nadaljevanju
ZOro), ne pride pa v poStev orozje iz kategorijep® klasifikaciji ZOra, kamor spadajo
reprodukcije, moznarji, z¢ao orozje, elektini paralizatorji ter razprsilci.

Najveija zna&ilnost SLO1 je, da se kot enota smatra celotndigtee ne zgolj posamezne
linije. S tem lahko prilagajamo stral& najrazlénejSim potrebam. Celotno streks (ve
posameznih strelskih linij) je lahko nadzorovana@entralnim nadzorom in na ta dia
povezano v celoto. Streti§ uporabljajo razéini uporabniki, ki imajo razéine potrebe, zato
tudi streljanje delimo na dve rasii vrsti in sicer poznamo:

1. Precizno streljanje

2. Praktino streljanje

! Kovai¢ (2004, str. 67) opredeljuje streljanje & oziroma hitrostrelno streljanje kot strelskacigino, pri
kateri streljamo v vrtljive tae, ki imajo obliko postave, pri tem pa imamo téaéovno omejitev.
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Precizno streljanje je streljanje vdarpod popolnoma nadzorovanimi pogoji.cllmma naj

ne bi bilo motéih dejavnikov, kot sta npr. glasen zvok in streselSke tate se ne premikajo,
velikost in oblika taf pa je strogo dokena, enako velja tudi za oddaljenost tad strelca.

Cas streljanja je ponavadi omejen zgalpsom celotne tekme.

Praktcno streljanje je streljanje v t&, ki se ga izvaja najpogosteje na ramh
izpopolnjevanjih policistov, vojakov, varnostnikew pripadnikov podobnih varnostnih sil.
Osnovna ideja v tem primeru je trening, ki pripratielce na restéme situacije. Bolj kot so
situacije realne, bolj je uspesen trening. To panuso tate lahko popolnoma prostih oblik
( Priloga 2) in velikosti, kar se prilagaja gleda potrebe urjenja. Pri praktiem streljanju
lahko imitiramo tudi druge dejavnike, ki bi strelgaresnéni situaciji motile (npr. glasen
zvok, utripanje ménih luci in drugi dejavniki, ki poveéajo stres,...). S tem strelca &umo, da
ustrezno reagira tudi kadar v dddmi situaciji niso popolnoma vsi dejavniki pod kard in
kadar je strelec pod visokim pritiskom. Hkrati jenpembno tudi to, da v primeru
posredovanja policistov, vojakov ali varnostnikastamejo nakljani in nedolzni mimoidoi
neposkodovani. To je moge samo pod pogojem, da strelec pred strelom idaraifosebo,
ki se mu je prikazala, in &m krajSemcasu sprejme odéatev, streljati ali ne. Na vsako izmed
linij SLO1 je mog&e pritrditi ta€o, ki ima na eni strani agresorja, ki ga je poteebn
onesposobiti, na drugi strani pa nakfjega mimoid®éega, ki ga strelec ne sme poskodovati.
S takim treningom bodo tudi v regnih situacijah policisti, vojaki ali varnostniki jpaej
identificirali osebo, ki so jo zagledali, in se odlli ali streljati ali ne.

2 PREDSTAVITEV STRELSKE PANOGE

Predstavitev strelske panoge bom poizkési bolj poenostaviti, zato jo bom razdelil veéve

delov. V prvem delu se bom posvetil zgodovini irzv@u streljanja na Slovenskem od
zx’etka pa vse do danasnjih dni. Drugi del bo predjslavobrazlozitev nekaterih pojmov
povezanih s strelstvom in strelsko panogo. V tretj@ zadnjem delu pa bom na kratko
prikazal stanje v panogi danes.

2.1 Razvoj strelstva na svetu in Slovenskem skozi ¢as

Sprva je bilo strelstvo sredstvo za prezivetje jesgijovek moral loviti hrano. V 19. stoletju je
industrijska revolucija zmanjSala potrebo po lomusirelstvo se je razvilo v Sport. Leta 1871
je bila ustanovljena Nacionalna puskarska zvezaDW,Zki je maino vplivala na razvoj
strelstva po celem svetu. Strelstvo je bilo prisatia vseh olimpijskih igrah od leta 1896 (z
izjemo leta 1904 in 1928) (Olimpijski komite Sloven Sportne igre, 2008).



Bogata zgodovina meégdnskih strelskih drustev, imenovanih tudi strelskitatov€in ali
strelskih gild — po vzoru drugih podobnih ustanopoznem srednjem veku in renesansi —
sega dale v 12. stoletje. Zasledimo jih omenjene v rézih dokumentih in kronikah
nekaterih zahodno, srednje in vzhodnoevropskih .nMst njimi naj omenimo zlasti dezele
nekdanje Avstro-Ogrske monarhije, kjer je bilo kst najbolj razvito in kjer so se
pricevanja o obstoju teh zdruzenj tudi najbolj zivoaotila, na primer v notranji Avstriji, na
Ceskem, Madzarskem in Hrvaskem (Strelska zveza Bi@yeZgodovina strelstva v
Sloveniji, 2008).

Splosnih strelskih vaj so se morali udeleziti skarsi meg&ani moskega spola, ki so bili
sposobni drzati orozje v rokah. Te strelske vajdiso predhodnice strelskih drustev, kot jih
poznamo danes. Razloga za obvezne strelske vajglatdva in sicer obramba mesta pred
zunanjimi napadalci, kar je bilo v tistibasih dokaj pogost pojav, drugi razlog pa je
ohranjanje miru znotraj samega mesta. Ker so znpdmmgem miru v mestih varovali predvsem
premozenje bogatejSih né@ov (revnejSi premozenja niso imeli), so bili bega tudi zelo
naklonjeni strelstvu kot g&nu obrambe.

Ko so z&ela nastajati strelska drustva, ki so bila v osrslo podobna danasnjfmso bila
zelo demokratina, saj je lahko bil vsak posamezrilan, ¢e je pl&al ¢lanarino druStvu.
Clanarina je bila enaka za v&ne, ti pa so kotlani kluba dobili enake pravice ne glede na
status v druzbi. Vseeno je bil ta hobi rezerviranzh premoznejSe niede, saj je bila
&lanarina (pristopnina) za vstop v drustvo in ostitve, kot je na primer strelnfhi jo je
moral pl&ati vsak posameznik, dokaj visoka. Tako je skis iz zivljenjsko potrebnega
urjenja za samoobrambo nastal Sport in zabava Eesh med&anov, kot so bili plendi,
obrtniki, bogati trgovci,...

Prvo formalno drustvo na slovenskem je bilo Drusfubljanskih ostrostrelcev, ki je bilo
ustanovljeno okoli leta 1550. Leta 1848 je imeladtvo 39C¢lanov in med njimi je bilo tudi
14 zenskgesar pred tem ni moge zaslediti v nobeni literaturi. Eden izmed danegal]
znanih¢lanov drustva ljubljanskih ostrostrelcev je bil itbdron Ziga Zois.

V Ljubljani osnovano Drustvo ljubljanskih ostrodtev je eno najstarejSih strelskih drustev v
Evropi in je igralo zelo pomembno vlogo v zgodovimiesta Ljubljane. Ze v zgodnjem
obdobju svojega obstoja je bilo eno nagmeSih Zari§ druzabnega in Sportno —
rekreativnega Zivljenja v mestu, da o njegovem witmem smotru, ki je bil vitalnega
pomena zlasti na Zatku, niti ne govorimo (Strelska zveza Slovenijgodovina strelstva,
2008).

2 Strelska drustva so namenjena zabavi in druZeejpa urjenju za obrambo mesta in posameznikovjekoito
to v zgodovini.

% Strelnina je znesek, ki ga mora strelec (ali skeldrustvo v imenu strelca) phi, da se strelec lahko prijavi
na tekmovanje.



Da nagnjenost k orozju ne pojenja niti dandanespmelativno visoko Stevilo zbirk orozja v
Sloveniji. PomembnejSe so v Muzeju novejSe zgodoBiovenije, kjer je zbirka orozja ena
izmed temeljnih zbirk v muzeju, Muzeju novejSe zgeade Celje, muzejska zbirka orozja v
Pivki, Pokrajinski muzej Ptuj, Mali muzej soSkerite Tolminsko mosti® v Mostu na S®

in drugi. Prav tako ne smemo pozabiti na tami zasebne zbiralce kot sta & Roze in
Zmago Jeligi¢ Plemeniti.

2.2 Opredelitev in obrazlozitev nekaterih pojmov

2.2.1 Orozje

Zakon o orozju Republike Slovenije, 2000 (v nadealjgu ZOro) v 2¢lenu opredeljuje, kaj
oroZje sploh jéyv 3.¢lenu pa zakon razlaga razvrstitev in kategorizamijwja.

Crka zakona deli orozje v &tiri ragtie kategorije od A do D (Priloga 3). Delitev je gjana
glede na nekaj raziih dejavnikov, ki vplivajo na uporabo oroZja, kg na primer
namembnost, ubojna Mo potencialna uporaba predmeta kot skrito oroZjedringo. Za
obrazlozitev je na tem mestu dovaig lakno r&emo, da je delitev orozja v zakonu narejena
na podlagi dejstva, koliko je posamezna vrsta ero#varna. OroZje v kategoriji A je
najnevarnejSe. Legalna uporaba za civilne namelwh sp mog@a, saj oroZznega lista ter
ostalih nujno potrebnih dovoljenj za civilno lastivio ali uporabo ni moge dobiti. Najman;
nevarna so orozja v kategoriji D, kjer z izjemodgirije "D1 - Enostrelno dolgocevno orozje
z eno ali vé gladkimi cevmi”, za posest oroZja ni potreberzordist ali kakrSnokoli drugo
dovoljenje. Za oroZzja, ki spadajo v kategorije o2l @ D5 je potrebno orozje le prijaviti, za
orozja kategorij od D6 do D9 pa ni potrebna nitjgwa orozja.

Za uporabo v tem diplomskem delu bom delitev spreiie uporabil drugane kriterije pri
delitvi oroZja. Delitev orozja je seveda neskom, osredotéil pa se bom le na tiste, ki so
vitalne za razumevanje in pravilno interpretacij@jega diplomskega dela, ostale bom
zanemaril.

Ker je tema diplomskega dela strelska linija SL@Aizvajalca ASpro inZeniring, je takoj na
za’etku pomembno opredeliti vrste orozja, za katergrelska linija SLO1 sploh namenjena.
Jasno je, da je za nas pomembno zgdioostrelno oroZje ostale vrste oroZja pa ne. &Ro
strelno oroZje delimo na #no ognjeno strelno oroZjén rocno neognjeno strelno oroZje

“ Orozje po tem zakonu je predmet, izdelan ali pdjag tako, da lahko pod pritiskom zraka, smodnikoaii
drugih plinov ali drugega potisnega sredstva ifisfeekrogle, Sibre ali druge izstrelke, oziromapasuje pline,
tekasino ali drugo substanco in drugi predmeti, ki so gu@jem bistvu namenjeni zlasti: da z neposrednim
ucinkovanjem prepréjo ali zmanjSajo napad ali nevarnost, za lov al8portno streljanje.
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Slika 1: Delitev rénega strelnega orozja:

Roéno strelno

orozje
Roéno ognjeno Rocéno neognjeno
strelno orozje strelno oroZje
|
| I
+ Kratkocevno + Enostrelno « Lok
* Dolgocevno * Repetirno * Samostrel
* Priduseno » Polavtomatsko « Pihalnik
* Bombometi + Avtomatsko + Zratno oroije
» Tromblonska mina
+ Rocno netrzajno
orozje

Vir: Wikipedia, 2008.

Strelske linije SLO1, ki so predmet tega diplomskelgla, so natno narejene za nekatera
orozja iz kategorije nega ognjenega strelnega orozja, vendar ne zaajSeiso primerne za
bombomet ali tromblonsko mino. Hkrati se evidentanlikujejo od strelskih linij za ko
neognjeno strelno orozje. Gre za dve popolnomacrazstrelski liniji, ki sta med seboj
neprimerljivi. Razlik je veliko, izpostavimo pa lat dve najpomembnejSi razliki. Strelske
linije za razno ognjeno strelno oroZje so:

- masivnejSe in odpornejse

- daljse.

Strelske linije za r&no ognjeno strelno orozje morajo biti masivnejSeadaodpornosti pred
zadetki s projektili. Naboji ognjenega strelnegezgat so namredosti m@&nejsi in hitrejsi, ter
povzraiijo dosti vejo Skodo kot naboji neognjenega strelnega orogajdsezejo cil;.

® Roeno strelno oroZje je vsako oroZje, ki se ga driokah, ne potrebuje podstavka in uporablja enermgio
izstrelitev projektila/izstrelka (Wikipedia, 2008).

® Rotno ognjeno strelno oroZje so naprave, ki se diZijokah in za pogon izstrelka iz cevi uporabljajemgijo
izgorevanja smodnika (Wikipedia, 2008).

" Ratno neognjeno strelno oroZje so naprave, ki seal’zijokah in za pogon izstrelka iz cevi ne upow@blj
energije izgorevanja smodnika (Lastni vir).



Orozje, za katerega je strelska linija SLO1 prinagrje orozje iz kategorij od A do C (po
klasifikaciji ZOro), ne pride pa v postev orozjekiategorije D po klasifikaciji ZOra, kamor
spadajo reprodukcije, moznarji, Zr@ orozje, elekttini paralizatorji ter razprsilci.

2.2.2 Strelis ce

Poznamo dve vrsti streti3n sicer zunanje (odprto) in notranje (zaprto)zlika med obema
je ta, da se streljanje na zunanjem sitalidogaja na odprtem (pod vplivom vremenskih
dejavnikov), medtem ko se streljanje na notranjerali&u dogaja v ustreznem zaprtem
prostoru, ki je lahko nad zemljo, najpogosteje @aahaja pod zemljo.

Strelske linijje SLO1 so primerne za uporabo v Zhpfotranjih) streli&ih. Z dolaienimi
tehniénimi predelavami bi se vpliv vremena (dez, sona@azanija,...) na strelske linije
lahko zminimiziral. S tem bi se lahko om@ga tudi uporaba SLO1 na zunanjih str&lg a
to zaenkrat Se ni v tdih podijetja, saj Zelijo pred dodatnimi invesiaii v ta projekt najprej
preveriti povpraSevanje po njihovem proizvodu g tr

2.3 Stanje v panogi danes

Zaradi politenih, kulturnih, gospodarskih, verskih in drugihespremb je vedno ¥ge uradno
povprasevanje in zanimanje za orozje. V obdobjuldd1997 do 31.12.2007 je bilo na
obmaju Republike Slovenije izdanih 4.982 oroznih listo& kratkocevno ognjeno strelno
orozje od tega 3.994 za revolver in 988 za pis(Bladloga 4). Na dan 31.10 2007 je bilo na
obmaju Republike Slovenije izdanih 42.671 oroznih hstier dodatnih 653 dovoljen] za
zbiranje orozja, v katere je vpisano 9.173 kosa@lidaega orozja, 2496 pooblastil za noSenje
orozja in 838 priglasitvenih listov (Priloga 5).

Zaradi 1. in 2. svetovne vojne ter ostalih kashey&jn za samostojno Slovenijo, samostojno
Hrvasko in drugih vojn, ki so se &le ob razpadu Jugoslavije, je na oldju&lovenije ostala
velika kolicina neprijavljenega orozja, za katerega lastnikia)o ustreznih dovoljenj in tudi
nimajo ustreznih znanj za varno ravnanje z njim.

O stevilu in uporabi tega nelegalnega orozja deemekre piiajo podatki slovenske policije o
Stevilu zaseZenega in najdenega ofoa se je od leta 2001 dalje zmanjSevalo, z izjemo
zadnjih dveh let (leta 2006 in 2007), ko se je @ahliSevalo in leta 2001, ki je izjema zaradi
izjemnega dogodka: "Med &e primere nedovoljene trgovine z orozjem spadag&® ton
orozja v luki Koper, s katerim so trgovali drzawijgvstrije" (Por@ilo o delu Policije za leto
2001, str. 23).



Tabela 1: Stevilo in indeks zaseZenega orozjaasisRolicije v obdobju 1998-2007

Zasezeno orozje Najdeno orozje
Leto | PiStolal Puskg Lovsko| Skupaj Indeks Pistolal Puskd Lovsko| Skupaj Indeks
v % vV %
2001 1.295(5.389] 1.510f 8.685 / 26 20 0 46 /
2002 278 95 167| 2.375 27,35 22 18 0 40| 86,96
2003 206( 70 150| 2.279| 95,96 39 16 0 55| 137,50
2004 153 80 111| 2.237| 98,16 29 18 0 47| 85,45
2005 144 60 134 2.209| 98,75 16 1 4 21| 44,68
2006 179 81 121| 2.266| 102,58 7 23 0 30| 142,86
2007 137 51 98| 2.195 96,87 14 14 6 34| 113,33

Vir: Porocilo o delu policije za obdobje od leta 2001 do [2607.

Slika 2: Grafini prikaz indeksa zaseZenega in najdenega oro&jaweniji v letih od 2001 do 2007
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Vir: Porocilo o delu policije za obdobje od leta 2001 do 12€07.

8V Tabeli 1 in Sliki 2 smatram kot oroZje: pistofayska in lovsko oroZje, medtem ko sem iz analipaistil
ostale vrste orozja, kot so hladno,&ra, plinsko in drugo. Priloga 6 predstavlja tabel@raf, ki vkljuiujeta
tudi ostale vrste orozja. Podatki za leta prednteB®01 niso razvi€ni po vrstah orozja, zato lahko analiziramo
le vse vrste oroZja.



V Tabeli 1 (na strani 9) vidimo, da Stevilo zasesgmn orozja le ni tako zelo oddaljena
problematika, kot se nam na prvi pogled zdi, gajeko 2.266 kosov zasezenega orozja v letu
2006 in 2.010.377 prebivalcev Slovenije na dan 32006 (Statistini letopis RS 2007, str.
81) ugotovimo, da je slovenska policija v povpuevsakemu 887-temu prebivalcu Slovenije
zasegla nelegalno orozje. ZastragajwpraSanje, ki se pojavlja, je, koliko je oroZa,ga
policija ni zasegla in zanj ne ve.

Slika 3: PanoZne zveze Sportnega streljanja z ogmjstrelnim oroZjem v Sloveniji

SZS
(ISSF)

Sportno streljanje z
ognjenim strelnim
orozjem v Sloveniji

SZ8S SZPS
(IDPA) (IPSC)

Vir: A. Kovadi¢, Nameri in zadeni, 2004, str. 133.

Strelska Sportna panoga, ki je v primerjavi z nekati drugimi Sporti méno zapostavljena
in nepopularna, je izredno visokega pomena za druz#vadi svojega doprinosa druzbi v
obliki izobrazevanja, vzgoje in kulture druzbe wepavi s strelnim orozjem.

Na tem mestu lahko omenimo tudi to, da se praviloegrijavljenega orozja na strélisne
sme uporabljati, kar pa ne pomeni, da potrebujemoolzisk streli®& kakSno posebno
dovoljenje ali znanje, saj obiskovalcu na sttelistrokovno izobrazeno osebje podrobno
razlozi varnostna in druga pravila in obiskovalgdi thadzoruje, da ne pride do neuposStevanj
strogih varnostnih pravil.

Strelski klubi izobrazujejo druzbo (predvsem otroke mladino) o varni uporabi in
spostovanju strelnega orozja, ter s tem posredhweayp na varnost druzbe v prihodnosti. Z
logicnim sklepanjem lahko predvidevamo, da manj kot b@avhosti izobrazevanja o varni
uporabi orozja, v bo nevarne uporabe orozja v druzbi in posiedivet poskodovanih in
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ubitih ljudi s strelnim orozjem. To je razlog zgpaxlbujanje izobrazevanja mladine o varnem
ravnanju z orozjem, namesto otaaja v drugo smer in upanja, da se bo tezava sesila.r

Pravilno bi bilo sponzorstvo ali kakSna druga obljgpomd@i s strani drzave, ki bi povala
Stevilo mladih na streléh, kjer se poleg ¢enja o varnem ravnanju z orozjem, pridobivajo
tudi druge pomembne lastnosti, ki ljudem koristjoprihodnjem zivljenju kot je npr.
dosledno upostevanje pravil, disciplina, koncenj@an drugo.

3 ANALIZA PANOGE STRELSKIH TAR C
3.1 Obseg panoge

Ko govorimo o obsegu panoge, se lahko v naSem puirngolj opremo n&im natanejSa

predvidevanja, saj natame statistike o obsegu strelstva ni vodene, kolgarne obstaja, je
kot posledica werazlicnih strelskih zvez v Sloveniji, razdeljena na vazlicnih delov, ki se

med seboj prepletajo.

Pri pridobivanju podatkov in analiziranju le-tehstdga ve tezav, ki onemog@jo natagno
analiziranje podatkov in dotanje obsega panoge. Tezavi, vredni posebnega paudar
opisa, sta predvsem dve.

Prva je dejstvo, da si veliko oseb, ki uporabljeelsb orozje med opravljanjem svojega
poklica (policisti, vojaki, varnostniki), za pop@ldski hobi izbere ravno strelstvo. Rezultat je
onemogdeno natatno dola@anje obsega panoge zaradi nevarnosti podvajanjalaste
strelcev.

Druga tezava, ki do neke mere onemi@gnataiino oStevitevanje in analiziranje podatkov,
pa je tudi dejstvo, da velik delez strelcev trefinatekmuje) v vé razlicnih panogah oziroma
disciplinah, kar zopet podvoji Stevilo treningov todi Stevilo strelcev prijavijenih na
posamezna tekmovanja. Rezultat teh anomalij je gadye in nenatamost podatkov o
Stevilu strelcev v Sloveniji. Zal mi dobljeni podlate nenataénosti ne omogeajo izvzeti,
zato je obseg panoge ddém zgolj po moji lastni oceni oziroma oceni strok@kov na tem
podraju.

Ti dve anomaliji pa imata, kot ¥ima zgodb, dve stranCe upostevamo, da d@lena oseba
obiZe strelige dopoldan kot del obveznega treninga med svojilovdean ¢asom, popoldan
pa ga obi& zaradi lastnega hobija, je dejstvo, da sta olskalstreliga izvedena s strani ene
in iste osebe popolnoma nepomembna, saj je zaaradizo pomembno le Stevilo obiskov in
s tem plé&anih kart za obisk stretig, ki sta v vsakem primeru dve in sicer ena dopulkia,

ki jo plata podjetje, ki organizira treninge streljanja, inaepopoldanska, ki jo pla
posameznik kot del stroskov, ki jih ima s svojinbhem.
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Pomembno je dejstvo, da je za analizo panoge pomemhotevati strelce glede na kategorijo
orozja. Za analizo panoge strelskih linij SLO1 somgmbni le strelci, ki streljajo s
kratkocevnim ognjenim orozjem velikega kalibra.

Po oceni g. BoSka Doneskega, inStruktorja stredjgj specialni enoti policije in lastnika
enega izmed zasebnih stréli Sloveniji, obiskujejo njegovo streti§ predvsem pripadniki
policije, vojske, zaposleni v varnostnih sluzbamakreativni Sportniki.

Slika 4: Grafeni prikaz delitve obiskovalcev strel&JBI d.o.o.

10%

15% O Rekreatiwni Sportniki

m Ostali

50% . )
O Zaposleni v varnostnih

sluZzbah
O Policija

Vir: Lastna izdelava.

V prvih treh odstavkih tega poglavja sem na kratgsal tezave pri dot@nju ta&nega Stevila
strelcev v Sloveniji, ki so zajete v podatkih n&iSt in jo zato temu primerno rahlo pajja.

Kot je razvidno s slike, je po oceni g. Doneskeghliggho 50% njegovih strank tistih, ki se s
streljanjem z ognjenim orozjem ukvarja s Sportneghka in nima streljanje nikakrsne
povezave s poklicem, ki ga oseba opravlja. To ssapezniki, ki se s strelnim orozjem
udelezujejo tekmovanj ali pa s streljanjem le sfmjus stres in si zapolnijo svoj prosias.
Priblizno 15% zasedenih kapacitet straiSzasedajo osebe, ki so zaposlene v drihli
varnostnih sluzbah in sicer v okviru obveznegaitmgs, ki ga organizirajo varnostne sluzbe.
10% zasedenih kapacitet zasedejo policisti, ki @mako kot zaposleni v varnostnih sluzbabh,
obvezne t&aje rokovanja z orozjem, ki se jih morajo udeleZitstalin 25% strank stretid pa
so ostali posamezniki, v katere g. Doneski Stegapwezna podjetja, ki izvajajpambuilding
turiste, ljubitelje Sporta, itd.
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Stevilo Sportnih strelcev v Sloveniji je po ocenDpneskega vedno visje in sicer ocenjuje, da
znaSa letna stopnja rasti priblizno 3-5%. Sezomskanja v tej panogi niso izrazita, je pa
vseeno opazno rahlo gje povprasevanje v jesenskem in pomladanséasu.

Dolocitev obsega panoge bom razdelil n& y®sameznih delov, v katerih bom predstavil
ocene in nd&n ter razloge za te ocene. Celota bo sestavljenaaslednjih podpoglavij:
policija, vojska, varnostne sluzbe, Sportni strelapstali.

3.1.1 Policija

Slovenska policija zaposluje ljudi z raalimi izobrazbami in poklici, zato moramo za
dolacitev obsega panogedid med zaposlenimi na policiji, ki pri svojem delyporabljajo
strelno orozje, in zaposlenimi, ki orozja pri svojedelu ne potrebujejo. Izmed vseh
zaposlenih orozje nosijo zgolj uniformirani in n@armirani policisti.

Tabela 2: Stevilo uniformiranih in neuniformiraniolicistov po letih:

Stevilo delovnih mest| Stevilo delovnih mest | Skupaj Stevilo policistov
uniformiranih policistov neuniformiranih
policistov

2001 5.889 1.470 7.359
2002 5.855 1.537 7.392
2003 5.946 1.580 7.526
2004 6.024 1.594 7.618
2005 6.281 1.600 7.881
2006 6.284 1.573 7.857
2007 6.377 1.594 7.971

Vir: Porocilo o delu policije za obdobje od leta 2001 do 12€07.

V gornji tabeli, ki prikazuje Stevilo uniformiraniin neuniformiranih policistov po letih,
opazimo rahel trend nakahja Stevila zaposlenih v slovenski Policiji. Priedwvamo lahko,

da se bo trend nadaljeval in da se ne boénaj@ obrnil navzdol. V povpégu je bilo v letih od

2001 do 2007 zaposlenih 7.658, ki pri opravljanojega dela uporabljajo strelno orozje.

Po podatkih ge. Brigite Petric, zaposlene v sektad odnose z javnostmi Generalne
policijske uprave, so za zaposlene v slovenskiciiotedno organizirani treningi s strelnim
orozjem in sicer 4-krat letno. Izjema tem trening@m le specialistno usposobljeni
zaposlenci slovenske Policije, kot &@ani specialne enote slovenske Policije, ostrasirel
vodniki sluzbenih psov, itd.

Na podlagi teh podatkov lahko trdimo, da so imaldi¢na streliga po Sloveniji letno s strani
slovenske Policije v povpépl na leto v zadnjih 7 letih 30.632 obiskov.
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Po podatkih, ki jih je izdala Generalna Policijalarava, ima slovenska Policija samo dve
lastni zaprti strelid, zato se v&@na treningov izvaja na civilnih stretih, streli€ih Slovenske
vojske in streli&ih raznih strelskih drustev.

Na podlagi gornjih podatkov lahko ugotovimo, dapevpraSevanje po strelif s strani
slovenske Policije zelo visoko, kar postat pomeni, da je tudi povprasevanje po strelskih
linijah na podrdju Slovenije kot posledica potreb slovenske Pdaizglo visoko.

3.1.2 Vojska

Pripadniki Slovenske vojske izvajajo strelske tngrei tako na odprtih kot tudi zaprtih
streli€ih in poligonih. Velika véina treningov se izvaja na odprtih stréis oziroma na
poligonih. Vseeno pa Slovenska vojska razpolagaim enotranjim streli@&m, na katerem
izvajajo tudi treninge streljanja z ognjenim orajeCeprav ima Slovenska vojska v lasti
zgolj eno samo notranje stréks treningi niso nikoli organizirani na zasebnirek&ih, kot
je to stalna praksa pri slovenski Policiji.

Po podatkih Ministrstva za obrambo treninge strgdjaz r@nim orozjem izvajajo vojaki,
podtastniki, castniki, vojaski usluzbenci, kandidati na vojaskdiah ter kandidati za vojake.
Nacrtovano je do 10 streljanj v obdobju enega leta.

Na podlagi podatkov prejetih s strani Slovenskek®joziroma nata&neje s strani poveljstva
za doktrino, razvoj, izobrazevanje in usposabljamgetavljam, da ima Slovenska vojska zelo
majhen vpliv na velikost trga strelskih linij. Ny tvplivajo le v primeru nakupa strelskih linij
za opremljanje lastnega strehbs kar pa je zanemarljivo makse upoStevamo uradne podatke,
da Slovenska vojska razpolaga z enim samim zagtteisem.

3.1.3 Varnostne sluzbe

Zakon o zasebnem varovanju, 2003 (v nadaljevanjas¥}, v 5. ¢lenu dol@a oblike
varovanja in sicer se: Zasebno varovanje kot dgsivee lahko opravlja v naslednjih oblikah:
—varovanje oseb;

— varovanje premozenja;

— prevoz in varovanje denarja ter drugih vrednbspasiljk;

— varovanje javnih zbiranj;

— upravljanje z varnostno-nadzornim centrom;

— n&rtovanje in izvajanje varnostnih sistemov.

Splosna klasifikacija dejavnosti (v nadaljevanjulgKki ozna&uje kot dejavnost "Varovanje",
ima oznako N80.1. Nat&nejSa klasifikacija, ki ozr@ije opazovanje, varovanje in druge
zagfitne dejavnosti (razen nadzorovanje delovanja \arol sistemov), nosi oznako
N80.100. Na obmgu Republike Slovenije je bilo na dan 21.5.2008 KDSN80.100
registriranih 120 podijetij (Poslovni imenik biz|.&008).
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Izbral sem dve izmed ¥gh varnostnih sluzb na obmjp Slovenije ter od njiju dobil nekaj
pomembnejSih podatkov, ki so mi pomagali pri d¢algu obsega dela panoge, ki ga pokrivajo
varnostne sluzbe.

KoncernSintal zdruzuje 12 podijetij in zaposluje preko 1.700iljiMed vsemi zaposlenimi je
priblizno 85% oseb, ki opravljajo delo varnostniker pomeni 1.445 oseb. Med vsemi
varnostniki pa priblizno 25% varnostnikov pri oplfamju svojega dela nosi ¢no strelno
orozje, kar pomeni da je zgolj v koncernu Sintablprno 360 oseb, ki izvajajo redne treninge
streljanja s strelnim orozjem (interni viri podgetintal).

Po besedah g. Borisa Galekivi ki v koncernu Sintal opravlja delo operativhegslje,
imajo varnostniki, ki pri svojem delu nosijo strelorozje, 4-krat letno organizirane treninge
streljanja, medtem ko varnostniki, ki strelnegazga@ri opravljanju svojega dela ne nosijo s
seboj, treningov nimajo.

Koncern Sintal nima lastnega stréésin ga v bliznji prihodnosti nimajo namena zgradit
obstaja pa moznost izgradnje str&i& dolgor@ni prinodnosti.

Po besedah g. Janeza KosSirja, v varnostni sl@@bizaposlenega na delovhem mestu
inStruktorja usposabljanja za varno rokovanje zzj@m in organizatorja ter vodjo dagev
streljanja, lastnega strelg& nimajo in v bliznji prihodnosti tudi ni v 8eu izgradnja le tega,
zato se vsi treningi, organizirani s strani skup{®@, izvajajo na zasebnih stréli$ po
Sloveniji. Na spletni strani skupine G7 (http://wwgar.si/) najdemo podatek, da celotna
skupina, ki zdruzuje wepodjetij po Sloveniji, zaposluje ¥e&ot 1.500 oseb

Natartnega podatka nisem uspel pridobiti, predpostavijanda je delez varnostnikov med
vsemi zaposlenimi podoben delezu v koncernu Sirital, predstavlja priblizno 85%
zaposlenih. Zanimiv je podatek, da v koncernu $rieopravljanju svojega dela nosi orozje
kar pribliZzno 85% varnostnikov, ostalih 15% varmiisbv pa né.

Za varnostnike, ki nosijo orozje, v podjetju orgarajo treninge streljanja 2x mesm,
varnostnik pa se mora udeleziti treninga vsaj Lxsaft®. Hkrati pa morajo varnostniki, ki
orozja ne nosijo, opraviti trening streljanja z e vsaj 1x vsakih Sest mesecev. Ob
predpostavki, da se interna pravila koncerna Sisledno upoStevajo, letno organizirajo
skoraj 13.400 posameznih treningov streljanja.

° Razlog za visoka odstopanja glede deleZa varnmstnki pri opravljanju svojega dela nosijo strelmmzje je
v tem, da se pri izvajanju dalene vrste varovanja strelno orozje ne uporablja:yapvanje javnih zbiranj),
medtem ko se pri izvajanju drugih vrst varovanglsto oroZje uporablja (varovanje oseb, prevoz irovanje
denarja ter drugih vrednostnih posiljije se razlikuje delez vrst varovanja med posamezdimibami, se
razlikujejo tudi potrebe po varnostniki z znanjemagnanju s strelnim orozjem.
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3.1.4 Sportni strelci

Pri dolatanju Stevila Sportnih strelcev v Sloveniji je ptine upoStevati le strelce, ki
tekmujejo s strelnim orozZjem, za katerega so s$teelsije SLO1 ustrezne. Pri daanju
Stevila strelcev v obnigu Slovenije sem upoSteval zgolj strelce, ki sw $etu 2007 dejansko
udelezili vsaj enega tekmovanja organiziranegaasstreh strelskih zvez v Sloveniji.

SZS: Strelska zveza Slovenije (v nadaljevanju SZS) pud svojim okrillem veé razlicnih
strelskih disciplin. Ker pa je daleajveji delez strelcev tistih, ki streljajo s kratkoc@wnali
dolgocevnim zrénim orozjem, in je ostalih strelcev zanemarljivolmyabdelujejo statistne
podatke pri SZS le za vse strelce skupaj, ne plcratz strelskih disciplinah. Zaradi tega
razloga podatkov o Stevilu strelcev z ognjenim kwaevnim orozjem velikega kalibra ni
mogae natadno dol@iti. Zaradi nizkega Stevila tekmovalcev v disciplistreljanja s
kratkocevnim ognjenim orozjem velikega kalibra sledtno tudi nizka konkurenca, le-ta
pa vodi k relativno visokemu delezu strelcev naapuosznih tekmovanijih in turnirjin (SZS jih
zaradi majhnega Stevila strelcev v disciplini zdrsistreljanjem z zgaim orozjem malega
kalibra), ki so le priloznostni. Glede na podatkiesem jih uspel dobiti, predvidevam, da je
strelcev, ki trenirajo streljanje z ognjenim kratkenim orozjem v Sloveniji, priblizno 35, kar
je razlog, da SZS ne vodi statistike za strelcgrgenim orozjem velikega kalibradeno od
statistike vseh strelcev z ognjenim orozjem.

SZPS: Slovenska zveza pra&tiega streljanja (v nadaljevanju SZPS) organizikantevanja
zgolj na odprtih strelih, razlog za to pa so neustrezno opremljena natrammeli€a na
podraiju Slovenije. SZPS je vkigena v mednarodno zvezo za prakd streljanje IPSC.
IPSC zdruzuje razine zveze v razinih drzavah, ki organizirajo tekmovanja tudi naranjih
streligih, zato predvidevam, da bi v primeru ponudbe asiga notranjega strais tudi na
podraiju Slovenije, z&ela organizirati tovrstna tekmovanja na notranjifels&cih. Zaradi
nedostopnosti podatkovdaanih SZPS, natamega Stevila strelcev nisem mogel ugotoviti. S
pomajo rezultatov tekmovanj, ki so potekala v letu 20Qpa sem vseeno uspel okvirno
oceniti Stevilo strelcev, ki se s tovrstnim hobijekvarja v Sloveniji, in priSel do Stevila 164
oseb, ki so sodelovale na sedmih, s strani SZP&higanih tekmah na podfjo Slovenije.

SZSS oz. IDPA Slovenija: Po besedah predsednika Strelsleze za Sportno streljanje
Slovenije g. Rajka TedeSka, je imela zveza tekownjga 10 let ¥lanjenih 23 klubov

oziroma druStev. Ker posamezna tekmovanja potekejorazlénih lokacijah po vsej

Sloveniji, se spreminjajo tudi tekmovalci, saj sdika vetina strelcev udelezuje le lokalnih
tekmovanj. Ker sedlanjujejo vedno novi tekmovalci in ker jih kar n¢kaako leto preneha s
streljanjem, je v zadnjih 10 letih zveza evidenginareko 500 raztnih ¢lanov prekoclanstva

v posameznih drustvih oziroma klubih. Posameznegadvanja se udelezi priblizno 40
strelcev, skupno pa pod okriliem zveze v zadnjitkapeletih tekmuje priblizno 120
tekmovalcev. Skupno je Sportnih strelcev, ki straljorozjem velikega kalibra v Sloveniji,
torej priblizno 350.
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3.1.5 Ostali

V kategoriji ostali so misljeni predvsem razni #tii tujci, podjetja, skupine prijateljev in
znancev, nakljgnih mimoidaih, itd. Turisti v ¢asu dopustovanja pogosto izkorisits in si
ogledajo ter poizkusijo streljati z ¥eazlicnimi vrstami oroZja in si tako izpolnijo dolgoletno
Zeljo. Po besedah g. Doneskega imajo dosti deliaztwiganizacijo razéinih mednarodnih
tekem ali turnirjev, saj sstrelci iz tujinez veseljem odzovejo razhim vabilom ter obi&ejo
slovenska streli& in izkoristijo slovensko gostoljubje. Govora gveda predvsem o strelcih
iz drzav, ki mejijo na Slovenijo, ki se udelezijekem in turnirjev predvsem iz razlogov
prezivljanja prostegg&asa v druzbi isto mistéh ljudi. Vedno pogostejSi so popolni najemi
streli&a s strani razthih podjetij, ki sploSno razvedrilo za zaposlene izkoristijalitza
uravnavanje odnosov v posameznih ekipah oziroma irmlenovaniteambuilding ki je po
mnenju Brawley-a in Paskevich-a (1997, str. 22)pskurazlénin metod, ki pomagajo
storilnostni skupini pow&ti Winkovitost, zadovoljiti potrebe posameznikov in ofBati
pogoje dela.

Visok delez znotraj rubrike Ostali zasedajo tpdjatelji, znanci ali kakSne druge podobne
zakljutene druzbe, ki si strelié izberejo za mesto druzenja in se malce sprosijo
sprog€anju adrenalina na strelis

3.1.6 Lovci

V analizi bi lahko upostevali tudi lovce, saj naogvspletni strani (http://www.lovska-
zveza.si/) najdemo podatke o Stevilu lovskih drukinjih je kar 423. S preko 22.000 lovci
(Mladina 4.4.2008) predstavljajo veliko populacijo,svoj cas posvéa streljanju. Takemu
Stevilu ljudi bi naredili krivico,¢e jih preprosto ne bi uposStevali v analizi, vendasamo
analizo lovci vseeno ne spadajo, zato bi upoStevahkyivilo ostale podatke. Razlog, zaradi
katerega lovcev nisem uposteval v analizi, je povgeeprost in sicer strelske linije, ki so
predmet analize, niso ustrezne za trening lovcanjeZobstajajo prav posebne vrste strelskih
linij, ki simulirajo ¢imbolj realne situacije medasom lova. Tase niso fiksirane, gapa se
premikajo iz ene strani strel& na drugo, ter simulirajo Zivali v teku. Lovci petrebujejo
treninga pod pritiskom ali hitre odlitve, kaj v roki drzi lik, ki je narisan na tar Njihova
prioriteta je obvladovanje preciznega streljanjaremikaj@o se tato.

Ocenjujemo, da je na svetu priblizno petindvajs#ifanov ljudi, ki se ukvarjajo s streljanjem
kot tekmovalnim Sportom. Od tega je samo v Sloverg§ kot 5.000 registriranitlanov
razli¢nin Sportnih strelskih druste€e upostevamo 3e lovce, policiste in vojake, seilétev
oseb, ki se na nek &ia ukvarjajo s streljanjem, povzpne na\uet 40.000 (Kovai¢, 2002,
str. 7).

Po mojih ocenah je oseb, ki pridejo v poStev zdizamabsega panoge v Sloveniji trenutno
preko 40.000. Ker je moj iz¢an (1) namenjen analizi panoge strelskih linij,.gmStevani
samo doloéeni strelci. V moji analizi nameenisem uposteval vojakov in lovcev, saj oni niso
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potencialni uporabniki strelskih linij SLOCe bi upoSteval popolnoma vse strelce v Sloveniji,
bi po mojem mnenju Stevilo preseglo 80.000 ljudi.

Stevilo potencialnih uporabnikov strelskih linij@l= policisti + vojaki + Sportniki + lovci +
varnostniki + ostali = 30.632+0+5.104+0+6000+13.91255.648 oseb.

(1)

Stevila strelcev v kategoriji "Ostali" ni magotaino dolaiti, zato sem predpostavljal, da je
porazdelitev, kot jo je ocenil g. Doneski za svigstno streli& normalna in ustrezna, ter
predvideval, da priblizno 25% vseh strelcev v Stoyspada pod kategorijo "Ostali".

3.2 Analiza panoge strelskih linijj s pomo  ¢jo Porterjevega modela 5
silnic

V preteklosti so pri celovitih ocenjevanjih posamiéz podijetij razvili razlkna orodja, ki
opredeljujejo problem v najtezji fazi odlanja. Bistvo celovitin analiz podjetja je analiza
preteklih in sedanjih podatkov o podjetju in njegovokolju ter podatkov, ki se nanasajo na
morebitno prihodnost. Ocena razvojnih problemowedamelje za sam proces strateSkega
planiranja, ki pa je lahko usmerjen na podjetjededoto ali na posamezne strateSke poslovne
enote podijetja. Najpogosteje uporabljene metodeviteja ocenjevanja podjetja so ¢Ra,
2003, str. 156):

« SWOT (PSPN) analiza: Je analiza, ki izpostavi postin slabosti ter poslovne
priloZnosti in nevarnosti. Imenujemo jo tudi kkas analiza.

* PORTFELJSKA analiza: Je analiza, ki poudarja vprgSaptimalne kombinacije
posameznih strateSkih poslovnih patirov okviru celotne poslovne usmeritve
podjetja.

« PORTERJEVA analiza: Je analiza, ki deluje na osnavige vrednosti. Analizira
konkurergne prednosti podjetja, ki je povezana z njegovosepnostjo ustvarjanja
posebne vrednosti za kupca, ki pa presega stradkarjanja te vrednosti

Zaradi narave mojega diplomskega dela menim, daajestreznejSa analiza s pofjw
Porterjevega modela petih silnic, ki jo bom v 6glaeju dopolnil tudi z analizo Prednosti,
slabosti, priloznosti in nevarnosti, znano kot SW&ilPSPN analizo.

Na delovanje podjetij najbolj vpliva okolje panogekateri delujejo. Strukturne z&fnosti
posamezne panoge opredeljujejo konkdnen silnice, ki se oblikujejo v tem okolju.
Konkurergne silnice oziroma dejavniki konkuré&mosti skupaj doléajo dohodkovni potencial
panoge, kjer dobek predstavlja dolgotmi donos na investirani kapital.
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S Porterjevim modelom petih silnic podrobno anedizio panogo in na podlagi narejene
analize ocenimo stopnjo priviaosti panoge za vstop. Analiza panoge je smisdt® ker je
moznost stopnje doseganja didav dejansko odvisna od razmer v panogi, v katesiye.
Posamezna panoga nakhkesebuje raztine strukture, kar poslegtio pripelje do ugotovitve,
da strukture posamezne panoge vplivajo na mozmwseganja dobkov podjetij v teh
panogah. To moznost izrazimo s pafoeostopnje privlgnosti, ki jo dol@gimo s pomdjo
analize doléene panoge.

Porter poda, da je ocena strategije podjetja odvah dveh osrednjih vprasan) (Hunger &
Wheelen, 1996, str. 91-97):
1. Privla¢nosti panoge, ki zajema tako tekmece kot uporabniee katero obstoji
moznost, da bo dolgotno ekonomsko uspesna, in dejavniki, ki jo dajo,
2. Relativen konkuretni polozaj podjetja v panogi.

Po Porterju so konkuréne silnice v panogi odvisne od naslednjih petihadeikov
konkurence: 1) tekmovalnosti podijetij v panogi;r@&varnost vstopa novih konkurentov; 3)
pritiska substitutov; 4) pogajalske talobaviteljev in 5) pogajalske rmiokupcev. Freeman
kot Sesti dejavnik k temu dodaja Se relativna:rdizave, sindikata, lokalne skupnosti ipd., ki
sooblikujejo razmere v posamezni panogi (PraSr&kBebeljak, 1998, str. 324).

Slika 5: Konkuretine silnice (dejavniki konkurence)

Potencialni kandidati za

vstop
|
Gro#nje novih konkurentoy
Konkurenti v panogi
Pogajalska mo¢ Pogajalska moc
Dobavitelji dobaviteljev > A | fopcev Kupci
Y =

>
Rivalstvo med obstojecimi
konkurenti

Gro¥nje zaradi proizvodov DrZava, sindikati, lokalne
ah storitev, ldl s0 substint skupno sti

Substituti

Vir: J. Pragnikar & Z. Debeljak, Ekonomski modeligoslovno odiéanje, 1998, str. 324.
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Podjetje razvija in dosega konkutee prednosti ob dobrem poznavanju konk&ném silnic

v panogi, kar mu pomaga najti svoje mesto v partegidolciti nacin branjenja pred
nezazelenimi silnicami ali jih obrniti sebi v prid/ razlicnih panogah je seveda jakost
dolocene skupine silnic razina (Porter, 1979b, str. 138).

3.2.1 Obstoje ¢éa panozna konkurenca

Obstoj&éa konkurenca kaze, kakSne so razmere med podjetie nastopajo na trgu v

doloceni panogi. Ta podjetja so medsebojno odvisnapkéeza enega podjetja ali skupine
podjetij povzra@i takojSnjo reakcijo pri drugih podjetjin. Te redkcso posledica Zelje po

ohranitvi poloZajev v panogi (Ja&li2002, str. 322-323).

Posledice rivalstva so lahko cenovne vojne, uvedimyih proizvodov, intenzivno
oglasSevanje, sprememba lastnosti proizvoda ali izstop podjetij iz panoge in v najhujSem
primeru propad podijetja. Glavni dejavniki tekmoweh (rivalstva) so: Stevilo enakovrednih
konkurentov, rast panoge, stopnja diferenciact@nsstroski, ndin povetanja zmogljivosti,
struktura konkurentov, strateSki pomen panoge iterpmalne izstopne vire (PrasSnikar &
Debeljak, 1998, str. 325).

V panogi strelskih linij obstoj&o konkurenco sestavljajo manjSa podjetja, ki so se
osredotdila na proizvodnjo razthe opreme za stretid. Konkurenca prihaja iz celotnega
sveta, saj je podjetij v tej panogi na celem svegolj dobrih ducat. NajpomembnejSe
konkurente bom nastel in jih kratko analiziral,aizalize pa bom izpustil manjSa podjetja, ki
poslujejo na lokalnih ravneh, vendar ne v Sloveniji

Vodilna sila v proizvodnji opreme za strebSje gospodarstvo ZDA, vendar v velikicia
podjetja ponujajo svoje proizvode zgolj na amemgkegu in jih preboj na azijski, avstralski
in evropski trg néloma niti ne zanima. Vseeno pa lahko tudi na eskem kontinentu
najdemo nekaj resnih proizvajalcev opreme za Steeli

NajresnejSe konkuréno podjetje predstavlja Svicarsko podjeSjeis, ki ima skoraj 60-letno
zgodovino delovanja in s svojimi sistemi opremlj@tpZen del tekem svetovnega formata,
kot so Olimpijske igre od leta 1992 pa vse do 2088licna svetovna prvenstva itd. Podjetje
ima svoje zastopnike in serviserje po vsem svetjudko s sosednjimi drzavami Avstrijo,
Hrvasko in Italijo. Kot vodilno podjetje na evrogsk ali celo svetovnem trgu je njegova
konkurertna prednost ekonomija obsega in razvejana servisreZa, pomanijkljivost pa
vidim predvsem v nezanimanju za slovenski trg zZargegove majhnosti in posletio
nepoznavanje trga (Spletna stran podjetja Siusg)200
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Polytronic je manjSe Svicarsko podjetje s priblizno 50 zagishi, ki ima dobro razvejano
mrezo, saj svoje strelske linije postavlja takoBpgaopi kot tudi Severni in Juzni Ameriki,
prisotna pa je tudi v Rusiji in Aziji. Glede na vazanost predvidevam, da podijetje poizkusa
dokaj agresivno razsSiriti svoje poslovanje po cekaratu, hkrati pa svojega predstavnika in
serviserja nimajo ne v Sloveniji ne v nobeni iznsedednjih drzav in poslujejo centralno iz
podjetja (Spletna stran podjetja Polytronic, 2008).

Eigenbrod je uveljavlieno nemsko podjetje s skoraj 35 letgodovino, ki izdeluje strelske
linije tako za orozja malih in velikih kalibrov, ptudi za zr&no orozje. Prvo vidno
sodelovanje podjetja je bilo na Evropskem prvendeta 1977, vse od takrat pa podjetje
razvija strelske sisteme za treninge v policijskesojaske namene. Tudi podjetje Eigenbrod
posluje centralno in nimajo predstavnikov na posanetrgih, vkljuino s Slovenijo (Spletna
stran podjetja Eigenbrod, 2008).

Spieth eden najvgih proizvajalcev strelskih linij na svetu s preki®-letho zgodovino.
Podjetje je sodelovalo pri organizaciji 8 r&mih Olimpijskih iger (1960, 1968, 1972, 1976,
1980, 1984, 1988 in 1992) in ogromnem Stevilu swua@to in evropskih prvenstev. Med
drugim so priznani tudi kot eden najboljSih proiakeev strelskih linij, ki so posebej
prilagojene za treninge lovcev. Ena ndjite slabosti je slaba pokritost svetovnega trga s
predstavniki podjetja. Kot ostala podjetja tudi&piv Sloveniji nima svojega zastopnika ali
serviserja (Spletna stran podjetja Spieth, 2008).

Na svetu je Se kar nekaj podjetij, ki predstavljggmkurenco, kot sta nemska Haering in
Johannsen, ter amerisSki Secotron, Caswell, Actiargdt, Mancom Systems, Shootingpartner
inc. in nekatera druga manjSa podjetja. Ta so rkankurerdna na slovenskem trgu zaradi
majhnosti in nepokritosti slovenskega trga, pa tatlaljenosti, demer bom ve& povedal v
naslednjih poglavjih.

Rast panogge nizka a vseeno pozitivha, hkrati pa konstanthanizevanjem stroskov in
svetovnim izboljSevanjem Zivljenjske ravni se cenebdvisnosti z osebnimi dohodki v
razvitem svetu relativno niZzajo, posledica pa jedne ve& strelcev in vedno we
povpraSevanja po strelskih linijah. Pozitivna rasinoge je tudi posledica tehnoloskega
napredka, ki omoga vadbe policistom, vojakom in varnostnikom, kakrdgred dobrim
desetletiem niso bile moge. Vendar pa se v primeru relativno majhnega tkgd,je na
primer slovenski, finaino ne izpléa imeti svojih predstavnikov in serviserjev, kampmni
zelo slaba pokritost trga s strani vodilnih sveibvpodijetij, le-ta pa predstavlja eno izmed
najvetjih pomanikljivosti za potencialne kupce v Slovenij

Nizka stopnja diferenciacijepraviloma pelje v poudarjeno cenovno konkurenceeadar

obstajajo tudi izjeme in panoga proizvodnje stiglsknij je ena izmed njih. Stopnja
diferenciacije je sicer relativno nizka, vendartpaznicijo druge znailnosti panoge, kot so
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oddaljenost dobavitelja do kupcev, poznavanje lukgh trga, zahtevana hitrost servisiranja
in druge. Te in druge znignostih bom podrobneje obravnaval v nadaljevanju.

Stalni stroski v panogi so izrazito nizki, predvsem zaradi magindrga in posledno
majhnega obsega prodaje. Vsi sestavni deli posamemmj so narejeni po natalu
proizvajalca linij s strani dobaviteljev. Hkrati gjetja ne potrebujejo nobenih posebnih
strojev za sestavo linij. Sama narava proizvodogi zagotavlja, da se strelskih linij ne
proizvaja na zalogo, papa izkljwno kot proizvod, ki je prilagojen vnaprej znanemu
naraniku in njegovim potrebam. S tem, odpadejo tud&Kr zalog in potrebe po kapitalu, ki
je vezan v zalogah. To pomeni, da podjetja v panugi potrebujejo &esar, kar bi
predstavljalo visoke stalne stroSke. Stalni strggkm@no poveéajo Sele, ko postane podjetje
tako veliko, da lahko konkurira na svetovnem niyogjer se zaradi ekonomije obsega
podjetju finakno izide opustiti svoje dobavitelje in sam prevaigo dobavitelja (strugariji).

Struktura konkurentovje pomembnega vpliva zaradi diverzifikacije pradev. Kot sem
omenil, so konkuraema podjetja osredotena na izdelovanje ragtie opreme za streég, s
¢imer so diverzificirala svoj asortiment, kar lahkaestveno vpliva na konkurénost v
primerjavi z manjSimi podjetji, ki proizvajajo saneao vrsto proizvodov.

Zakljucimo lahko, da je mbobstojée konkurence v panogi visoka.

3.2.2 Nevarnost vstopa novih konkurentov

Vstopanje novih podjetij pomeni za uveljavljena jedd nevarnost izgubljanja trznega
deleza, znizevanja cen in/ali zvievanje strodkanadi boja za kupce&lim visje so vstopne
ovire v panogo, tem manjSa je nevarnost vstopahnkamkurentov. Vstopanje konkurentov v
panogo otezujejo ali celo preptgejo dolaene zahteve, ki jih postavlja sama panoga s
svojimi zn&ilnostmi ali jih oblikujejo podjetja, ki so Ze pawa v panogi. Ovire za vstop
novih podijetij so: ekonomija obsega, diferenciagyeizvodov ali storitev, zahteve po
zaetnem kapitalu, dostop do prodajnih poti, stroS&menjave dobavitelja, stroSkovne
prednosti neodvisne od ekonomije obsegairtna ovire in drzavne ovire (PrasSnikar &
Debeljak, 1998, str. 324).

Ker se obseg poslovanja odraza v stroskih na emabdogajo podjetja dose ¢cim vegji trzni
delez za dosego stroSkovneinkovitosti. Podjetja, ki proizvajajo strelske @i imajo
najvetje stroSke pri n&tovanju strelskih linij in pri izdelavi programskiorodij, s pomgo
katerih se nadzoruje delovanje linij. Ko socitiain programska oprema za strelske linije
koncani, je velik del stroSkov povezanih z izdelavoipvodov Ze povzréenih. Mejni stroSki
izdelave dodatne enote strelske linije oziromaesist strelskih linij so zelo nizki, zato
ekonomija obseganima visokega pomena pri dobnju konkuretinosti panoge. Ker
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govorimo o izdelku, za katerega ni Zia@a masovna proizvodnja v nobenem izmed
svetovnih podjetij, ekonomija obsega ni pomembgawihék.

Diferenciacijo proizvodov ali storitessmatram za eno izmed pomembnejSih lastnosti. Za
strelske linije kot proizvode ni ztidna maina diferenciacija, vendar je ta dejavnik vseeno
potencialna konkure&ma prednost. M&éna prednost pred konkurenco je lahko kakovost
storitev, ki spremljajo proizvode. S poznavanjerkaloega trga in poslethie prakt€no
neprestane prisotnosti na trgu, lahko déen@odjetje zagotavlja daiene storitve, ki jih
druga podijetja ne morejo brez postavitve svojegaqumiStva na slovenski trg. PosredniStva
pa za seboj povéejo tudi izrazito poviSanje stroSkov poslovanjakémo podjetje lahko
ponudi svojim strankam na slovenskem trgu cenowsti digodnejSo dobavo proizvodov,
vkljuéno s storitvami kot so montaza in izobrazevanjeporabi strelskih linij. Hkrati ne
smemo zanemariti poprodajnih storitev, kot so maprno hitrejSe in cenejSe odpravljanje
tezav z linjjami (v primeru, da se tezava pojavitrenutku tekmovanja je to izredno
pomembna lastnost), hitrejSa dobava nadomestndv deprimeru okvar, cenejSa in hitrejSa
posodabljanja tako strelskih linij kot tudi progrsie opreme in podobno.

Zahteve pozacetnem kapitaluniso visoke, saj je potreben predvsem know-howsamso
proizvodnjo pa vgih stroskov ni. Pri izdelavi strelskih linij v mgem obsegu s fingnega
vidika vseh elementov strelskih linij, ki so kapsteo intenzivni, ni smotrno proizvajati z
lastnimi stroji in opremo, temvez uporabo podizvajalcev ali dobaviteljev. Ta dlmest se
spremeni Sele ob proizvajanju mnogajire kolicin, za katere je nujno potreben prodor na
tuje trge, saj slovenski ne zagotavlja zadostneyanasevanja.

Obstoj&a podjetja imajoprodajne potize zgrajene, medtem ko jih mora novo podjetje Se
zgraditi. To ponavadi pomeni visoke stroSke promeai nizje prodajne cene proizvodov. Ne
smemo zanemariti dejstva, da ne govorimo o proigyothmenjenemu Sirokim ljudskim
mnozicam, p& pa je namenjen majhnemu krogu potencialnih kup¢gvse med seboj
poznajo in si med seboj tudi zelo pogosto izmemujaformacije, zato menim, da ne bo
priSlo do vejih strosSkov izgradnje prodajnih poti. Menim, darajwinkovitejSa strategija
promoviranja njihovih proizvodov taka, da prvo pnedeno serijo podjetje proda s ceno, ki
pokrije zgolj spremenljive stroSke, v zameno z&aizeno pa kugevo strelige uporabi kot
reprezentativno streli& za svoje proizvode, kamor lahko pripeljejo poigne stranke, ki si
proizvod ogledajo od blizu in ga tudi preizkusijako lahko novo podjetje z zanemarljivimi
stroski izdela svoje prodajne poti.

StroSki zamenjave dobaviteljamiso visoki, saj je proizvod trajen. To pomeni, davi
konkurent dobi priloznost prodaje in montaZze prottw Sele takrat, ko stari proizvodi
(strelske linije) ne delujejo ¥etako kot morajo, se prepogosto kvarijo, so nekoaikine ali
ne ustrezajo wepravilom in jih je potrebno zamenjati. Do takragémjava obstojgh strelskih
linij ni ekonomsko upravena in jih (razen v izjemnih primerih) @ izmed lastnikov
streli& ne bo menjal.
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Stroskovne prednosti neodvisne od ekonomije obsega velika prednost obstdjé
konkurentov, saj kot sem Ze napisal, le-ta progeajazitne vrste opreme za raaiia
streli¥a. To pomeni Vg0 prisotnost na trgu in moznost uporabljanja tah resSitev pri vé
razlicnih vrstah tat. Pomembne je tudi know-how, saj so strelske lipij@zvod, za katerega
nartovanje in izdelavo potrebujemo relativno dosea@fc¢nega znanja.

Nacrtne ovire obstoj€ih podjetij v panogi niso najbolj verjetne, sajitad dobrih pogojev za
izvajanje takih ovir. Ker je v panogi svetovneganfata zgolj dobrih ducat podjetij je v
pokritosti trga veliko lukenj, ki bi jih lahko zapola manjSa lokalna podjetja, ki bi s
poznavanjem trga in blizino svojih kupcev imela korertno prednost pred vgmi
mednarodnimi podjetji. Da je verjetnosténaih ovir majhna verjamem tudi zato, ker se
vecjemu mednarodnemu podijetju stroskovno najverjetnejebi izpl&alo prilagajati svoje
proizvodnje zgolj zaradi konkuriranja majhnemu @jdj na zelo majhnem trgu.

Drzavne omejitveso mogde, saj dobrsen delez slovenskega trga strelskihpliadstavljajo
streli¥a, ki so v lastniStvu drzave. Govorim seveda o3kafain policijskih streliih. Drzava
lahko dokaj enostavno z raznimi novimi zakoni aligimi regulativami preferira ponudbe
drugih proizvajalcev strelskih linij. Vendateprav so omejitve s strani drzave mégoniso
najbolj verjetne, saj s tem drzava ne bi pkaddini pridobila. V Sloveniji namre zaenkrat
ne obstaja podjetje za izdelavo strelskih linij mizasebni niti v drzavni lasti.

Zaklju¢imo lahko, da je nevarnost vstopa novih konkurezigo nizka.

3.2.3 Pritisk substitutov

Substituti so proizvodi ali storitve, ki se zdijoudaini, vendar lahko z vidika zadovoljevanja
potrosnikovih potreb nadomestijo prvotne proizvode storitve. Najveéji vpliv imajo
substituti z visoko krizno elastiostjo povprasSevanja in substituti, ki jih proizjaj podjetja
v panogah z visokimi donosi. Po Porterju pojav itz substitutov onemoga podjetju
dvigovati cene. Prav tako se poa@ njihovi izdatki za kakovost in trzenje (Prasnik&
Debeljak, 1998, str. 326).

Konkurenca v doléeni panogi ni omejena le na podjetja znotraj panogsotencialna nova
podjetja, ampak jo sestavljajo tudi podjetja, kbipvajajo substituteCe postanejo substituti
priviacnejSi v smislu cene in/ali delovanja, je precejjeto, da bo kupec preusmeril svoje
nakupe. Substituti omejujejo daékbnosnost panoge s tem, da dajo maksimalne cene
proizvodov panoge. Konkurénost oziroma groZnja substitutov jecuema odvisna od
stroskov, ki jih ima kupec pri prehodu z enega liza@a nadomestnega (substitut) in stopnje
nadomestljivosti, ki izhaja iz percepcije kupcete so stroski prehoda nizki in je
nadomestljivost oziroma zamenljivost popolna, jéwpubstitutov na panogo velik (Jakli
2002, str. 329).
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Substitut postane nevarete je za kupce privimejSi zaradi doléenega razloga. Ta razlog je
lahko cena, razlike v delovanju proizvoda, poprodajstoritve in/ali katerikoli drug
posamezen razlog oziroma kombinacija razlogov. €dsi med seboj lahko konkurirajo s
ceno ali diferenciacijo proizvodov. V primeru suhgbv se diferenciacija proizvodov r@mo
zmanjSa, torej ostane predvsem cena. Podjetjareppisiliena v razvoj lastnih izdelkov in
diferenciacijo le teh, s tem pa se dd@nosnost na kratek rok v panogi zmanjsa.

Proizvodov, ki so sicer razhi, vendar zadovoljujejo enako potrebno na trgelsiih linij,
ni. Gre namré za tako specifno panogo, da so za zadovoljevanje potreb ustrezni
proizvodi in storitve, ki so Zze od samegacetia n&rtovani in proizvedeni v namen
zadovoljevanja obstojéh potreb. Substitutov se podjetjem v panogi nir@mo bati, saj jih
ni in tudi verjetnost, da bi v bliznji prihodnostibstajali, je zanemarljivo majhna.

Zakljucimo lahko, da je pritisk substitutov zelo nizek.

3.2.4 Pogajalska mo € dobaviteljev

Dobavitelji utegnejo imeti pomemben vpliv na dejashpanoge s svojo teZnjo po pdarju
cen materiala in surovin ter po zmanjSanju njih@a&ovosti. Njihova moé je odvisna od
naslednjih dejavnikov: Stevilo dobaviteljev, difecgacija proizvodov ali storitev dobavitelja,
prisotnost substitutov, pomembnost kupcev za dodlgeriin moznost vertikalne integracije
"naprej" (Prasnikar & Debeljak, 1998, str. 327).

Celotna panoga ima zgolj nekaj ré&nih vrst dobaviteljev, ker je tudi komponent zaelkstko
linijo relativno malo, le-to pa nam dovoljuie malceatagnejSo analizo. Date
najpomembnejSi dobavitelji so strugarji, ostalisoetrgovine z Zelezom na drobno, dobavitelji
mikrokontrolerjev in dobavitelji brez&nih povezav. Vse ostale komponente strelskih linij
lahko proizvedejo proizvajalci sami. Zaradi ekongnubsega se ponavadi vodilna svetovna
podjetja odl@éajo za lastno izdelavo strugarskih proizvodov, mer ta nain eliminirajo
odvisnost od dobavitelja.

Stevilo strugarjev je veliko, kar izhaja iz dejstva, datsodobavitelji komponent za zelo
Siroko potrosnjo, ki so izdelani oziroma predelpaizZeljah in n&tih proizvajalca strelskih
linij. Za glavne dobavitelje smatram strugarje, ikdelujejo kovinske komponente kot
osnovne dele strelskih linij. SKD, ki ozhge kot dejavnost "Mehanska obdelava kovin" ima
oznako C25.620, na podia Republike Slovenije pa je prijavljenih podjefipd to SKD
1774 (Poslovni imenik bizi.sR008).

Ker trgovine s kovinskimi proizvodi, tako kot star§, zadovoljujejo potrebe Siroke
potrosnje, jih je relativno dosti, kar jim zmangunpa kot dobaviteljemgeprav je to ena
izmed najpomembnejsih komponent strelskih linfjeprav je dobavitelijev kovinskih
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komponent strelskih linij neprimerno manj od stmjea je tudi teh dovolj, za nioo
konkurenco med njimi, saj je ha podjw Republike Slovenije pod SKD G46.740 — Trgovina
na debelo s kovinskimi proizvodi, inStalacijskim terx@alom in napravami za ogrevanje
registriranih kar 346 druzb (Poslovni imenik bigi2008).

Zaradi manjSega Stevila dobaviteljev imajo dostijwenac dobavitelji mikrokontrolerjev in
brezzEénih povezav, saj je teh dobaviteljev na celem swgolj nekaj, kot so Mikrochip,
Atmel, Zilog in Motorola. Majhna katina nabav za pokritje trga strelskih linij pa nakjaz
da te svetovne korporacije ne bodo spreminjale eswljsedanje politike zaradi djega
povpraSevanja po njihovih proizvodih, kot poslediceizvodnje strelskih linij, ki je ne bodo
niti opazile.

Diferenciacija proizvodov ali storitev dobaviteljpri strugarjih je minimalna, v primeru
enake kakovosti proizvodov pa je prékth ni. Razlog vidim v tem, da strugarji izdelujejo
svoje proizvode po skicah in ¢réih svojih nar@nikov (proizvajalcev strelskih linij) s tmo
dologenimi tolerancamiCe je kakovost izdelkov ustrezna in so odstopangdrandolaenih
toleranc, diferenciranosti proizvodov strugarjev ni

Diferenciacije proizvodov trgovin s kovinskimi peeiodi ni, saj so izdelki popolnoma
identiéni eden drugemu. Modobaviteljev glede diferenciacije je torej minimal Drugée pa
vella za proizvajalce mikrokontrolerjev in brezdh povezav. Proizvodi razhih
dobavitellev so med seboj relativno diferencirakar predstavlja relativno @ maoc
dobaviteljev. Vendar pa proizvodi niso toliko déecirani, da drug drugega izkiuiejo. Oba
proizvoda je mogte zamenjati s konkurénim izdelkom, vendar bi bili v tem primeru
potrebni popravki nata celotnih strelskih linij. Proizvajalci mikroktmolerjev in brezzinih
povezav imajo kar nekaj miopri pogajanjih, saj je od njih odvisna proizvodmstrelskih linij.
Ne smemo pa pozabiti, da velja v tem primeru popola enako kot pri dobaviteljin
kovinskih proizvodov in strugarjih in sicer, keregza zelo majhno panogo, proizvajalci, ki so
svetovne korporacije, ne bodo niti opazili sprememb povpraSevanju po njihovih
proizvodih.

Prisotnosti substitutovstrugarjev prakdéino ni, saj dobavitelji izdelujejo svoje izdelke po
narcilu in n&rtih nara@nikov, ki so proizvajalci tar. V prosti prodaji pa proizvodov, ki jih
proizvajalci ta& kupijo kot polproizvode, ni. Substitutov torej trgu prakttno ni, hkrati pa
SO popolne substitute pripravljeni narediti skarsijostali strugarji, kar lahko razumemo tudi,
da je na trgu ogromno popolnih substitutov. Konkdneé kovinski proizvodi razlinih
dobaviteljev so popolni substituti, kar dobavitelj@dvzame skoraj celotno o

Kot sem opisal Ze v prejsSnjidki, diferenciacije proizvodov, substituti za mikokrolerje in
brezZztne povezave so na voljo, vendar jih je zgolj¢msna celem svetu. V primeru tezav se
oba proizvoda lahko zamenja, potrebna pa je prildgo ostalih elementov strelskih linij, saj
substituti niso popolni.
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Pomembnost kupcev zase dobavitelje strelskih linij ni velika, kar je posledica izrean
majhne proizvodnje za to panogo. S tem so izgulmlocene prednosti (kalinski popust,
moznosti ekonomije obsega), hkrati pa PrasSnikaDébeljak to stanje komentirata kot:
"Kupci, ki imajo v prodaji dobavitelja majhen dglebistveno ne ogrozajo poslovnih
rezultatov slednjega in imajo zato did¢me prednosti” (Prasnikar & Debeljak, 1998, S2i7)3

Moznosti vertikalne integracije "naprej" pomeni zdruzevanje podjetij na zaporednih
proizvodnih stopnjah. Po mojem mnenj&ju® moznosti vertikalne integracije v obravnavani
panogi ni, ker je povezava med panogami zelo majMradnost opravljenih storitev in
izdelanih proizvodov je zelo majhna, kar postedi pomeni tudi zelo majhno povezavo vseh
obravnavanih panog. Menim, da je edina realna neiarertikalne integracije naprej zgolj v
primeru lastnih strugarskih izdelkov, saj se v mimvejih obsegov pojavi t.i. ekonomija
obsega, v tem primeru pa obstaja moznost, da s&fin izplaajo vsi stroski povezani z
lastnim strojem za strugarske izdelke.

Zakljucimo lahko, da je modobaviteljev nizka.

3.2.5 Pogajalska mo € kupcev

Kupci vplivajo na konkuretnost panoge z zniZzevanjem cen, z zahtevo po dwagauosti in
ve¢jem obsegu proizvoda ali storitev ter z medsebojteékmovanjem. Dejavniki njihove
pogajalske m& so: Stevilo kupcev, stopnja diferenciacije innstardizacije proizvodov ali
storitev, viSina stroskov zamenjave, velikost dihikupcev, moznost vertikalne integracije
"nazaj" in pomembnost proizvodov ali storite\kaaca.

Stevilo kupcevje majhno, kar praviloma daje kupcem zelo velikainzaradi olutljivosti
tematike natatnega Stevila strekSv Sloveniji ni mogde izvedeti. Na podlagi strokovnega
mnenja g. BoSka Doneskega, pa je v Sloveniji meth1Ib obstojéih streli&, v prihodnjih
nekaj letih pa se bo Stevilo strelisovetalo za od 5 do 10. Hkrati ocenjuje, da je v Sloyeni
med 5 in 10 strel§ ki sicer obratujejo, a imajo zastarelo in neprineeopremo in bodo
potrebna temeljite prenove v naslednjih nekaj lefib teh strokovnih ocenah predvidevam,
da bo v Republiki Sloveniji potencialnih kupcevnhodnjih petih letih priblizno 15.

Stopnja diferenciacije proizvodoje relativno nizka v primerjavi s konkur@mmi proizvodi,
saj so si strelske linije razhih proizvajalcev med seboj zelo podobne. Sevedsirséske
linije med seboj razlikujejo, a operacije, ki sh |inije sposobne izvajati, so za uporabnika
precej podobneStopnja diferenciacije storitevki spremljajo strelske linije, je nizka, a z
vstopom novega konkurémega podjetja bi se za slovenski trg ravno t@&moospremenilo.
Razlog je v blizini ponudnika in kupca strelskimiji To pomeni tudi blizina servisa za
razlicne nepredvidljive okvare, posodabljanje linij irogramskega orodja, izvajanje rednih
vzdrzevalnih del, izobraZevanje osebja pri montidi,
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ViSina stroskov zamenjavstarih strelskih linij z novimi je relativno visakvendar vitalnega
pomena za nadaljnje obratovanje in konkdneist posameznega strédS Z razvojem
strelskih linij in tehnoloSkim napredkom, ki so gavi modeli linij delezni, si lastniki strelis
ne morejo privodti poslovanja z zastarelimi streti$ saj bodo s tem izgubljali tako nove
potencialne stranke, kot tudi stare stranke, kicdbp&ele odhajati na konkuréna streliga.
Ker pa so strelske linije dejansko ena izmed nagrabnejSih delov opreme na stréliSje to
najpomembnejSi del investicije, ki ga posameznralista izvajajo.

Velikost dobéka kupcevje v tem primeru zelo zanimiva postavka, Se pgskbe vetina
kupcev proizvoda ne kupi zaradi ekonomskih razlo@aicija, vojska). Zaradi doseganja
dobicka kupujejo strelske linije samo zasebni lastniltelse, ki ne dosegajo visokih
dobickov, zato so stroSkovno bolj &ltljivi in praviloma i€ejo proizvode z nizjimi
nabavnimi cenami in nizjimi stroski vzdrzevanja.

Moznost vertikalne integracije "nazaj'je v panogi mogéa, a ni najbolj verjetna. Edino
realno moznost vertikalne integracije nazaj vidinprimeru obseznega Sirjenja déémega

podjetja v panogi, kar bi pomenilo Siritev na ostatge, to pa pomeni tudi rmejSo

konkurenco s strani obstdja podjetij v panogi.

Pomembnost proizvodov ali storitev za kugeazelo velikage ne celo vitalnega pomena, saj
strelske linije predstavljajo osnovno opremo zadest, ki jo kupci opravljajoCe se kupec
ne bi odl@il za nakup strelskih linij, bi prihodnosti posteékonkuretien, kar bi rezultiralo v
ob¢utnem zmanjSanju Stevila strank in dolgaro bi to pomenilo propad podjetja.

Zakljucimo lahko, da je pogajalska th&upcev srednje visoka.

3.2.6 Relativna mo € drzave, sindikatov in lokalnih skupnosti

V tej tocki je pomembna stopnja intervencionizma v drzavie @ bistvu za mo vplivanja
drzave, sindikatov in lokalnih skupnosti na ailiev o nakupu doléenega proizvoda.
Zaenkrat teh primerov za panogo strelskih linijngeaslediti, vendar obstaja verjetnost, da
bomo v prihodnosti zasledili tudi vpliv sindikat@aposlenih na policiji, v slovenski vojski
ali v varnostnih sluzbah na temo strelskih linig Bmemo namggpozabiti, da s treningom, ki
jih omogaajo strelske linije, vsi ti ljudje trenirajo za re&ne situacije in bolj kot so izurjeni,
vedja je moznost ustrezne reSitve situacije, v kat@alsamezniki tvegajo svoje Zivljenje.
Izurjenost pa je v veliki meri odvisna tudi od ames katero trenirajo, torej strelskih linij.

Zaklju¢imo lahko, da je mbdrzave, sindikatov in lokalnih skupnosti srednjoka.
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3.2.7 Skupna ocena privla €nosti panoge

Slika 6: Ocena konkurénosti panoge strelskih linij s Porterjevo metodo

OCENA POSAMEZNIH DEJAVNIKOV
Zelo visoka Visoka Srednja Nizka Zelo nizka

Panozna
konkurenca
Vstop novih
konkurentov
Pritisk

substitutov
Pogajalska mo¢
dobaviteljev
Pogajalska mo¢
kupcev

Relativna mo¢
drzave, sindikatov
in lokalnih "
skupnosti

Vir: Lastna izdelava.

Po analizi konkuretnosti panoge strelskih linij ugotavljam, da je apsta panozna
konkurenca znotraj panoge visokKamur v veliki meri prispeva centralizacija, sajateino
majhno Stevilo podjetij nadzoruje svetovni trg,v&jo moc pa imajo obstofa podjetja kot
posledico nizke stopnje diferenciacije proizvodosioritev.

Kot posledica relativno nizke rasti trga in nizklbbickov tudi ni veliko novih podjetij, ki si
zelijo vstopa v panogo, zato djg ovir za vstop ni. Ker je to proizvod, ki ni namen
Sirokim ljudskim mnozicam, ne vidim ¥gh tezav in préakovanih stroskov za izdelavo
prodajnih poti, saj so ponavadi osebe, ki se s tkrrarjajo, na tek&éem z vsemi novimi
proizvodi na trgu.

Pritisk substitutov je nizek. To je posledica preeiw centraliziranosti proizvajalcev, nizke
stopnje rasti panoge in nizkih dokov v panogi.

Praviloma velja, da s fingnega vidika ni smotrno vlagati kapitala v razvajeika, ki se ga
ponuja na zgolj majhnem delu svetovnega trga injim rkonkurira izdelku priznanih
svetovnih proizvajalcev z Ze izdelanim "renomejemazence ima dol@éeno konkure&no
prednost, od katere se ¢akujejo visoki rezultati. Ker gre za proizvod z kovzstopnjo
diferenciacije, je potrebno konkuraro prednost najti nekje druge, kar &jno pomeni v
ceni. Panoga strelskih linij pa je pri iskanju kardktne prednosti na slovenskem trgu
speciféna in kot eno izmed naj¥gh prednosti pred substituti ponuja predvsem majhn
oddaljenost kupcev do ponudnika.
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Pogajalska mb dobaviteljev je zelo nizka oziroma je prakib ni. Vsi sestavni deli in

dobavitelji imajo izredno visoko stopnjo konkuteosti, kar je posledica velikega Stevila
potencialnih dobaviteljev. Vse sestavne dele lizg katere obstaja le majhno Stevilo
substitutov, pa predstavlja Stevilo polproizvodavizdelavo strelskih linij in je zanemarljiv v
celotni produkciji.

Pogajalska mbkupcev je visoka predvsem zaradi nizke stopnjerdifciacije proizvodov in
viSine dobéka kupcev. Stopnja diferenciacije proizvodov jeozeizka, relativno visoka pa je
stopnja diferenciacije storitev, ki so vezane neelske linije, kot so servisiranje, rok
popravila. Zaradi nizkih dobkov v panogi imajo za kupce stroski zelo visok panrevpliv
na izbiro proizvoda.

Moc¢ drzave, sindikatov in lokalnih skupnosti je sredryendar jo je potrebno neprestano
spremljati, saj lahko postane zelo visoka. Izjenanpgmena za dolgofno poslovanje je
spremljanje irtim vegji vpliv na ma: drzave, sindikatov in lokalnih skupnosti.

3.3 Moznost sodelovanja v panogi

Poleg konkuretnih grozZenj prihajajo iz zunanjega okolja podjetjei Stevilne priloZnosti za
skupno delovanje, kar pouge doseganje konkurémh prednosti sodelufth podjeti]
oziroma izboljSuje njihovo koevolucijd Ce Zeli podjetje te priloZznosti izrabiti, jih mora
pravaiasno prepoznati. Pri prepoznavanju priloznosti ade®vanje se podjetje ne sme
omejiti le na neposredne udeleZzence (kupce, dadgvitli celo konkurente). Moznosti
sodelovanja oziroma koevolucije mora podjetje iskafe, ne le v ozki opredelitvi panoge.
Najve: Se neizrabljenih priloznosti za sodelovanije lap&djetje najde pri podietjih, ki sodijo
v skupino kreatorjev prihodnosti¢eprav na prvi pogled lahko izgledajo popolnoma
nekompatibilni s podjetjem in njegovo dejavnostlaklic, 2002, str. 329).

Vzroke za sodelovanje podjetij vidim predvsem VjiZeb intenzivnejSem pokrivanju trga,
Sirjenju skupnega trga, skupnem nastopu na (tujemd, lazji uveljavitvi in boljSi
prepoznavnosti na njem, ponudbi réaih oz. celovitih storitev ter v Sirjenju znanja in
informacij ter pridobivanju izkuSen,;.

Za panogo strelskih linij vidim kot moznost sodeloja predvsem dva &iaa. Prvi ndin je
sodelovanje s konkurénimi podjetji inprodaja patentgpodijetju, ki bi po kupljenem patentu
izdeloval strelske linije. Sam dvomim v sodelovame ta nain, zaradi premajhne
diferenciacije proizvoda od proizvoda, ki ga po@jetamo Ze izdeluje. Ker gre za panogo, v
kateri je proizvodnja maloStevilna in gakovani dohiki tudi niso visoki, bi bila najverjetneje

10 Koevolucija: Soodvisen razvoj vzajemno koristsiiupnosti dveh ali wezdruzb.
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edina realna moznost prodaja patenta podjetju, ekiz¢ prisotno v panogi s svojim
nekonkuretinim proizvodom. Svojo konkurénost bi podjetje lahko povealo z razvojem
novega proizvoda ali pa z nakupom patenta za ra)&i Iproizvod.

Drugi n&in sodelovanja pa vidim kot sodelovanjdrgovinskimi podjetjj ki ze zastopajo
druge proizvajalce opreme za Sportne objekte irfjdmaojo mrezaiimbolj razvejano. Tudi
tak n&in sodelovanja po mojem mnenju nima svetle prihagtinsaj je panoga zelo majhna,
kar pomeni nepriljubljenost pri trgovinskih podibtjter zaradi visokih marz posrednikov
(trgovinskih podjetij) cenovna nekonkurtgrost proizvoda.

Menim, da sodelovanje v panogi za pokrivanje slskega trga ni niti potrebno niti

zazeljeno, saj bi s tem celotno ponudbo narediljzgolj kompleksno ter s tem dejanjem
naredili v& moznosti za napake in hkrati podrazili zaradiiki§troSkov. Zaradi majhnosti

Slovenije za pokrivanje celotnega slovenskega mgg@otrebujemo posrednikov. Posredniki
pa bi bili najverjetneje potrebni in tudi zazeljenprimeru Sirjenja poslovanja na tuje trge.

4 TRENDI

Pri dolaanju trendov so pomembni tako razvojni trendi v isstnelski panogi, kot tudi trendi
kar se tte orozja na splosno, torej trendi pri noSenju @pznpanju 0 varnem ravnanju z
orozjem in Sportnem streljanju.

Strelska panoga se je v preteklostiémm spreminjala in razvijala in ni razloga, da bi se
razvoj v prihodnosti ustavil. Z analizo trendovesdke panoge v preteklosti in uporabo
pricakovanih sprememb, lahko do dé&éme mere predvidimo, v katero smer se bo odvijal
razvoj v prihodnosti. Ker je razvoj panoge ¢no povezan z informacijsko tehnologijo in
racunalnisko podprtimi sistemi, menim da bo razvojn@ve tehnologije odtino vplival na
razvoj strelske panoge in njenih proizvodov.

Informacijska tehnologija

Razvoj informacijske tehnologije ptes svoj péat v razvoju skoraj vseh panog na svetu in
tudi strelska panoga ni izjema. V zadnjih 15 Igélstrelska panoga mino napredovala kot
posledica razvoja razhih drugih panog, razvoja novih materialov, konkdreh bojev
proizvajalcev orozja in drugih vzrokov. Najje zasluge za tak razvoj in napredek pa
nedvomno prevzame razvoj informacijske tehnologije.

Strelske linije postajajo avtomatizirane, kar poiretn strelcu ni v& potrebnocakati, da vsi
sotekmovalci prenehajo s streljanjem, zapustigilskega mesta ter 00 zamenjati papirnate
tarce, ki je pritrjena na okvir. Moderne strelske lenpapirnato strelsko & same pripeljejo
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do strelca medtem ko ostali tekmovalci Se nemogtredjajo v svoje tae. Z avtomatizacijo
strelskih linij je postalo strelstvo mnogo varngg@eostavnejSe, hitrejSe in lazje za strelca.

V zadnjih nekaj letih pa se na trgu pojavljajo tadive generacije strelskih linij, znanih kot
SCATT, kjer izstrelki oziroma naboji sploh nisoc¢vpotrebni. Na orozje se pritrdi senzor
povezan z ré&unalnikom, ki ima nalozeno ustrezno programsko imjreTa izredno nat&en
senzor zaznava, Vv katero smer je orozje usmerfemati pa zazna tudi tresljaj, ki ga pov&ro
sprozitev orozja. S poni programske opreme takoiuaalnik natatno dolai, kam v tato

je bilo orozje usmerjeno, ko je strelec pritisrdl petelina. Te vrste strelskih linij se zaenkrat
uporabljajo predvsem na treningih, saj na podlagprmacij, ki jih ra&unalnik posreduje
strelcu, le-ta lahko dotd svoje tezave pri streljanju in poslédo izboljSa svoje strelske
sposobnosti.

PovpraSevanje po orozju

Zasebno varovanje kot dejavnost se pdl&nu Zakona o varovanju, 2003 ( v nadaljevanju
ZZasV) lahko opravlja v naslednjih oblikah:

— varovanje oseb;

— varovanje premozenja,

— prevoz in varovanje denarja ter drugih vrednbspasiljk;

— varovanje javnih zbiranj;

— upravljanje z varnostno-nadzornim centrom;

— n&rtovanje in izvajanje varnostnih sistemov.

Kot je to pokazala Ze zgodovina, tudi dandanesdolsoih ¢asih obstajajo posamezniki z
vecjim premozenjem, ki se zanj upragno bojijo. Koncentracija kapitala, sploSen druzben
razvoj in raven kulture silijo posameznike in pd@jeda se zavarujejo. Posledica prostega
trga je, da se zaradi ragema povprasevanja po varnostnikih pfavéudi ponudba na trgu ter
zadovolji rastée povpraSevanje. V skoraj vsakicjetrgovini, banki, posti ali podjetju v
Sloveniji je stalno prisoten varnostnik. Vse pog@siso varnostniki prisotni celo v osnovnih
in srednjih Solah. @& se tudi Stevilo premoznejSih posameznikov iz gdapstva in politike,

ki si za svojo varnost in varnost svoje druzine ol osebnega strazarja.

Trditve o visoki rasti Stevila varnostnikov v Slowje podpira tudi slika o Stevilu zaposlenih v
koncernu Sintal. Stevilo zaposlenih se je iz 1e®#91] ko je bilo zaposlenih le 15 oseb
povetalo na 473 v letu 1995. Leta 2000 je imel konceaposlenih Ze 869 oseb in leta 2005
se je Stevilo powamlo na 1.534 oseb, danes pa koncern nudi zapostiteko 1.700
zaposlenim osebam (Priloga 7). Zelo zgovorni sa patlatki, da je v Sloveniji (ki ima
priblizno 2 milijona prebivalcev), redno zaposlepiteko 6.000 oseb kot varnostniki.
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Dostopnost orozja

Clovek si je od izuma oroZja vedno Zelel imeti oeoltjdi sam. Na zetku zaradi laZjega lova
hrane, pozneje pa zato, ker se je z njirutibvarnejsega. Stevilo ljudi, ki si Zelijo posedi
orozje, je iz dneva v dan &e, orozje pa je tudi vedno dostopnejSe. Vsaka vérzsi
dostopnost orozja interpretira po svoje, vendas@osni trendi v smekim lazje dostopnosti
orozja.

V nekaterih drzavah v ZDA je nakup strelnega ordéjaiahlo bolj kompleksen od nakupa
kruha. Posebnih dovoljenj ne potrebujes¢ pa le osebno izkaznico, s katero prodajalec
preveri kupca ince kupec nima policijske datoteke, naslednji darkdakupi avtomatsko
orozje in ga odnese domov.

Na obmaju Evrope je zanimiv tudi primer Svice, kjer je makosebnega strelnega oroZja
dokaj kompleksen in zanj potrebujeS posebno dowajeHkrati pa imajo vsi vojaski
obvezniki (vsi sposobni moski stari od 20 do 30 ¢etima strelno orozje, ki jim ga zas, ko
so v vojaski rezervi, posodi Svicarska vojska. Edisa je, da ima Svica najvisje Stevilo
strelnega orozja na prebivalca v Evropi.

Glavno vpraSanje, ki se zastavlja na tematiko retigd orozja, je varnost. Orozje samo ni
nevarno, nevarni so ljudje, ki ne znajo ustreznowamo ravnati z njim. Na sposobnost in
ozavesenost 0 varnem ravnanju z orozjem pacnwvpliva kolgina in kakovost treningov
ter splosnih stikov z orozjem.

Dejstvo je, da je policist, varnostnik, osebni &firaali vojak pri opravljanju svojega dela
mocno omejenge uporabe strelnega orozZja nima na voljo. Hkratiepdejstvo tudi to, déde

ni ustrezno izurjen, predstavlja Secpegroznjo tako sebi, kot tudi okolici. To je raglaa
obvezne treninge streljanja in ravnanja z orozj¥eliko tezavo predstavlja tudi zastarelost
vecine slovenskih strelt§ na katerih se izvajajo treningi. Obstajajo sidelo¢eni simulatoriji,
katerih slabost je izredno visoka cena, posledimajhno Stevilo le-teh in koni rezultat je
premalo treningov.

Sportni strelci

Stevilo 3portnikov, ki se ukvarjajo s streljanjgmjz leta v leto v&e. Nastajajo nove strelske
zveze in organiziranih je vednod&kmovanj. Strelstvo kot Sport se razvija ¢ vazlicnih
smereh, zato je tudi vednodvgubiteljev tega Sporta tako v Sloveniji kot tuthugje po svetu.
Hkrati pa nastaja vedno &e povpraSevanje po straiB in to je tudi razlog, da naj bi v
naslednjih nekaj letih v Sloveniji zgradili od 5 80 popolnoma novih streds
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5 PSPN (SWOT) ANALIZA IN NA CIN PRODORA NA TRG
5.1 PSPN analiza

Podjetja ne poslujejo sama zase, mamkelujejo v doldenem okolju. Predpostavljali bomo,
da na okolje ne vplivajo bistveno. PoskuSajo panse v okviru svojih moznosti
(prilagodljivosti), prilagoditi tako, da bo njihoyzoslovanjeiim uspesneje. Okolje predstavlja
za podjetje moznosti in nevarnosti. V prilagajasgi podjetje spreminja, spreminja se tudi
njegova organizacija (Rozman, 2000, str. 40).

Po mnenju v&ne strokovnjakov je celovito ocenjevanje podjetgtezja faza v procesu
odlocanja, ki jo je mogde opraviti na veé razlicnih n&inov. NajpogostejSi so trije dmi
spoznavanja in analiziranja poslovnih razvojnihigeanov (Kozuh, 2004, str. 5):

e SWOT (PSPN) analiza — imenovana tudi kiaaianaliza,

» portfeljska analiza,

* analiza na osnovi verige vrednosti.

Uspesnost danasSnjega podjetja temelji na njegpesabnosti, da pra¢asno zazna in
izkoristi priloznosti v okolju, v katerem je prismt, obenem pa mora paziti na nevarnosti,
katerim se mora izogniti. V podjetju je zelo pomermliek@e ugotavljati njegove prednosti
in slabosti ter tako dokiti njegove sposobnosti zacinkovito izkori&anje priloznosti in
izogibanje nevarnostim v poslovnem okolju. Da begwosti in slabosti ter priloznosti in
nevarnosti lahko doldli, so potrebne informacije, ki so odraz analizgranjih dejavnikov
podjetja, kot tudi informacije iz njegovega okafjfgaven, 1992, str. 653)

Slika 7: SWOT analiza
MISIJA (VIZIJA/DOKTRINA)

EKSTERNA ANALIZA‘/ \ INTERNA ANALIZA

ZBIRANJE ZBIRANJE
INFORMACIJ
INFORMACIJ
12 OKOLJA O PODJETJU
PODJETJA
¥ ¥
ANALIZA ANALIZA
DOBLJENIH DOBLJENIH
INFORMACIJ INFORMACIJ

{ '

DEFINIRANJE
PREDNOSTI, SLABOSTI, PRILOZNOSTI IN NEVARNOSTI

h 4

DEFINIRANJE POSLOVNIH CILJEV IN USMERITEY

Vir: S. Traven, SWOT analiza, 1992, str. 647.
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SWOT analiza je preprost instrument, s pojodkaterega se prikaze prednosti, slabosti,
priloznosti in nevarnosti za panogo. Postopek sawja v dveh korakih. Pri prvem gre za

analizo podatkov, iz katerih lahko ugotovimo presthan slabosti, ki jih ima obravnavana

panoga. Drugi korak zahteva, da na podlagi ocerdnmsti in slabosti panoge in z

uposStevanjem napovedi tehnoloskih, konkdreim, gospodarskih in drugih razvojev v okolju

skuSamo oceniti Se poslovne priloznosti in nevarmp@soge (Péko, 1999, str. 141).

Osnovni pojmi SWOT analize so:

Prednosti (Strenghts)Predstavljajo nam vir, vé#o ali drugo primerjalno prednost pred
konkurenco; torej notranje sposobnosti, s katepadjetje razpolaga v primerjavi s tekmeci.
Prednosti lahko &mo marsikje, predvsem pa v: kadrih (s posebninaingp osnovnih
sredstvih, organizacijski strukturi podjetja, pddjgki kulturi, finartnih resursih, ugledu
podjetja, dobrih odnosih s kupci in dobaviteljipifavodih ali storitvah itd. (David, 2000, str.
204).

Slabosti (Weaknesses) nasprotju s prednostmi opredeljujemo kot omejipodjetja, ki
zmanjsujejo njegovo konkur&mo sposobnost in moznost za uspesSno poslovanjemegtve

se kazejo predvsem v pomanjkanju virov (fitrah), spretnosti, sposobnosti managementa, v
neprilagodljivi organizacijski strukturi, v slabthznih prijemih ali v pomanjkanju blagovnih
znamk itd. (Treven, 1992, str 645).

Priloznosti (Opportunities): Predstavljajo tiste stvari v zunanjem okolju pddje ki
pripomorejo k uresdevanju zastavljenih ciljev. Najpogosteje gre zaozaboden trzni
polozaj, ki se kaze v: novih trznih niSah, spremamly obstoj& tehnologiji, pridobitvi
boljSih nabavnih poti, tesnejSih odnosih s kuppremembah v zakonodaji ipd. Priloznosti
podjetja se z dobro kombinacijo okdiis, casa in prostora ter z usklajenimi akcijami podjetja
lahko spremenijo v dobre poslovne rezultate paalj@ifeven, 1992, str. 646).

Nevarnosti (Threats)Predstavljajo tisti dogodki v zunanjem okolju|&inko ovirajo podjetje
pri doseganju zastavljenih ciljev oziroma Skodujegslovanju podjetja. Uspeh podjetja lahko
poslabSajo vstopi novih konkurentov, spremembe zaftaje, tehnoloSke spremembe, slabsi
nabavni pogoji dobaviteljev, ¥@ pogajalska mo velikih kupcev ipd. (David, 2001, str.
207).
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Prednosti podjetja ASpro

1.

NOoO MWD

©

IzkuSnje z uporabo proizvodov.

Blizina potencialnih trgov.

Dobro poznavanje lokalnega trga.

Majhnost lokalnega trga in posléda slaba pokritost s stranidpa podjetij.
Usmerjenost na lokalne trge in poznejSa mozngsingr na tuje trge.

Do dolatene mere ze narejene prodajne poti.

Nizki stalni stroSki poslovanja zaradiénih zalog materiala in dokganih
proizvodov, ter majhne rezije podjetja.

Dobra geografska lega za morebitno kasnejSe S&rjefijjino.

Prilagodljivost podjetja — izdelava po naita, zato si lahko kupec sam doé&okaksne
posebne tehtine zngilnosti (barva, postavitev, daiene manjSe prilagoditve,...).

10. Hitra reakcija v primeru negiakovanih okvar proizvodov in s tem pomembna

konkurergna prednost pred konkurenti.

11.Kot posledica delovanja v blizini svojih kupcevzjnstroski rednih in izrednih

Servisov.

12.Nizja cena za enako kakovost proizvodov zaradiinigkalnih stroskov.
13. Majhna odvisnost podijetja od panoge strelskih.linij

Slabosti podjetja ASpro

1.
2.

Majhno in ranljivo podjetje.

Podjetje je mlado in poslettio brez referenc, hkrati se pdweeiziko zaradi
poprodajnih obveznosti v primeru propada podjggdncija, nadomestni deli,...).
V tujini popolnoma nerazvite prodajne poti.

V primeru nepléila s strani nekaj kupcev se lahko podijetje hitnajde v resnih
financnih tezavah.

Pomanjkanje blagovne znamke oziroma uveljavljeredte.

PriloZnosti podjetja ASpro

1.

o

m

Cenovno konkuraemejsi zaradi nizjih lastnih stroSkov.

Poznavanje in fizina prisotnost na dorsam trgu ter trgu balkanskih drzav.

Slaba ponudba v tej panogi na dé@em trgu.

Sodelovanje s kupci proizvodov in skupen prebdrga- posledica visoke
specializacije trga.

Lazje imeti tesnejSi odnos s kupci, ker je edindjetpe v panogi na trgu.

Rasta@i trend povpraSevanje po dopolnjtijo se proizvodih (orozju) in zato tudi po
linijah.
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Nevarnosti podjetja ASpro

1. Obstoj&a konkurenca lahko pova dejavnost na Slovenskem trgu, zaradi geografske
lege, ki je idealna za izboljSanje ponudbe na valka drzave.

2. Obstoje&a konkurenca je zaradi centralizacije ponudbe wgiarelo ména in bi
lahko z#&ela intenzivneje prodirat na trg ( npr. s cenovomae).

3. V primeru nepléila s strani nekaj kupcev se lahko podijetje hitnajde v resnih
finan¢nih tezavah.

4. Zaradi majhnosti nabav so dobavni pogoji dobawteglabsi.

5. Vedgji kupci imajo veliko m@ in s tem tudi velik vpliv na poslovanje podjetja.

Za uspesSno poslovanje mora podjetje vedno poznatipdStevati priloznosti in nevarnosti
zunanjega okolja. Osred@tnje analize za zunanje vplive je v tuji literatpoznano tudi kot
"environmental scanning(Stahl & Grigsby, 1992, str. 30). SWOT analizat koncni
izdelek, mora podati izhodigd za oblikovanje podjetniSkega poslanstva, cilfegtrategij za
dosego zadanih ciljev, vodstvu podjetja pa trdnoropza snovanje ukrepov v prihodnosti
(Bani, 1999, str. 57).

5.2 Naéin prodora in izbira strategije vstopa na slovenski trg

Namen trZzenjske strategije je prikaz sploSnegafskega pristopa, uporabljenega za dosego
trzenjskih ciljev, ki smo si jih zastavili (Kotlerd996, str. 104). N#n prodora in izbira
strategije vstopa na trg je odvisna od analize pa@ga okolja podjetja oziroma
konkurertnega okolja podjetja. To analizo sem naredil Zeoglgwju 4.2, kjer sem izvedel
analizo panoge s portjo Porterjevega modela konkurence v panogi s pgoaetih silnic.

Analiza poslovnega okolja predstavlja eno od séstsivateSkega managementa v pod;j&tju.
V podjetju morajo najprej oceniti vplive SirSegauilbenega okolja na podjetje. V
nadaljevanju morajo pristopiti k analizi in predsiénju ravnanja v okviru okolja delovanja
podjetja. Analizo poslovnega okolja in oblikovargeategije povezuje t.i. SWOT analiza, s
poma:jo katere v podijetju prawjejo priloZnosti in nevarnosti, ki izvirajo iz zanjega okolja
ter jih so@&ajo s prednostmi in slabostmi, ki izvirajo iz natigga okolja podjetja (Jakili
2002, str. 343).

1 StrateSki management pomeni oblikovanje in utes@inje nartov oziroma néartnega razmisljanja pri
povezovanju ciljev, sposobnosti in virov organifacier spreminjajim se zunanjim okoljem ter s tem
povezano izvajanje dejavnosti podjetja (Xgkti002, str. 343).

37



Slika 8: Sestavine strateSkega managementa

Analiza poslovnega

Oblikovanje
okolja »

strategije

T l l l

Vir: M. Jakli¢, Poslovno okolje podjetja, 2002, str. 344.

Trespidevani Ocenjevanje
: Uresni¢evanje > jevany

strategije in nadzor

Kot sem ugotovil v prejsnjih poglavjih, je Stevikoipcev strelskih linij SLO1 v Sloveniji zelo
omejeno. To lahko predstavlja slabost, saj je edilst kupcev odvisen prihodek podjetja, ki
proizvod ponuja, hkrati pa predstavlja tudi d@ono prednost, saj so stroski prodora na trg
neprimerno nizji.

Ker je Slovenija geografsko relativno majhna, papija, ki se ukvarja s strelstvom pa Se
mnogo manjSa, imajo predstavniki strglikot potencialni kupci linij SLO1, med seboj
kontakt. To posledno pomeni, da za ustrezno obse$e potencialnih kupcev o novem
proizvodu na trgu ni potrebno imeti visokih strogkoeklamiranja, p& pa lahko s
preprostejSimi in predvsem cenejSimi metodami opomm na nasSo prisotnost na trgu vse
potencialne kupce. Ker je podjetjie ASpro novo inlma podjetje in ima strogo omejena
finantna sredstva, so vse te prednosti ket dobrodosle.

Dodatna prednost, ki sem jo opazil je, da zaradihn@sti podjetja in trga ni nevarnosti
napadov vgih, ze uveljavljenih konkurentov, ki bi z vojno zovenski trg povzralo
intenzivno viSanje stroskov in na koncu najverjgneapiranje programa strelskih linij v
podjetju ASpro.

Pri vstopu na trg pa je potrebno paziti na dete omejitve, kot so ze predhodno omenjena
omejena finaéna sredstva, ter tudi v primeru popolne uspesSnosijekta SLO1, nizek
prinodek od celotnega projekta, kar je posledicghnmega trga in majhnega Stevila kupcev.

Podjetje ASpro s programom strelskih linij delugemedorganizacijskem trgégsar osnovna
definicija pravi, da medorganizacijske trgeuginess to business marRetestavljajo vse
organizacije, ki kupujejo blago ali storitve z narmam, da jih bodo uporabile pri izdelavi
drugih proizvodov ali storitev, ki jih nato samigolajajo, dajejo v najem ali dobavljajo naprej
(Kotler, 2004, str. 216)

Menim, da je najustreznejSa strategija vstopa woaesiski trg povezava z enim izmed
potencialnih kupcev in sodelovanje na pagligromoviranja novega izdelka. Podjetje ASpro
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(akcijske cene pri nabavi in montazi strelskihjliponuditi dol@en delez pri dolksku, ali se
dogovoriti za kaksno drugo ugodnost), v zamenogb&d podjetje ASpro uporabi njihovo
streli¥e kot reprezentativno strel& kamor lahko pripeljejo potencialne kupce in jim
demonstrirajo delovanje sistema linij med dejanggorabo. Dodatna prednost, ki bi jo imelo
podjetje ASpro, je nadaljnje testiranje sistemalskih linij in nadaljnje odpravljanje napak
ter Sibkih t@k, ter seveda splosno izboljSevanje proizvoda.

SKLEP

Tveganje pri vstopu v panogo in dobre poslovne @tlle so med drugim odvisne tudi od
kakovosti informacij, na podlagi katerih je bilalotitev sprejeta. Kakovost informacij
neposredno vpliva na oditve, ki so zivljenjskega pomena za obstoj in doposlovanje
podjetja v obstojem druzbenoekonomskem sistemu. Tezave, na katemenséetel pri
izdelavi analize panoge, so zal zaradi same tematikzaupnih podatkov, povezanih s to
tematiko, do doléene mere onemogibe pridobivanje informacij najvisje kakovosti. k=@
sem s pomgo analize sekundarnih informacij pridobil vse pt@a ki so bili potrebni za
izdelavo tega diplomskega dela.

Uspesnost podjetij je odvisna med drugim tudi adave sposobnosti prilagajanja obstape
in prihodnjim razmeram v njihovem poslovnem okolJin. ne velja samo za podjetja,cpaa
tudi za vse ostale oblike zdruzb. Ljudje in zdrud®e morajo prilagajati obsta@jen in
prihodnjim razmeram, saj bomo le tako maksimiraltlrni, tehnoloski in osebnostni razvoj.

Ceprav je strelstvo eden izmed najstarejSih Spogajje bil primarno namenjen lovu, pa se z
razvojem tehnologije in kulture razvija v povsenughtne razseznosti. Glede naceeje
Stevila strelcev po celem svetu menim, da vrhurecveta strelstva Se prihaja, zato je to
prihodnost, kateri se ne moremo izogniti. Potrejone torejcim bolje izkoristiti.

Moje ugotovitve so, da je panoga relativno ugodaavgtop. Povprasevanje po sistemih
strelskih linij v Sloveniji se povlje in glede na podatke @anje Stevila Sportnikov in
varnostnikov), se bo Se nek&sa povprasSevalo, zato menim da je trentési idealen za
prodor na trg. Relativno majhen (a Se vedno zagivwolelik) trg predstavlja popolno
osnovo za zgetek uveljavljanja mladega in majhnega podjetjg, jsaverjetnost vojne s
konkurenti majhna, hkrati pa zaradi povezanostiapeznikov s podobnimi interesi ter
geografske majhnosti Slovenije ni potrebe po vklikaganjih v oglaSevanje. Stalni stroski so
zanemarljivi, potrebe po visokih stroskih oglasgaan, prav tako pa ni potrebe po zalogah in
z njimi povezanih stroSkov, poslédp je kapital, ki ga je potrebno vloziti, relativhzajhen.

Zaradi majhnosti trga menim, da dolgémo delovanje projekta ni moge, vendar bi ob
Siritvi na trge bivSe Jugoslavije, trg bil dovoklik za samostojno delovanje projekta znotraj
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podjetja. Potreben je bliskovit vstop na juzne thgeuveljavitev na njih Se pred vstopom
vecjih konkurentov. Drzave kot so HrvasSka, Bosna irrddgovina, Srbija in ostale bodo
kmalu pokazale iste trende kot Slovenija, zatoilai ba podjetje ASpro smotrno vstopiti nha
trg ¢im prej, ter si s tem dejanjem ustvariti zelodmo konkuredno prednost.

Ob upostevanju preteklih trendov lahko z dokaj kisoesnénostjo trdimo, da se bo Stevilo
orozja v Sloveniji Se naprej viSalo. Kot sem v saipiomski nalogi razlozil, to ni tezava, a
pa se tezava pojavi, ko orozje ni v usposobljeokah. Ljudi, ki bodo z orozjem ravnali, je
potrebno izditi, kako varno ravnati z njim, zato je nujna paim® strani drzave, ki mora
podpirati izobrazevanje o ravnanju z orozjem.
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PRILOGA 1:Izpis podatkov o podjetju ASpro d.o.0. iz posloenieteniki bizi.si

Postavka Vrednost

Dolgo ime PRS ASPRO INZENIRING D.O.O.
Kratko ime PRS ASPRO D.O.O.

Naslov CESTA IX. KORPUSA 25
Naselje AJDOVEINA

Posta 5270 AJDOMSINA
Okgina AJDOVSINA

Upravna enota AJDOVENA

StatistEna regija GORISKA

Mati¢na Stevilka 2224160000

Dawina Stevilka Sl 21320209

Transakcijski rauni

IBAN SI56 0297 0025 5952 513 (Nova LB Ljubljar@iprt

Pravno organizacijska
oblika

Druzba z omejeno odgovornostjo d.o.o.

Stevilo zaposlenih 0 zaposlenih

Registrski organ Okrozno sod&Nova Gorica
Datum vpisa 8.9.2006 0:00

Poreklo kapitala Dontakapital

Vrsta lastnine

Zasebna lastnina

Ustanovitelji

ARTAC GORAZD

SKVARCA BOJAN

Zakoniti zastopniki

SKVARCA BOJAN

ARTAC GORAZD

Dejavnosti SKD

M71.129 - Drugo tehgho projektiranje in svetovanje

Datum zadnje spremembe

poslovnega subjekta

1.1.2008

Zadnja sprememba
poslovnega subjekta

Sprememba dejavnosti zaraglinggmbe SKD

Status poslovnega subjeki

a Poslovni subjekt posluje

Vir: Izpis podatkov o podjetju ASpro d.o.0., 2008p://www.bizi.si




PRILOGA 2: Razl¢ne oblike strelskih tar




Vir: Interni viri podjetja, 2008.



PRILOGA 3: Delitev orozja v ZOro

3.¢len
Razvrstitev in kategorizacija orozja

Orozje po tem zakonu se razias/ naslednje kategorije:

Kategorija A:

1. eksplozivni vojaski izstrelki in lanserij;

2. avtomatsko strelno orozje;

3. orozje, prikrito v druge predmete;

4. strelivo z eksplozivnim ali vnetljivimdinkom in nedelaborirani izstrelki za tako strelivo;
5. strelivo za piStole in revolverje s kroglo, kia razSirni (ekspanzijskixinek in krogle za
tako strelivo, razen streliva za lovsko ali Sportmozje za osebe, ki imajo pravico do tega
orozja;

6. vojasko orozZje;

7. eksplozivno orozje in njegovi deli;

8. hladno orozZje;

9. posebna oprema za orozje;

10. orozje, ki je izdelano ali predelano brez d@mh za promet z orozjem, razen oroZzja iz 4.
in 7. tatke kategorije D.

Kategorija B:

1. polavtomatsko ali repetirno kratkocevno strednozje;

2. enostrelno kratkocevno orozje s centralno udagiog

3. enostrelno kratkocevno orozje za strelivo z nmwzigom, s skupno dolzino do 28
centimetrov;

4. polavtomatsko dolgocevno strelno oroZje z nakojn in lezi€em naboja za wekot tri
naboje;

5. polavtomatsko dolgocevno strelno orozje z nakojn in lezi¥em naboja za najdri
naboje, pri katerem je nabojnik snemljiv, oziromgatovo, ali je orozje takSne konstrukcije,
da ga je moge z obéajnim orodjem predelati v ¥ekot tristrelno orozje z enim polnjenjem;
6. repetirno in polavtomatsko dolgocevno strelmw @ z gladko cevjo dolzine do 60
centimetrov;

7. polavtomatsko strelno oroZje za civilno uporabge podobno avtomatskemu strelnemu
orozju.

Kategorija C:

1. repetirno dolgocevno strelno orozje, ki ni zaje6. taki kategorije B;

2. dolgocevno orozje z eno alidvenostrelnimi risanimi cevmi;

3. polavtomatsko dolgocevno strelno orozje, kiajeto v tékah 4 do 7 kategorije B;

4. enostrelno kratkocevno orozje za strelivo z nmwzigom in s skupno dolzino nad 28
centimetrov.



Kategorija D:

. enostrelno dolgocevno oroZje z eno adi gladkimi cevmi,

. plinsko orozje,

. reprodukcije strelnega orozja, pri katerem sapwablja enovitega naboja,
. moznarji,

. staro orozZje,

. Zra&no orozje,

. orozje s tetivo,

. elektreéni paralizatoriji,

. razprsilci.

OCOoO~NOOUIhWNPE

OroZje iz prejSnjega odstavka se glede pravic rembosti posameznikov, pravnih oseb in
podjetnikov razvr&:

- iz kategorije A in iz kategorije B 7.¢&ka v prepovedano orozje;

- iz kategorije B 1. t&ka do vkljueno 6. ta@ke ter iz kategorije C in iz kategorije D 1¢ka v
dovoljeno orozje, za katerega je potrebno predhattvoljenje;

- iz kategorije D 2. téka do vkljuieno 5. take v dovoljeno orozje, ki ga je potrebno prijaviti;

- iz kategorije D 6. t&ka do vkljueno 9. take v drugo dovoljeno orozje, za katero ni potrebno
posebno dovoljenje.

Za orozje se Steje tudi strelivo, deli strelivaleli orozja,ée ni s tem zakonom dru¢ga
doloceno.

Ne Steje se za orozje po tem zakonu:

1. dekorativno orozje;

2. imitacije oroZzja;

3. orozje, ki je trajno onesposobljeno za uporatehatnimi postopki, ki jin dol@i pristojno
ministrstvo, za to oroZje se smiselno uporabljgitoelstavek 8¢lena in 24 ¢len tega zakona,
4. orozje, ki je namenjeno za alarm, signalizirarg8evanje zivljenj, omamljanje in klanje
Zivali, lov s harpuno, v industrijske ali tekine namene, kratkocevno oroZzje kalibra 6 mm za
izstreljevanje pirotehginih izdelkov in strelivo za takSne vrste orozja;

5. strelivo za oroZje iz 6. in 7.dke kategorije D, sam izstrelek (krogle, Sibre)ulet brez
netilke.

Vir: Zakon o orozju Republike Slovenije, 2005.



PRILOGA 4: Stevilo izdanih oroznih listin za kratkocevno ogoj@rozje v obdobju od 1.1.1997 do

31.12.2007 na obnafu Republike Slovenije glede na kaliber polnjenja

VRSTE OROZJA PO KALIBRIH
IZDANI OD 1.1.1997 DO 31.12.2007

KALIBRI SKUPAJ | PISTOLA | REVOLVER
454 CASULL 13 0 13
454 CASULL/45COLT 2 0 2
454CASULL MAGNUM 3 0 3
NEZNAN 25 10 15
OSTALO 44 20 24
10 4 1 3
10.35MM 8 0 8
10.4 ITAL. ORDON 2 0 2
10.4MM 1.0. 8 1 7
10.4X22R 1 0 1
10.8MM MONTE 1 0 1
10/40S&W 1 0 1
11.15MM MONTE 2 0 2
11.2X36 1 0 1
11.30MM MONTE 1 0 1
11.40MM MONTE 1 0 1
11MM 13 2 11
12 1 1 0
12.7MM 1 0 1
14MM 2 0 2
16 1 1 0
22L.R. 309 146 163
22L.R.[22WMR 2 0 2
22MAG 149 1 148
22MAG/5.6MM 2 0 2
22SHORT 1 1 0
22W.MAG 31 0 31
22WMR 173 0 173
22WMR/22L.R. 2 0 2
24 1 1 0
28 1 1 0
30LUGER 1 0 1
32 14 1 13
32 SW-LWC 1 0 1
32/32 1 1 0
32ACP 2 0 2
32COLT 1 0 1
32H&R MAG 1 0 1
32S&W 4 0 4
32S&W LONG 5 0 5
32S&W LONG/22W.MAG 2 2 0
32SHORT COLT 2 0 2
320LONG 2 0 2
357MAG 2565 0 2565
357MAG/38SPECIAL 1 0 1

se nadaljuje



nadaljevanje

KALIBRI SKUPAJ | PISTOLA | REVOLVER
36 2 0 2
38 8 2 6
38S&W 16 0 16
38SPEC WAD CUTT 5 0 5
38SPECIAL 296 4 292
380ACP 1 0 1
VRSTE OROZJA PO KALIBRIH

IZDANI OD 1.1.1997 DO 31.12.2007

KALIBRI SKUPAJ |PISTOLA | REVOLVER
4 6 2 4
40S&W 10 9 1
41MAG 1 0 1
44 357 BAIN DAVIS 1 0 1
44AMP 1 0 1
44MAG 216 0 216
44REM MAG 5 0 5
44S&W SPECIAL 2 0 2
44SMODNIK 2 0 2
45ACP 48 16 32
45AUTO RIM 2 0 2
45COLT 29 0 29
45LONG COLT 11 0 11
45SMODNIK 4 4 0
460S&W MAG 1 0 1
5.45X39 1 1 0
5.56X45 4 4 0
5.6 MAG 2 2 0
5.6MM 179 123 56
5.6MM/22WMR 2 0 2
5.75MM 1 0 1
500S&W MAG 3 0 3
6.35MM 61 56 5
6MM FLOBERT 1 0 1
7.5MM S.0. 2 0 2
7.62MM 24 17 7
7.62NAGANT 6 5 1
7.62TOKAREV 34 34 0
7.63MM MAUS 1 1 0
7.65MM 180 176 4
7.65MM BROWNING 2 2 0
7.9MM 1 0 1
/MM F H&H 1 0 1
/MM S.E. 2 0 2
8 15 9 6
8MM 30 13 17
8MM F.O. 2 1 1

se nadaljuje



nadaljevanje

KALIBRI SKUPAJ | PISTOLA | REVOLVER
8MM GASSER 10 0 10
8MM LEBEL 2 1 1
8MM PL 2 2 0
9MM 153 132 21
9MM BROWNING 4 4 0
9MM LONG 11 11 0
9MM LUGER 85 83 2
9MM MAKAROV 6 6 0
9MM MAUS 1 1 0
9MM PARABELLUM 38 36 2
9MM SHORT 18 18 0
9X19 18 18 0
9X21 5 5 0
SKUPAJ 4982 988 3994

Vir: Stevilo izdanih oroznih listin za kratkocevognjeno oroZje v obdobju od 1.1.1997 do 31.12.2@08bmaju RS
glede na kaliber polnjenja, Generalna policijskarava, Oddelek za stike z javnostjo.



PRILOGA 5: Stevilo izdanih oroZnih listin na dan 31.10.2007ohen@ju Republike Slovenije

OROZ.-
POSEST
DOV.ZA |L/ORO- (NI S/IORO- |V/ORO-

VRSTA OROZJA SKUPAJ |[POSEST |Z.LIST |LIST Z.LIST |Z.LIST
AVTOMATSKA PUSKA Z GLADKO

CEVJO 3 1 1 0 1 0
AVTOMATSKA PUSKA Z RISANO

CEVJO 2 1 0 0 1 0
AVTOMATSKA PISTOLA 1 0 0 0 0 1
BRZOSTRELKA 4 4 0 0 0 0
KOMBINIRANA LOVSKA PUSKA 10 1 9 0 0 0
KOMBINIRANA PUSKA 5861 908 4948 2 3 0
LP Z GLADKO CEVJO 18 6 12 0 0 0
LP Z RISANO CEVJO 8 1 7 0 0 0
MK PUSKA ZA SPORT 1 0 0 0 1 0
MK PUSKA ZA LOV 5 1 4 0 0 0
MK REVOLVER 1 0 0 0 1 0
MOZNAR CEVNI 8 3 0 5 0 0
OSTALO 18 16 1 1 0 0
PAP Z GLADKO CEVJO 123 12 96 0 15 0
PAP Z RISANO CEVJO 418 87 282 9 40 0
PISTOLA 1860 688 51 57 135 929
POLAVTOMATSKA PISTOLA 11748 3701 1212 195 842 5798
PUSKA 183 41 131 7 4 0
PUSKA Z GLADKO CEVJO 8706 3044 5541 31 89 1
PUSKA Z RISANO CEVJO 1917 475 1297 53 92 0
REVOLVER 2199 467 916 16 197 603
RP Z GLADKO CEVJO 183 56 109 1 17 0
RP Z RISANO CEVJO 9383 1848 7037 143 351 4
SAMOKRES 11 0 0 3 0 8
SKUPAJ 42671 11361 21654 523 1789 7344

Izdanih je tudi:

* 653 dovoljenj za zbiranje orozZja v katere je vpsrl73 kosov orozja
* 2496 pooblastil za noSenje orozja

» 838 priglasitvenih listov

Vir: Stevilo izdanih oroznih listin na dan 31.1200na obmeju Republike Slovenije,
Generalna policijska uprava, Oddelek za stike ngestjo.




PRILOGA 6: Tabelarino prikazano Stevilo zaseZenega oroZzja s straricilin graficni prikaz indeksa
zasezenega oroZzja s strani Policije na paglrdRepublike Slovenije v obdobju 1995-2007

Stevvilo Stevilov_najdeneg Sl Eseeics Indeks zaseienevg\a
Leto | zaseZeneg| oroZjabrez |2 ~| in najdenega orozja

orozja lastnika I e Sl v %
1995 NP NP 2.196
1996 NP NP 2.381 108,42
1997 NP NP 4.875 204,75
1998 NP NP 2.203 45,19
1999 NP NP 2.117 96,10
2000 NP NP 2.614 123,48
2001 8.982 80 9.062 346,67
2002 1.34( 52 1.392 15,36
2003 1.074 67 1.135 81,54
2004 888 89 977 86,08
2005 741 39 780 79,84
2006 870 44 914 117,18
2007 940 95 1.035 113,24

Vir: Porocilo o delu policije za obdobje od leta 1995 do [2607.

Indeks zaseZenega in najdenega orozja v letih 1996- 2007 glede
na predhodnje leto
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Vir: Porocilo o delu policije za obdobje od leta 1995 do [2607.
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