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1 UvOD

Siritev na tuje trge daje podjetiem moZnost gewga dobikonosnosti v obsegu, ki bi ga
tezko dosegli zgolj s poslovanjem na déema trgu.Ce jo podjetje Zeli do$e mora svojo
ponudbo prilagoditi raznovrstnim pogojem. Tuji tigg med seboj razlikujejo po Stevilnih
dejavnikih, ki lahko pov&jo ali zmanjSajo stroske poslovanja podjetja (FA005, str. 381).
V primerjavi z doma&m trgom so podjetja kljub napredku telekomunikagijnformacijske
tehnologije bistveno manj seznanjena z dogajanjmeanarodnih trgih, zato je za podjetja
pomembno dobro poznavanje trgov, na katera Zebjopiti. Podjetja ne morejo uspesno
poslovati,ce ne poznajo in ne razumejo okolja, v katerem pegluJakle, 1999, str. 1).
Poslovanje na tujih trgih zahteva tudi staln@nje in spreminjanje ali dopolnjevanje oblik
sodelovanja zato, da morebitne prednosti izvozanvestiranja na tujih trgih po dalenem
¢asu ne usahnejo.

Rusija je izredno spec#en in v mnogih pogledih tezaven in tvegan trg, paegdstrani pa
zelo perspektiven, zato je za slovenske izvoznikdi tzelo zanimiv. Stevilno rusko
prebivalstvo z nar&gjoco kupno mdjo predstavlja velik potencial, zastarela opremdjgii
pa ponuja Stevilne priloZnosti.

Iskra Prins se je odida za vstop na ruski trg skupaj z izdelki drugddgetij iz skupine Iskra,

ki imajo dopolnjuj@ se nabor proizvodov. Pri tem naj bi podjetje IsRrans izvajalo viogo
celostnega ponudnika na podo elektrotehninega blaga. Tako naj bi zdruzilo ponudbo
izdelkov nizkonapetostne stikalne tehnike, inSigdke opreme in materiala, elementov in
sestavnih delov ter oblikovalo celovite reSitve dglena posamezen projekt, ki bi jih
nadgradilo z opravljanjem storitev inzeniringa,végranja, montaze, vgradnje in vzdrzevanja
vseh izdelkov iz prodajnega asortimenta.

Ker gre za obsezen in zahteven trg, predstavljapvsa podjetje velik izziv. Zato mora biti
podjetje pri vstopu nanj zelo previdno. Tako jeedsiji namen in cilj mojega diplomskega
dela povéati poznavanje ruskega trga, analizirati poslovkalje Ruske federacije, predvsem
pa prouiti znatilnosti okolja delovanja podjetja Iskra Prins, rdizekonomske argumente, ki
jih bo podjetje lahko uporabilo za&dek poslovanja na ruskem trgu ter podati moZzraasti

kasnejSo nadgradnjo izvoza. Tako bom v prvem dedliarala potencial ruskega trga, rast,
dostopnost in omejitve trga, opredelila porabnikekonkurenco, v drugem delu pa bom
predlagala strategijo vstopa, sestavine trzenjskplgda ter strateSko usmerjenost podjetja.

Ker gre za dokaj pozno oditev podjetja za vstop na ruski trg, zelim v dipkikam delu
ugotoviti, ali je trg Ruske federacije ze z&si ter posledno, kakSne moznosti ima podjetje
Iskra Prins za uspeSno poslovanje na tem gplomsko delo temelji na hipotezi, da ruski
trg Se vedno ponuja podjetjem priloznosti za vétoga je podjetje Iskra Prins ob zadostnem
poznavanju trga in oblikovanju ter izvajanju ustrezstrategije nastopa na tem trgu lahko
uspesno.



Zaradi stroskovnih irtasovnih omejitev ter vpraSanja zanesljivosti pripoth rezultatov
temelji moje diplomsko delo na skrbni analizi olpstth teoreténih in empirgEnih spoznanj,
ki sem jih zbirala v doma in svetovni literaturi, statistnih publikacijah, specializiranih
revijah, dnevnihtasopisih in svetovnem spletu. Pomemben vir infoipaedstavljajo tudi
interni podatki podjetja Iskra Prins.

Diplomsko delo z&njam s predstavitvijo podjetja Iskra, njegove ldiite, poslovnega
uspeha in podid delovanja. Sledi predstavitev projekta Iskra Mwe, kjer opredelim vliogo
podjetja Iskra Prins in sestavo celovite ponudbeuskem trgu, in predstavitev podijetja Iskra
Prins, njegovih podi@ delovanja, poslanstva in vizije. Nadaljujem zabhro poslovnega
okolja, ki je prvi pogoj za izbiro primerne straijegza vstop na izbrani trg in podlaga za
trzenjske odlditve ter skozi katero lahko podjetje ugotovi potafree moznosti in nevarnosti
za svoj uspeh. Pri tem sem kot izh@diza analizo SirSega zunanjega okolja uporabila t.i
analizo PEST (analizo polithega, ekonomskega, socioloSkega in tehnoloSkeghapktz
tega sledi analiza ozjega okolja podjetja, kargegzano z analizo panoge, v kateri podjetje
deluje, njene priviénosti ter prodajnega trga, opredelitvijo glavnihtgeialnih trznih
segmentov, njihove velikosti in potreb.

Ob upostevanju ugotovitev iz predhodnih analiz istetlocitev za strategijo vstopa. Pri tem
moramo upoStevati, da ni idealne vstopne strata@gigla na isti trg lahko podjetja vstopajo na
razlicne n&ine in z razlknimi oblikami poslovanja. V Sestem poglavju se hsa
sestavinam trzenjskega spleta, s katerim bo pedjsistopilo na ruskem trgu. StrateSka
usmerjenost lahko pripomore k oblikovanju konkdreh prednosti (Dahringer, Leihs,
Muehlbacher, 1999, str. 319-365). Moznosti strageSksmerjenosti in mnenje o
najprimernejsi pa podam v sedmem poglavju. Temdijslsklepne misli.

2 PREDSTAVITEV PODJETJA ISKRA

Slika 1: Sestava podjetja Iskra, d.d.

| ISKRA, d.d.
! |
LastniStvo vet kot 50% LastniStvo manj kot50%
v
Skupina Iskra
Iskra Antene Iskra Baterije Zmaj
Iskrainvest Iskra Transmission v
Iskra AMPER

Iskra Sistemi Iskra Stikala Iskra Avtoelektrika
Iskra SSD GLINEK Iskra Feriti
Iskra Tela - SEM  Iskra Instrumenti Fotona
Iskra Indok Iskra Posing
Iskra Vega Plus Iskra Kondenzatorji

Vir: KunSek, 2004, str. 3.

Iskra, d.d. je matno podjetje skupine Iskra z zasebnim lastniSkimtkégpn ter tako vé&nski
lastnik Sestnajstih izvozno usmerjenih proizvodmildjetij, ki spadajo v elektro in elektronski
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koncern Iskra. Poleg tega ima deleze v lastniStkeh tsestavljenih podjetij: Iskra
Avtoelektrika in Iskra Feriti in FotonéKunsek, 2004, str. 3). Podjetje Iskra, d.d. jestul
2003 dosegla@isti dobiek v visini 288,9 milijonov SIT, ki je bil za 26&dstotkov visji kot v
preteklem letuCisti prihodki iz prodaje so v letu 2003 znasali BL&io SIT in so bili v

primerjavi s predhodnim letom visSji za 11 odstotkov

Tabela 1: Klj¢ni dosezki podjetja Iskra, d.d. v letih 2002 in 300

KLIJUCNI DOSEZKI v 1000 SIT Leto 2002|  Leto 2003 'g‘;‘fgs
Cisti prihodki iz prodaje 287.254 318.295 111
Cisti dobicek 228.484 288.93¢ 126
NaloZbe v osnovna sredstva 412.166 291.537 71
Stanje opredmetenih osnovnih sredstev 541789 7175 324
Stanje dolgorénih finargnih nalozb 13.867.468 12.535.313 00
Kapital 13.382.287 13.804.048 103
Cista dobtkonosnost kapitala, v % 1,7 2,1 124
Cisti dobiek na delnico, v SIT 34,09 42,69 125
Knjigovodska vrednost delnice, v SIT 1.996,90 2,68 102

Viri: Iskra, d.d., Iskra, d.d., Letno pafio Iskre, d.d. in skupine Iskra za leto 2003, 208%. 5; Banka

Slovenije, 2005.

Cisti dobitek Skupine Iskra je v letu 2003 znasal 10,0 mioi8IjE tako zna3al le 5 odstotkov
gistega dolika predhodnega let&isti prihodki iz prodaje so zna3ali 16.890,7 mid@ $i se
v primerjavi s predhodnim letom niso bistveno speaih (glej Tab 1.2, v Prilogi 1).
Povpré&no Stevilo zaposlenih v druzbah skupine, ki tvoygdro koncerna, je bilo v letu 2003
1.437 delavcev, povptaa stopnja izobrazbe pa 4,16 (glej Tab. 1.1, voBrill). Celotni
kapital Iskre, d.d. je v letu 2003 znaSal 13.804j0 SIT, skupine Iskra pa 15.152,0 mio SIT
(Iskra, d.d., Letno potalo Iskre, d.d. in skupine Iskra za leto 2003, 20§i4. 2-8).

Tabela 2. Klj@ni dosezki skupine Iskra v letih 2002 in2003

KLIJUCNI DOSEZKI v 1000 SIT Leto 2002|  Leto 2003 'g‘;‘fgg
Cisti prihodki iz prodaje 16.814.007 16.890.706 100
Cisti dobitek 208.254 10.049 5
Stanje opredmetenih osnovnih sredstev 9.442|836 .516M51 111
Stanje dolgorénih finargnih nalozb 2.947.258 3.039.173 103
Kapital 15.427.900] 15.152.03p 98
Cista dobtkonosnost kapitala, v % 1.4 0,1 7

Viri: Iskra, d.d., Letno pordilo Iskre, d.d. in skupine Iskra za leto 2003, 206t4. 5; Banka Slovenije, 2005.

StrateSki razvoj podjetja Iskra, d.d. je usmerjererehne izboljSave in rast, ne samo v smislu
nenehne proizvodnje, tehnoloskih in organizacijskiporememb, temve tudi v smislu
Stevilnih novih izdelkov, s katerimi Sirijo in baija proizvodno linijo. Od ustanovitve pred
skoraj Sestimi desetletji pa do danes poskuSa pedradovoljevati zahteve kupcevges
nove, kupcem in okolju prijazne tehnoloske reSikragotavlja zanesljivost. Blagovna znamka
je bila, in to v podjetju Zelijo tudi ohraniti, inim kakovosti in visokega nivoja tehnoloskih
dosezkov. Podjetje je uspeSno tudi pri svoji izwwarsmerjeni politiki ter tako dosega



svetovno razpoznavnost in ugled blagovne znamkea(lsl.d., Katalog izdelkov, 2004, str. 3-
4).

Svojim kupcem nudi Sirok spekter izdelkov, ki ganeleno dopolnjuje. Zagotavlja celovite
sistemske resSitve in izdelke na pogio telekomunikacije, avtomatizacije, naprav,
komponent, trgovine in drugih storitev (glej Tab2,1v Prilogi 1) (Iskra, d.d., 2004).
Konkurergne prednosti vidi podjetje v kreativnih izdelkih inovacijah, ki jih omog&ajo
raziskave in razvoj znotraj podjetja, v konkuneim stroSkih oblikovanja in proizvodnje, v
zanesljivosti in trajnosti, v dolgokai podpori na uveljavljenih trgih in v fleksibilnbgrznih
nis.

V podjetju se zavedajo, da napredek in razvoj tgtaela znanju in da gre za nenehen proces,
zato velik pomen pripisujejo zaposlenim v podjetaposlujejo ljudi z raznolikim
specializiranim znanjem ter tako zagotavljajo polegoke kakovosti in visokega
tehnoloSkega izpopolnjevanja vseh izdelkov tudiod®eh pristop. To jih uve& na vrh v
globalni konkurenci na podéu elektronike in elektrotehnike. Stevilne nove el so
razvili v sodelovanju z Univerzama v Ljubljani inaviboru ter z Institutom JoZef Stefan.
Vecina Iskrinih podjetij deluje v skladu z ISO 900@rstlardi kakovosti, ki jih letno potrjujejo

z ustreznimi certifikati. Sistemi kakovosti so Vjpel na vseh ravneh, od proizvodnje do
prodaje in poprodajnih storitev. Prednost dajejeedanju zadovoljstva kupcev in doseganju
njihovih pricakovanj (Iskra, d.d., Katalog izdelkov, 2004, 8.

Podjetju so izredno pomembni tuji trgi. Blagovnamka Iskra je danes navzona vseh
celinah in povsod pomeni simbol za tehnolosko sodoim do okolja prijazne izdelke in
storitve elektro in elektronske industrije. V 12003 je bil v skupini Iskra dosezen najye
delez prodaje na tujem trgu v drzauvdanicah Evropska unije in sicer 60,7%, sledi mu JV
Evropa s 24,4 odstotnim delezem prodaje na tugih tfiskra, d.d., Letno po&do Iskre, d.d.

in skupine Iskra za leto 2003, 2004, str. 6). \hpdnje hameravajo povati izvoz v Rusijo,
Azijo, ZDA in Juzno Ameriko (Iskra, d.d., Katalogdelkov, 2004, str. 7).

Tabela 3: Struktura prodaje skupine Iskra po pogarhdrgih v letu 2003

TRG Cisti prihodki (mio SIT) Delez (%)
Slovenija 10.791,5 63,9
JV Evropa 1.483,7 8,8
V Evropa 365,6 2,2
EU in ostale evropske drzave 3.708,0 21,9
Azija 252,3 15
Amerika 121,3 0,7
Ostali svet 173,3 1,0
SKUPAJ 16.890,7 100,d

Vir: Iskra, d.d., Letno pordlo Iskre, d.d. in skupine Iskra za leto 2003, 2064 6.



Slika 2: Delez prodaje skupine Iskra po posametzgih v letu 2003

Amerika

V Evropa~ Azija-Ostali sve

EU in ostale ¢
drzav{

Vir: Iskra, d.d., Letno porlo Iskre, d.d. in skupine Iskra za leto 2003, 20§t4. 6

V letu 2002 so druzbe iz posameznih programskitrgggcddosegle najvge ciste prinodke iz
prodaje komponent in sestavnih delov na tujih tigitsicer v viSini 2.700 mio SIT, kar je
znaSalo 74,7% celotniéistin prihodkov od prodaje. Najug delez prodaje na tujih trgih je
podjetje doseglo pri prodaji naprav in sicer 76,28ndar je pri tem ustvarilo le 941,9 mio
SIT ¢istih prihodkov od prodaje (glej Tab. 1.3, v prildg (Iskra, d.d., Letno portao Iskre,
d.d. in skupine Iskra za leto 2003, 2004, str. 7).

Slika 3: Cisti prihodki skupine Iskra po posameznih prograimglodrajih na domaem in
tujih trgih v letu 2002

5,0
4,5
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prihodkov v mrd 3,0 @ Domacdi trg
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Avtomatizacija Telekomunikacije Komponente in Naprave  Trgovina in storitve  Ostalo
sestavni deli

B Tuji trg

Programsko podrocje

Vir: Iskra, d.d., Letno pordlo Iskre, d.d. in skupine Iskra za leto 2003, 2084. 7.

2.1 Predstavitev projekta Iskra Moskva

Podjetje Iskra Prins se je v letu 2003 @dtp za vstop na ruski trg v vlogi celostnega
ponudnika dopolnjujgega se nabora proizvodov podjetij iz skupine Isk¥a. ruski trg
namerava na pod¥u elektrotehninega blaga in storitev zdruziti ponudbo proizvodov
nizkonapetostne stikalne tehnike, inStalacijskeepy@ in materiala, elementov in sestavnih
delov ter tako izdelati in dobavljati celovite res glede na posamezne projekte. Tako bo
podijetje opravljalo vlogo posrednika za izdelker@abh podjetij iz skupine Iskra. Celovita
ponudba pa bo vklievala tudi opravljanje inZeniringa, servisiranjagntaze, vgradnje in
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vzdrzevanja vseh izdelkov iz prodajnega asortimekitgh bo izvajalo podjetje Iskra Prins.
Tako bo podjetje na izdelke vezalo Se podpornétetoki bodo del celovite ponudbe.

Tabela 4: Ponudba skupine Iskra na ruskem trgu

Podjetje Ponudba

Iskra Stikala d.d. nizkonapetostna stikalna tehrikkataktorji, motorska
za¥itna stikala, stikala na diferéni tok, inStalacijski
kontaktorji, inStalacijski odklopniki, bremenskaksia,
odmi¢na stikala, nizkonapetostni odklopniki in storitve
izvedbenega inZeniringa za nizkonapetostno stikalno

tehniko

Iskra Instrumenti d.d., merilniki za vgradnjo, nheirpretvorniki in
mikroprocesorski merilni centri

Iskra TELA-SEM d.o.o0. optoelektmi linearni merilni dajalniki, optoelektmi

rotacijski dajalniki impulzov, digitalni kazalnilozicije,
pozicionirni sistemigasovni releji in senzoriji, toroidni
transformatoriji in jedra, elektmi EMC filtri, mehanski
sestavni deli in preoblikovanje f@evine in orodjarstvo
Iskra Kondenzatorji, Industrija kondenzatorjev elementi za odpravo radiofrekwanh motenj, elektronski
in opreme, d.d., kondenzatorji, motorski kondenzatorji, kondenzatoaj
svetilke , energetski kondenzatorje, kondenzararji
energetsko elektroniko, orodja in stroje

Iskra Antene d.o.o., TV antene , radijske UKV aeteSAT antene , GSM,
NMT, DCS antene , antene za prenos podatkov (ietern
2,5 GHz, LAN, WAN) , antenska elektronika, elektitan
za satelitski sprejem (LNB, satelitski sprejemnikiyto
antene, individualne SATYV sisteme, skupinske akiens
sisteme, skupne SAT sisteme, pribor, koaksialniikab
omogaa tudi kompletni inZeniring, svetovanje,
projektiranje, izvedbo in servisiranje

Iskra Sistemi d.d. avtomatizacija ZelezniSkega mtarnavtomatizacija
cestnega prometa, avtomatizacija v energetiki dioistriji,
tehnino varovanje, z&#a in avtomatizacija
elektroenergetskih sistemov in telekomunikacijskiesni
za energetiko

Iskra Transmission radijski prenosni sistemi, émtprenosni sistemi in
integracija kompleksnih vestoritvenih
telekomunikacijskih sistemov

Vir: Iskra, d.d., Katalog izdelkov, 2004, str. 10-3

Podjetja, ki bodo skupaj z Iskro Prins oblikovadgdostno ponudbo za vstop na ruski trg, bodo
poleg svojih dopolnjujéih se izdelkov prevzela stroSke certificiranja peogov, prispevala
sredstva, izdelke in storitve za trzenje na ruskego v ruskem jeziku, financirala prvo
oblikovanje zaloge za ruski trg, tebno podporo pri projektin v Rusiji in prispevala
sorazmeren delez za ustanovitev lastnega podjeRasiji v prihodnosti. Za podjetje Iskra
Prins predstavlja ustvarjanje mreze med podjetjpsie Iskra kljgno konkuredno prednost
pri nastopu na ruskem trgu.



Podjetje mora imeti jasno predstavo o tem, kdo bgdgovi kupci ze pred samim&tkom
poslovanja. Podjetje Iskra Prins kot ciljne kupeeraskem trgu opredeljuje:

= distributerje,

» proizvajalna podjetja,

* inZeniring podjetja,

» inStalacijska podjetja,

= drzavne institucije.

Ker bo podjetje Iskra Prins na ruskem trgu poslovel medorganizacijskih trgih, za katere je
zn&ilno bistveno manjSe Stevilo kupcev, ki so bistvemi (Hutt, Speh, 2004, str. 33), kar
pomeni, da imajo posamezni kupcicje pogajalsko md in je ekonomska vrednost
posameznega nakupa bistvendj&ekot na porabniskih trgih, je ravnanje s kupgusthega
pomena za uspeh podjetja. Zato naj se podjetjeaana@a z miselnostjo, da bodo kupci prisli
sami po sebi takoj, ko bo pealo s poslovanjem in ponudilo svoje proizvode ioriste na
trgu, kajti kupci niso zgolj pasivni odjemalci ng@gh proizvodov in storitev, ampak
predstavljajo aktivni element razvoja njegove pes® strategije. Za podjetje bo torej pri
oblikovanju strategije nastopa kijuega pomena zadovoljstvo kupcev, kajti z razvojesnih
odnosov s svojimi kupci bo pridobilo pomembno ingdoocno prednost pred tekmeci. Zato
mora razumeti potrebe in zahteve kupcev, jim pajat) ponudbo in ustvariti vzpodbude za
¢im vefjo kolicino nakupov. Odnos s kupci je na medorganizacijskegu ena
najpomembnejSih trzenjskih vrednot, ki zahteva s&rbego. Razvoj odnosov s kupci bo kot
konkurergna prednost prinesel zveste kupce in viSje dondsét,(Speh, 2004, str. 92-112).
Pomembno bo redno spremljanje zadovoljstva kupoepravilno odzvanje na morebitne
tezave (Hutt, Speh, 2004, str. 335).

2.2 Predstavitev podjetja Iskra Prins d.d.

Podjetje Iskra Prins je svoje temelje postavilosrzetu 1953, ko je za tovarno Iskra v Kranju
pricelo z izvajanjem servisne dejavnosti. To funkogmpto za celoten sistem Iskra opravljalo
v razlicnih organizacijskih oblikah. Od leta 1986 deluj¢ &amostojno podjetje in sicer sprva
pod imenom Iskra Servis. Na podlagi izkuSenj, uglestrokovnega potenciala, opreme in
sodobno razvojno usmerjenega razmisljanja so osnalgjavnost razSirili s prodajo in
inZeniringom. Zato so tudi marca 1995 spremenik ipodjetja v Iskra Prins in istasno na
trgu priceli uvajati svojo lastno blagovno znamko Prins.

Po standardni klasifikaciji dejavnosti je niatd panoga, v kateri deluje podjetje Iskra Prins
elektroindustrija. V tej panogi nastopajo podjetjaajrazlénejSimi dejavnostmi. Iskra Prins
je opredeljeno kot podjetje za prodajo, inzeniiimgervisiranje elektrotehtnega blaga.

Zacetnecrke imena predstavljajo tri glavne dejavnosti pgdjéglej Tab. 2.1, v prilogi 2),
(Iskra Prins, d.d., 2004):



» PRodaja, uvoz in izvoz elektrotetdmin naprav za profesionalno, industrijsko in hisno
rabo;

= INZeniring storitve na podéu telekomunikacijskih, protipozarnih in protiviomih
sistemov, sistemov video nadzora in kontrole dastep klimatizacije;

= Servisiranje, montaza in vgradnja ter vzdrzevanjehvsaprav in izdelkov iz prodajnega
nabora.

Podjetje se ukvarja pretezno s servisno dejavndstgp jo skozi razvoj stalno dopolnjevali z
novimi storitvami, programi in izdelki. V letu 2008 podjetje ustvarilo 14 mio SI3istih
prihodkov od prodaje in imelo povgreo 125 zaposlenih (glej Tab. 2.1, v prilogi 2), (BY
2004). Podjetje ima izkuSnje v mednarodnem poslovam trzenju, in sicer posluje s
strankami iz Omana, Saudske Arabije, ¢ljer Velike Britanije, Nentije in Poljske.

Tabela 5: Klj¢ni dosezki podjetja Iskra Prins, d.d. v letih 2002003

Indeks
KLJUCNI DOSEZKI v SIT Leto 2002|  Leto 2003 03/02
Cisti prihodki od prodaje 10.456.885 13.919.51p 133
Cisti poslovni izid iz rednega delovanja -119.787 39929 450
Opredmetena osnovna sredstva 5.129.494 5.368.962 5| 10
Kapital 5.816.969 5.293.061 oL
Cista donosnost kapitala, v % -2,22 -9,74 439

Vir: GVIN, 2004.

Organizacija Iskre Prins je kombinacija mé&te in funkcijske organizacijske strukture (glej

Sliko 2.1, v Prilogi 2). Podjetje je ob strokovniogpori skupnih sluzb kontrolinga

in informatike, podr&a financ in r&unovodstva ter kadrovsko sploSnega po@ro

organizirano na (Iskra Prins, d.d., 2004a):

= podraje storitev mednarodnega trzenja, ki izvaja inaoiigira trzenje izdelkov in storitev
na tujih trgih,

» podraje sistemov za telekomunikacijo, 2#® in nadzor, ki zajema programe
telekomunikacij, protipozarne in protiviomne s, video nadzora in kontrole pristopa,

» podr@&je industrijskin naprav in Siroke potrosSnje, ki &a prodajo in servisiranje
programov klimatskih naprav, varilne tehnike, elgkiega in pnevmatskega orodja in
naprav, vrtnega orodja, bele tehnike in gospodihjskaratov, avdio in video tehnike ter
merilno regulacijske in stikalne tehnike. Pafjeoskrbi tudi za maloprodajno mrezo
lastnih in franSiznih prodajaln,

» regijsko prodajno mrezo, ki trenutno zajema postognote v Mariboru, Litiji in Murski
Soboti

Kot svojeposlanstvovidi podjetje kompleksno reSevanje Kepih zahtev s celovito ponudbo
proizvodov in storitev s podé@m telekomunikacij, zaste, nadzora in klimatizacije objektov,
industrijskih naprav in orodij ter Siroke potroSngadovoljiti Zelijo potrebe in Zelje kupca v
celoti, od zaetka do konca (oziroma ponovneg&etiia) prodajnega procesa s celovito
ponudbo prodajnih in poprodajnih aktivnosti. Takgp&u ob nakupu izdelka ali sistema le-



tega tudi montirajo in inStalirajo ter s kvalitetnivzdrzevanjem in servisiranjem skrbijo za
dolgo, nemoteno in varno uporabo. Prav tako so prdgramsko usmeritev gradili na
konceptu tesne povezanosti vseh navedenih dejavnesetovanje, n&tovanje in
projektiranje, prodaja, montaza ter vzdrzevanjsernvisiranje, ob hkratnem izboru celovite
ponudbe proizvodov in storiteWizija podjetja je uveljavitev na vseh svojih trgih s
kakovostnimi storitvami, fleksibilnostjo in prilagenjem globalnim trendom (Iskra Prins, d.d.,
2004).

3 MEDNARODNA TRZENJSKA RAZISKAVA

Glavna naloga mednarodne trzenjske raziskave jouidip kaj si porabnik oz. odjemalec Zeli
(Makovec Bregii¢, Hrastelj, 2003, str. 72). TrZenjske raziskaveaglppmo skozi raztine
faze, ki si sledijo: opredelitev problema in ciligzenjske raziskave, oblikovanje dnta
trzenjske raziskave, zbiranje in analiziranje infacij ter predstavitev ugotovitev (Kotler,
1994, str. 131). Podjetje Iskra Prins vstopa n&irtig na novo in z zelo malo izkuSnjami.
Tako je eden izmed problemov trzenjske raziskay®neavanje trga, cilj pa zmanjSanje tega
nepoznavanja. V diplomskem delu ga gradim na anaintnega poslovnega okolja podjetja
na ruskem trgu, kjer upoStevam tako zunanje oke&ljge sestavljeno iz SirSega zunanjega
okolja in okolja delovanja podjetja, kot notranjmbe podietja.

Ko podjetje vstopa na nov trg, mora Sirino razisdoega problema povezati s poznavanjem
vseh vrst okolij, od politinega, pravnega, ekonomskega do sociokulturnegeugibd Za trg
izdelka pa moramo ugotoviti strukturo trga tegaelkd, porabnike, konkurenco ipd.
Trzenjska raziskava obravnava okolje v podjetjuzimaj podjetja, sestavine trZzenjskega
spleta in organizacijo trzenja (Makovec Bten Hrastelj, 2003, str. 73-80). Osrednja naloga
mednarodne trZzenjske raziskave naj bi bila globadieatifikacija obetov in tveganj trznih
dejavnosti v tujini (Vezjak, 1986, str. 213).

Trzenjske raziskave na tujih trgih so zaradi razlikmednarodnem trzenjskem okolju
zahtevnejSe in velikokrat tudi tezje izvedljive kotdoma&em okolju. Menedzerji za svoje
odIccitve potrebujejo prawasne, téne in kakovostne informacije o tujih trgih. Kéoega
pomena je njihova sposobnost interpretiranja dogaja trendov mednarodnega okolja,
prepoznavanja priloznosti na mednarodnih trgihbhkovanja ustrezne presoje o kombinaciji
virov podjetja v procesu prilagajanja trzenjskitihakosti (Makovec Breéi¢, Hrastelj, 2003,
str. 72).

Zaradi visokih stroskov izvedbe tako obsezne raiskn nezanesljivost dobljenih rezultatov
temelji moja trzenjska raziskava na analizi obsibjéeoretétnih in empirtnih spoznan,;.
4  ANALIZA POSLOVNEGA OKOLJA

Poslovno okolje podjetia v mednarodnem poslovaejumnogo bolj kompleksno kot pa
poslovno okolje podijetja, ki se z mednarodnim peshgem ne ukvarja (Malhotra, 1999, str.
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718). Njegova analiza je zato ob nastopih na tgjiai razSiritvi dejavnosti na trgih, kjer
podjetje ze deluje, Se toliko bolj pomembna, ke gri tem za nepoznavanje ali delno
poznavanje novega okolja, pkmyvanje okolja pa podjetju kaze realno sliko sitigaai kateri
deluje in jih hkrati motivira za delovanje (Makovegrerti¢, Hrastelj, 2003, str. 28).
Prowevanje poslovnega okolja podjetja naj bi bilo najaea aktivnemu iskanju priloznosti
in novih n&inov preseganja ovir, sistem&aiemu identificiranju zgodnjih prepoznav in
opozoril na trgih (Hrastelj, 1995, str. 341).

Poslovno okolje podjetja se deli na zunanje in amge (Jakk, 1999, str. 1). Podjetja ne
morejo vplivati na zunanje okolje, v katerem dgljenorda le v majhni meri, vendar so jim
nenehno izpostavljena, saj delujejo v nekem naravire druzbenem okolju, ki mu daje
moznosti za uspesno poslovanje, vendar ga hkiditotuejujejo (Makovec Bretic, Hrastelj,
2003, str. 28).

Zunanje okolje se deli na SirSe zunanje okolje kolje delovanja podjetja. Prvo vkljuje
splosSne naravne, kulturne, ekonomske, goldgipravne dejavnike, ki imajo na podjetje bolj
posreden in dolgoten vpliv. Pomembno je oceniti kijpe razvoje v najSirSem okolju
podjetja v prihodnosti, ki omogajo ugotoviti doléene poslovne priloznosti in izzive za
podjetje (Makovec Brefi¢, Hrastelj, 2003, str. 28). Pri analizi okolja dedaja podjetja gre
za oceno privlénosti panoge, v kateri deluje podjetje, in analzodajnega trga. Priviai
trgi se odlikujejo po zadostnem obsegu (v celotpalsegmentih), kazejo potencialne stopnje
rasti, niso okupirani s tekmeci (v smislu koncecijea intenzivnosti, vstopnih ovir, ipd.) in
kazejo potrebe, ki jinh podjetje lahko pokrije. Rainost trgov lahko ocenjujemo tudi glede na
kupno m@& porabnikov, trzne omejitve, vladne regulative,rastrukturo, ekonomsko in
politicno stabilnost, fizino oddaljenost od domdega trga (Ptko, 1999, str. 127).

Notranje okolje predstavljajo dejavniki znotraj petgh. Med spremenljivke notranjega okolja
spadajo narava, organizacija ter kultura podjegklc, 1999, str. 1-2). Nanje podjetje lahko
in mora vplivati (Pdko, 1999, str. 133).

Pojem privli&gnosti trga se praviloma nanaSa na vse zunanje rdkg@yposlovanja na tujem
trgu. StrateSko vlogo posameznega trga pa poladagmosti trga doloéajo tudi dejavniki

konkurergnosti podjetja 0z. notranjih zmoznosti podjetja lf@o LeskovSek et al., 2003a, str.
32). V nadaljevanju bom predstavila dejavnike pcsamh delov poslovnega okolja podjetja.

4.1 Sirde zunanje okolje podjetja

Obstaja veé razlicnih pristopov k analizi SirSega zunanjega okoljdjptja. Analiza PEST je
ena izmed raztnih n&inov analiz, ki jih lahko uporabimo pri analizi dkoin s pomdgjo
katere postopno odkrivamo zfilaosti posameznih prvin okolja, ki so za podjetjpicnega
pomena pri odleanju. Sestavljena je iz analize pdiitega, ekonomskega, socioloskega in
tehnoloSkega okolja. Bolj podrobna je analiza SLERTprowuje sociokulturne, pravne,
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ekonomske, politine in tehnoloske dejavnike (Makovec Btien Hrastelj, 2003, str. 28). V
novejsi literaturi se pojavljajo vedno nove vrsteolg, npr. ekoloSko okolje in trzenjsko
okolje (Malhotra, 1999, str. 718). V diplomskem wétot izhodige za analizo okolja
uporabljam analizo PEST, ki mi sluzi kot oporagmalizi okolja.

4.1.1 Demografsko-fizino okolje

Rusija po povrsSini meri 17.075.400 km? in je Seneedajve€ja drzava na svetu. Razprostira
se skozi 1X¥asovnih pasov in ima 144,8 milijonov prebivalceh€TEuropa World Yearbook,
2002, str. 3348).

Po najnovejSih podatkih Zivi tretjina prebivalstiRsije v 13 mestih z ¥ekot milijon
prebivalci. V glavnem mestu Moskvi jih Zivi 8,5 monov. Ostala vaznejSa mesta so St.
Peterburg s 4,6 milijoni prebivalcev, Novosibirsi Iilijonov, Jaketerinburg 1,3 mio, Nizni
Novgorod 1,3 mio, Samara, Kazan, Irkutsk, Omsk,dwastok (Gospodarska zbornica
Slovenije, 2004). V obdobju 1990-2000 se je Stepilebivalcev v povprgu zmanjSevalo za
0,2% na leto. Strokovnjaki OZN ocenjujejo, da se bo to gibanje nadaljevalo, v Rusiji
kmalu ne bo Zivelo vekot 101,5 milijona ljudi (Zgonik, 2004, str. 15).

Pricakovana Zivljenjska doba je po ocenah WHO za I@@02znaSala za moske 59,4 let, za
Zenske pa 72,0 let (The Europa World Yearbook, 26023348). 16% populacije se nahaja v
starostnem razredu 1-14 let, 70,4% v razredu o@4lkt, preostalih 13,6% pa v starostnem
razredu nad 65 let (Cia Handbook, 2004).

Infrastruktura je na ruskem trgu relativno dobrejemna (Colnar Leskovsek et al., 2003a, str.
34). Na splosno so transportne povezave Stevilngokrivajo celotno obmge Ruske
federacije. Dalé najpomembnejSe prevozno sredstvo v Rusiji pa lgzb&ca, saj se po njej
prevaza bistveno ¥epotnikov in tovora kot s katerimkoli drugim prevom sredstvom. V
letu 2000 je bilo zabelezenih 167.100 mio potnikavter 1.373.000 mio ton/km tovora (The
Europa World Yearbook 2002, str. 3368). Razlogrgdpsem v tem, da je v Rusiji potrebno
premagovati velike razdalje in za to ni primernstoe povezave, medtem ko transibirska
Zeleznica, ki se zae v Moskvi, potuje proti vzhodu skozi Ural in poekelotne Azije kota

v Vladivostoku (Montaigne, 1998, str. 2).

Najveiji slovenski izvozniki navajajo velikost trga v ggafskem smislu med
najpomembnejSe dejavnike privtesti ruskega trga, ker omago izkori&anje prednosti
ekonomije obsega in relativno visoke stopnje nasidaje (Colnar Leskovsek et al., 2003, str.
33).

4.1.2 Sociokulturno okolje

Decembra 2000 je bilo registriranin 1 milijon brezplnih, vendar je po iztanih ILO
dejansko Stevilo brezposelnih znasalo 7,1 mio pedtev, leta 2001 pa 6,3 milijonov.
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Septembra 2000 je priblizno 32% populacije imelthqgutke pod nivojem eksisténega
minimuma (The Europa World Yearbook 2002, str. 336®@ podatkih ruskega statistega
urada je znaSala povgrea meseéna plaa v letu 2003 150 USD. Relativno nizka kupnacmo
prebivalstva v primerjavi s trgi EU nekoliko zmaugs vrednostni vidik velikosti trga, vendar
se préakuje, da bo kupna morasla po nadpovptaih stopnjah. Uradni jezik v Rusiji je
rugina, pisava pa cirilica, ki ima 33k, vendar so v uporabi Se Stevilni drugi jezikiofja
pismenosti je po ocenah UNESCA leta 1999 znaSala?®9Stopnja izobrazbe je v Rusiji
relativno visoka. Leta 1991 je bilo zabelezenihdomantov na 10.000 prebivalcev (The
Europa World Yearbook 2002, str. 3360).

Najvelji slovenski izvozniki v Rusijo uve®jo kulturno blizino med najpomembnejsSe
dejavnike privignosti ruskega trga. Pri tem pod pojmom kulturnéibé navajajo predvsem
medilovesSke vidike poslovnega sodelovanja, ki jim Rpspisujejo velik pomen (Colnar
LeskovsSek et al., 2003, str. 33). Uspeh podjetiyuskem trgu pogojuje tudi razvoj pristnih
osebnih vezi in medsebojnega zaupanja med ponudmikidjemalci (Makovec Breic,
Hrastelj, 2003, str. 337). Dejavnik kulture je raag viSje pri koknih porabniskih izdelkih
(Robertson, Wood, 2000, str. 54). Dejavnik kultwleluje na motivacijo podjetij, ki ze
poslujejo na ruskem trgu (Lapajne, 2004, str. 35dciokulturno okolje postane bolj
pomembno, ko je pozitivho odgovorjeno na vpraSampmega potenciala, odprtosti in
stabilnosti nekega trga (Robertson, Wood, 200054ty

4.1.3 Politi¢no okolje

Ruska federacija je demokr&in, federativna, multiettma republika, v kateri je drzavna
oblast razdeljena na zakonodajno, izvrSilno in spdki so neodvisne druga od druge.
Predsednik Ruske federacije je drzavni voditelyihovni poveljnik oborozenih sil, vendar
ima tudi Siroko izvrSilno mé& Izvoljen je na dobo Stirih let, ki jo je moznoraviti enkrat.
Predsednik drzave imenuje predsednika vlade.

Ruska federacija je sestavljena iz 89 subjektoeridj in sicer 21 nominalno avtonomnih
republik, ene avtonomne oblasti, 49 administrativoblasti in 6 krajev, 10 avtonomnih
okrozij, od katerih je 9 pod zakonodajo oblasti@trozja, v katerem se nahaja. Republike,
avtonomna oblast in okroZja tvorijo aetne skupine, administrativne oblasti in kraji pa
geografsko okolje. Moskva in St. Petersburg imatsepen administrativni status. Maja 2000
so teh 89 administrativnih enot razdelili na 7 fedienih podraij, katerim predsednik
imenuje vodjo, pricemer je v vsakem podiju priblizno 20 mio prebivalcev (The Europa
World Yearbook 2002, str. 3359). Regije imajo pokareodaji pravico, da se same
dogovarjajo s tujimi partnerji o aktivnostih na hgvem ozemlju, njihova dejanja pa se
usklajujejo na zvezni ravni. Regije tako lahko mipbritvi Ministrstva za zunanje zadeve RF
sklepajo pogodbe na mednarodni ravni (Colnar LeS&kvet al., 2003, str. 9, 12-14).
Politicna situacija ima zaradi Se vednodnega vpliva drzave tudi v gospodarskem Zivljenju
pomembno vlogo pri vsakodnevnem poslovanju podj€bpse, 2000, str. 7).
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Rusija se je v zadnjih letih po finém krizi stabilizirala tako v politinem kot gospodarskem
smislu. Predsednik Putin uziva visoko podporo prasiva. 14. marca 2004 je bil ponovno
izvoljen za predsednika drzave. Volilo ga jec et 70 odstotkov volivcev. Pwije bil
izvoljen ze leta 1999, njegova politika pa je velikolj prozahodna kot politika njegovih
predhodnikov (Lapajne, 2004, str. 8). V prihodngitirih letih n&rtuje v zunaniji politiki
varovati nacionalne interese, v notranji politiki Ipo najpomembnejSa naloga dvig zivljenjske
ravni prebivalstva(ibej, 2004, str. 1).

4.1.4 Ekonomsko okolje

»DanasSnja Rusija se precej razlikuje od Rusijetu E999. Drzavo se lahko primerja s
pacientom v bolnici, ki so ga premestili iz oddefi@intenzivno nego v oddelek za navadne
bolnike. Drzava je izven Zivljenjske nevarnostindar je Se vedno daled tega, da bi bila
zdrava.« (Chernakov, 2001) (Institute for SouthEasbpe, 2004)

V Ruski federaciji je v zadnijih letih priSlo do pierata, s poudarkom na visoki gospodarski
rasti kljub precejSnji uptasnitvi gospodarske aktivnosti v svetu (Institute SouthEast
Europe, 2004). Gospodarska rast se je v letu 20GhEala, vendar je bila Se vedno relativho
visoka, saj je znaSala 4,1 odstotke, (medtem kev@tovna rast v tem obdobju znaSala 2,7
odstotke, rast v drzavah EU pa le 0,9 odstotkajaganije je predvsem posledica&aenejSe

in neenakomerne rasti industrijske proizvodnje, j&ki omejujejo zasienost kapacitet v
posameznih sektorjih ter apreciacija rublja, zadeatere je rusko blago na izvoznih trgih
manj konkuretno (KopSe, 2003, str. 18). Medtem ko so ZDA in paoter veéina
preostalega sveta drseli v recesijo, se je Rusijeefu 1999 pridruzila Kitajski in Indiji v hitri
rasti, potem ko je bila skoraj celo desetletje opimsna zaradi enega najjk padcev v
proizvodniji, ki je hkrati povzrél izredno znizanje Zivljenjskega standarda. Gogpskh rast
se bo po ocenah v prihodnje gibala okrog Stirintatélev, vendar bodo strukturni problemi
ruskega gospodarstva prefmeali njeno hitrejSo rast (Kopse, 2003, str. 19).

Tabela 6: Makroekonomski kazalci razvoja v obdd$99-2003

Kazalnik / Leto 1999 2000 2001 2002 2003
BDP , po teksih cenah (mrd USD) 193,6 259|6 310,0 323,0 430,0
BDP na preb. po tekiéh cenah (USD) 1.338 1.780 2.145 2.233 3.000
Letna st. rasti BDP po stalnih cenah (%) 5,4 9,0 0 |5, 4.1 7,3
Stopnja inflacije (%) 85,7 20,8 21/6 149 12,0
Stopnja brezposelnosti (%) 12/4 10,7 D, 1 7,1 8,6
Izvoz (mrd USD) 74,4 102,y 99,2 99i8 133,7
Uvoz (mrd USD) 40,5 45% 419 42(2 57,4

Vir: Gospodarska zbornica Slovenije, 2004, Monthlyletin Of Statistics, 2003, str. 48, Lapajne, 206tr. 10,

World Trade Point Federation, 2004.

Zasebno povpraSevanje je bilo zaradi hitro namjasih plac in prihodkov glavno gonilo
gospodarske rasti. Po ocenah se je v letu 200X plovea 7,5 odstotka (KopsSe, 2003, str. 19).
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Tuje investicije v Rusijo so v obdobju januar-sepber 2003 znasale 29 mrd USD in so se
poveale za 62 odstotkov v primerjavi z enakim obdob®02. Od tega so neposredne tuje
investicije znaSale 4,6 mrd USD in so se gale za 77,3 odstotke. Nagvewvesticij je prislo

iz ZRN, VB, Cipra, Luksemburga, Francije, Nizozemsk ZDA (Gospodarska zbornica
Slovenije, 2004). Rast celotnega d@ega povprasevanja je po ocenah v letu 2002 znaSala
5,6 odstotkov.

V obdobju 1992-2000 je znaSala povjma letna stopnja inflacije 221,1% (The Europa World
Yearbook 2002, str. 3360). Inflacija se postopncazjduje, vendar se zaradi monetarne
ekspanzije, ki je posledica nesteriliziranih dethzprilivov, znizuje p@éasi. V letu 2002 je
inflacija znaSala 14,9 odstotkov. Najhitreje soas&le cene storitev (predvsem stanarine in
komunalne storitve). V povpipl so bile viSje za 31,2 odstotka. Lokalne oblastigujejo
cene, da bi s tam posade prilive v svoje pogosto prazne blagajne, kigiimu da vlada okleva

z reformami in liberalizacijo nadzorovanih cen. Raen pri proizvajalcih je prehitela rast cen
v maloprodaji. Najbolj so se potede proizvodne cene v sektorjin proizvodnje goriva,
elektricne energije in nezeleznih kovin. Posledica tegagese bodo kmalu po¥ai pritiski

na povisanje cen kaénih izdelkov. Po ocenah se bo inflacija tudi v pdhje le pdasi
zmanjSevala zaradi gakovanega postopnega sgi@$a nadzorovanih cen in Se vedno
visokih deviznih prilivov (KopSe, 2003, str. 20).

V letu 2001 je Rusija naj¢euvazala iz Newtije (13,8% celotnega uvoza), Belorusije 9,6%,
Ukrajine, ZDA in Kazahstana, Izvazala pa v Ngm 9,3%, ZDA 8,9%, Italijo, Kitajsko,
Belorusijo in Ukrajino. Glavni izvozni artikli zakezeni v letu 2001 so bili: goriva in
surovine 53,1%, kovine 17,0%, stroji in oprema 8,&%#mcni proizvodi 7,0%. uvozni pa:
stoji in oprema 31,3%, hrana in @ig@21,8%, kendni proizvodi 18,0%, proizvodi kovinske
industrije 8,3% (Gospodarska zbornica Slovenij@®40

4.1.4.1 Gospodarsko sodelovanje med Slovenijo in Rusijo

Leta 1993 je bil med Rusijo in Slovenijo sklenjgmoBzum o trgovinskem in gospodarskem
sodelovanju med Vlado Republike Slovenije in VlaBuske federacije. Drzavi si v
medsebojni trgovini priznavata status néjire ugodnosti, trgovinska menjava poteka na
podlagi pogodb med pravnimi in fériimi osebami, pléla pa potekajo v konvertibilnih in
nacionalnih valutah. Istega leta je bil podpisanor@pum o0 vzajemnem ustanavljanju
trgovinskih predstavniStev Slovenije in Rusije. teepbra 1995 je bila podpisana konvencija
0 izogibanju dvojnemu obda&enju, veljati pa je zgla 1. januarja 1998 (KopsSe, 1999, str.
10). Cilj gospodarskega sodelovanja je, da se @obégovna menjava med drzavama v
viSini ene milijarde dolarjev letno. V Rusiji imaey kot 50 slovenskih podjetij svoja
predstavniStva, veliko jih ima tam tudi meSana ptdj(KopSe, 2003, str. 21).

V primerjavi z menjavo z drugimi drzavami predsjavkrgovina z Rusko federacijo
marginalen delez v menjavi Slovenije. Delez Rugigelotnem slovenskem izvozu ni nikoli

presegel Stirih odstotkov, uvoz pa nikoli ni predegeh odstotkov (Institute for SouthEast

14



Europe, 2004). Blagovna menjava se je leta 1999 dastledica ruske fin&ne krize
prepolovila, vendar so se do leta 2001 trgovinskovi vrnili na priblizno isto raven kot pred
krizo (glej Tab. 3.1, v Prilogi 3).

Slika 4: Prikaz salda blagovne menjave med SlowaniRF v obdobju 1998-2003
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Vir: Statisticni urad Republike Slovenije, 2004.

Slabost slovensko ruskih gospodarskin odnosov ,jedéapoteka blagovna menjava med
drzavama le v nekaj vrstah blaga (glej Tab. 3.Prilogi 3). Tako pri slovenskem izvozu

zdravila, telekomunikacijski sistemi in barve predfajo 60 odstotkov celotnega

slovenskega izvoza v Rusijo. Pri uvozu pa plin,tmadlerivati in kovine predstavljajo 85

odstotkov celotnega uvoza.

Tabela 7: Najvégi izvozniki v Rusko federacijo v letu 2002 in pmepolletju 2003

Glavni izvozniki (1-XI1 2002) Glavni izvozniki (I-VI 2003)
1. | Krka d.d., Novo Mesto 1. Krkad.d., Novo Mesto
2. | Iskratel d.o.o., Kranj 2. Iskratel d.o.o., Kranj
3. | Lekd.d., Ljubljana 3| Lekd.d., Ljubljana
4. | PPG - Helios d.o.0., DomZale 4. PPG - Heliood.Domzale
5. | Gorenje d.d., Velenje 5. Helios d.d., DomZale
6. | Henkel Slovenija d.o.o., Maribor 5. Juteks dZalec
7. | Helios d.d., DomZale 1. Henkel Slovenija d.dwearibor
8. | Juteks d.d., Zalec 8. Gorenje d.d., Velenje
9. | Danfoss Compressors d.o©tnomel; 9.| P¢kaj pohistvo d.o.o., Kozina
10. | Comita d.o.o., Ljubljana 10. Danfoss Compressan.o.Crnomel;

Vir: Colnar Leskovsek et al., 2003a, str. 46.

4.1.5 Dostopnost trga

Vstop na ruski trg je bil za Stevilne izvoznike @e&n zaradi Stevilnih ovir, za nagje so
veljale zapleteni in dolgotrajni birokratski poskoger nepredvidljive spremembe zakonodaje,
nizka kupna meé prebivalstva in drzave, razSirjena korupcija, bheja zahodnih vlagateljev,
da na ruskih trgih ne bodo mogli uveljaviti svojgravic, predvsem pa nenaklonjenost
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dolacenih elitnih krogov tujemu kapitalu (RopoSa, 2080, 7; KopsSe, 2003, str. 19). Od
sredine leta 2000 velja v Rusiji novi carinski raan tarife po mednarodnem harmoniziranem
sistemu. Ruske carinske stopnje znaSajo med 5 od8ttkov. Pri uvozu se @aje Se davek
na dodano vrednost v viSiid0 odstotkov ter posamezne troSarine (Gospodarskeniza
Slovenije, 2004).

Izvozniki v Rusijo lahko ré&unajo tudi na tezave na podp standardov, testiranja,
certificiranja in zahtev glede oz¥evanja. Ruski postopki za certificiranje uvozenih
proizvodov so pogosto dragi in dolgotrajni, uradnga ne sprejemajo tujih testiranj in
certifikatov. Tujci imajo tudi tezave s pridobitvijicence za poslovanje od lokalnih oblasti.
Pogosto morajo ptati visje pristojbine kot donda podjetja (Roposa, 2000, str. 9-11).

Rusija je znana po piratstvu, ki zajema Siroko pger krSenja avtorskih pravic in pravic
intelektualne lastnine. Med najbolj péeeoblike nelegalne reprodukcije sodij@&uaalnisko
piratstvo, avdio in avdiovizualno piratstvo, telgjgsko in radijsko piratstvo ter ponarejanje
blagovnih znamk (PoZarnik, 2002, str. 2). Ze od K992 je sprejela ustrezno zakonodajo na
tem podrdju, ki ustreza svetovnim standardom. Sprejeti $bzkoni o varstvu patentov,
oznak porekla blaga, blagovnih znamk, avtorskihvipraratunalniSke programske opreme,
topografij polprevodniskih vezij. Rusija j¢anica PariSke konvencije, od leta 1995 Bernske
in Zenevske konvencije. Vendar so v praksi rusgaoi dokaj netinkoviti pri prepré&evanju
piratstva (RopoSa, 2000, str. 9-11).

4.2 Analiza okolja delovanja podjetja

Panoga je oZje okolje, v katerem podjetje delujestidteSkem smislu je to tudi prodajni trg
konkurentov v panogi. Trg podjetja ni vedno dejasthe kateri podjetje nastopa. Njegovi
konkurenti lahko prihajajo iz drugih dejavnosti,dvugih dejavnostih pa se nahajajo tudi
dobavitelji (Lapajne, 2004, str. 11). Zato se mavamri ocenjevanju ciljnega okolja
osredotditi tako na ocenjevanje priwiaosti panoge, v katerem podjetje deluje kot naizmal
prodajnega trga.

Stopnja privlgnosti panoge za podjetje, ki v njej deluje, pomdosegljivo donosnost.
Privlatnost panoge je po Porterju odvisna od petih skdpiocljivk in sicer od nevarnosti
vstopa novih konkurentov v panogo, od pogajalskecimaobaviteljev gospodarskim
organizacijam v panogi na eni in kupcev izdelkomgge na drugi strani, od nevarnosti
substitucije ter od stopnje rivalstva v sami pand@ dolaljivke vplivajo na stroSke, cene,
investiranje ter tako s tem na ekonomsko uspeSkopgi, panoga dosega (Bko, 1999, str.
126).
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Slika 5: Model skupin dolgjivk privla¢nosti panoge:
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Vir: Pucko, 1999, str. 126.

Tako kot dejavniki SirSega zunanjega okolja tudadeiki priviatnosti panoge niso za vsa
podjetja enako pomembni. Dejavniki so pri ocenvlatinosti trga spremenjeni v kriterije, na
podlagi katerih te trge razwi@mo v skupine ali pa izéamo tiste, ki teh kriterijev ne dosegajo
(Dahringer, Leihs, Muehlbacher, 1999, str. 292-29a strani privlanosti panoge je
razviden tudi problem pomoznega koncepta, sajhjkdda privi&na, podjetje pa ni sposobno
poslovati na tem trgu, hkrati pa se tudi v navidegorivia&nih dejavnostih pojavljajo
priloznosti, kar Se posebej velja za ruski trg @jap, 2004, str. 11-12).

4.2.1 Znadilnosti ruskega trga

Zn&ilnost ruskega trga v zadnjefasu je povéanje domaéega povprasevanja tako na strani
potrosSnje kot na strani investicij. P@amo dom&e povprasSevanje je tudi posledica glavnih
makroekonomskih dejavnikov. Ker je surova nafta porben dejavnik ruskega izvoza, in
svetovne cene nafte konstantno néafs je sprozilo postopek uvoza v drzavo. Spé&uifst
ruskega gospodarstva je trend, da se postopekazamemeni v investicije kot zdruZzevanje v
gospodarski verigi. Celotne investicije so se vi getrtini leta 2003 povxale za 11,9%, od
tega so se v naftni industriji poiae za veé kot 27%, kovinski za wekot 20% in strojnem
inZeniringu za 6% v primerjavi z istim obdobjem ¢lintednega leta. Ocene kaZejo, da naj bi v
prihodnje investicije nar&ale hitreje kot predhodna leta. Ta trend ont@go prav cene nafte
(Finam, 2004).

Po podatkih Banke Slovenije so na dan 31.12.200&8kke investicije v Ruski federaciji
znaSale 63 mio USD. V podatke pa niso zajete vgestitije slovenskih podijetij, saj le-ta
niso obvezna Banki Slovenije posredovati vseh panatPo podatkih ruske strani slovenske
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investicije v Rusiji znaSajo priblizno 100 mio USKar je realnejSa vrednost. &feslovenski
investitorji v Ruski federaciji v zadnjeasu so: Krka, Helios, Iskratel, Trimo, Riko, SCT
(Gospodarska zbornica Slovenije, 2004).

Na dola@eni taki zatne izvoz v naftnem segmentudasi poganjati verigo investicij (najprej
proizvajalce kovin, potem koncerne v strojnem inidegu). Po doléenem zamiku lahko

pricakujemo da bodo podjetja v strojnem inZeniringéeda ustvarjati dohodke. In ker so do
sedaj prevladovale visoke cene nafte, séaftije izboljSanje finatnega stanja inZenirskih

podjetij, kakor tudi viSje investicije v sorodnitogpodarskih sektorjih. To potrjujejo tudi
podatki o hitri industrijski rasti (Finam, 2004).

4.2.1.1 Industrija" v Rusiji

Celotna industrija v Rusiji se hitro razvija. V oktu 2003 se je v primerjavi s septembrom
2002 obseg industrijske proizvodnje poakeza 7,2%. Visoko stopnjo rasti v industriji
povezujejo s pov&anjem investicij v drzavi, ki je povezana z visokioenami energijskih
surovin na svetovnem trgu. Do rasti proizvodnjgeparislo kljub zaostreni konkurenci tujih
proizvajalcev. Pri tem je posebej poudarjena opa&topnja rasti inZenirske industrije v letu
2003, ki je deloma povezana z visokim povpraSevanjeftnih podijetij, deloma pa s
poveanimi investicijami in pové&nim internim oz. medpodjetniSkim povprasSevanjem za
proizvodnjo v ruski inzenirski industriji.

Zaskrbljujaia je velika odvisnost celotne industrije od sel@yirovin. Ta je v prvih devetih
mesecih leta 2001 po¥& proizvodnjo za 6,5 odstotkov, medtem ko se g pmoizvodnje
predelovalne industrije v primerjavi z letom popugtasnila in znaSala 3,3 odstotke. Rusko
gospodarstvo je zaradi tega prévepostavljeno gibanjem svetovnih cen na trgu simoVa

so bila ugodna, vendar bi &je znizanje svetovnih cen lahko resno ogrozilo oazuskega
gospodarstva. Odvisnost ruskega gospodarstva setkdr v strukturi nalozb. 60 odstotni
delez nalozb ima industrija pridobivanja suroviggjvdel preostalih 40 odstotkov pa odpade
na vlaganja v javnem sektorju (Finam, 2004).

4.2.1.2 InZenirind

Finartna situacija podjetij v inzenirski industriji v Rjige bila v obdobju januar-avgust 2003
v primerjavi z istim obdobjem predhodnega leta p&aterih kazalcih slabSa. P¢aé se je
delez podjetij, ki niso ustvarila datia, kar je povezano s paamjem stroSkov. Po podatkih
ruskega urada za statistiko je v obdobju januaoimdt 2003 rast cen v proizvodnji v
inZenirski industriji znaSala 9,7%.

'V industrijski sektor po statigtiih merilih sodijo industrijska podjetja in enoke zaposlujejo vsaj pet oseb in
opravljajo eno ali vé&dejavnosti s podig rudarstva, predelovalnih dejavnosti in oskrbelektriko, plinom in
vodo po Standardni klasifikaciji dejavnosti (Aggadrepublike Slovenije za okolje, 2005).

2 InZeniring je definiran kot intelektualne storifd imajo cilj optimizirati investicijske projekte industriji,
gradbenistvu, infrastrukturi, v vseh fazah projekiod zasnove do zaklunih del. Te storitve obsegajo
svetovanje, natovanje, nadzor, vodenje in pothaa vse raztine gradbene in izvajalske projekte (SloExport,
2005).
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V obdobju 2004-2006 je v primerjavi z letom 2002 o2edano pouanje obsega celotne
industrijske proizvodnje za 19-23%. Ob izboljSamtoizvodne strukture in prilagajanju
zahtevam tujih trgov se lahko izvoz proizvodnjeeinizske industrije do leta 2006 p@eena
10,6-11 mrd USD. Kot posledica p@ame investicijske dejavnosti in postopnega znizgvan
carinskih stopenj za proizvode inzenirske industvijobdobju 2003-2006 se ¢mkuje tudi
znatno povéanje uvoza. Po ocenah naj bi se do leta 2006 ugeBdg na 21,8-25 mrd USD
(Finam, 2004).

Glavne naloge v razvoju inzenirske industrije zdalj)e do leta 2006 so Siritev proizvodnje
konkurergne opreme in podpora modernizacije tehnolosSkih wsnandustriji in domai
proizvodnji, povéanje deleza izvoza proizvodnje inzenirske indwestxij celotnem izvozu
drzave. Na podkgu industrijske proizvodnje v Rusiji prevladuje jozen trend, kar pomeni,
da rusko gospodarstvo v prihodnosti obeta stalvdisb obsega proizvodnje in ugodne pogoje
za razvoj. Pricakuje se nadaljevanje procesa zdruzevanja. Ostadigetfa naj bi sledila
primeru zdruzitve dveh najggh elekroinzenirskih podjetij v Rusiji, OMZ in Sivve
Mashiny. Po ocenah bo v prihodnosti trg industejefektronike dosegel promet v viSini 10
mrd USD. Do leta 2010 bo trg elektronskih delov mraizvodnjo domé&h elektronskih
sistemov lahko dosegel promet v viSini 5 mrd USD.

Investicije v elektroinzenirski sektor so bile vefeklih letih skromne, vendar se dakujejo

izboljSanja iz naslednjih vzrokov:

= visoka depreciacija in pomanjkanje investicij vtpkdih letih,

= prihod zasebnih investitorjev v industrijo bo dvigmeje kapitalskih tokov in pognal
investicije,

» liberalizacija elektroindustrije in nov zakonskivik ki bo ustvaril ekonomske vzpodbude
za nove investicije,

= ponovni zagon javnih investicij bo paa srednje in dolgome dobtke v
elektroinzeniringu (Finam, 2004).

Ruski trg je privligen za najvge svetovne korporacije in veliko Stevilo drugihitupodietij,
zaradicesar je visoko konkuréen trg. Konkurenca na ruskem trgu (predvsem v Miygkv
intenzivna in se Se krepi (Colnar Leskovsek et2Q3a, str. 33). Glede na velikost trga je
Stevilo ponudnikov relativno veliko. Veliko pomembnrsvetovnih proizvajalcev ima svoja
podjetja in zastopnike. Vodilna dog@in tuja elektrotehtna podjetja prihajajo iz Rusije,
Belorusije, Neniije, Italije, Poljske, Ukrajine, Finske, Armenij@yvstrije in Irana (Finam,
2004).
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4.2.1.3 Elektricna oprema

SploSno gospodarsko stanje v Rusiji je narekovadavaj trga elekttine opreme.
Gospodarska rast in rast kupnedmso povzrgili njegovo rast. Med leti 2002 in 2003 je rast
realnih zasluzkov dosegla 15%, kar je spremenitavtapovprasevanja po elekimi opremi.

Do leta 2003 so porabniki v Rusiji spremenili prefece v nakup izdelkov viSjega cenovnega
razreda in boljSe kakovosti. Kljub temu je Zivljgkijstandard Se vedno nizek. Posledica tega
je, da je trg Se vedno relativho nezrel. Potenagatrgu elektdine opreme v Rusiji je velik,
vendar je kljub temu omejen z nizkim Zivljenjskirrasdardom prebivalstva. S p@amjem
kupne mai se prEakuje tudi poveéanje prodaje elekithe opreme (Euromonitor
International, 2004).

Trg elektronskih komponent se po krizi gasi stabilizira. V letu 2001 je znaSal obseg
poslovanja okrog 23 milijard USD po znatnem padaul& mrd USD leta 1998. Proizvodnja
elektronskih sistemov v Rusiji napreduje zaradiadeacije rublja in vladnih iniciativ. V letu
2000 je poraba elektronskih komponent presegla d WD in presegla 20% letno rast.
Danes so v Rusiji glavne dejavnosti v dé@mparoizvodnji elektrénih sistemov in opreme
specializirana elektronika, telekomunikacijski emt, avtomobilska elektronika, elektronika
za gospodinjske aparate, proizvodnja elektronslomponent, réunalniSka in pisarniSka
oprema (Schoofs, 2004). V Rusiji je postala pomesmtudi rast posojil. Konkurenca med
bankami je povzréila znizanje obresti, kar je posedo Stevilo porabnikov, ki izkoré&jo
prednosti ugodnih kreditov pri nakupu elekte opreme.

IzboljSanje Zivljenjskega standarda je tudi izkall)Sstanje na trgu elekine opreme v Rusiji.
V z&tetku je bil razvoj trga v glavhem omejen na oldjadMoskve in St. Petersburga, vendar
so je do leta 2003 razsSiril tudi na ostale reginealele Rusije. Hitro narég obseg ponudbe
raznovrstnih izdelkov, razvijajo se nove trzne potporabniki postajajo vedno bolj zahtevni
(Euromonitor International, 2004).

V letu 2003 se je s Siritvijo trga elektronike @penila stopnja njegove rasti. Do leta 2003
cena ni bila veé edini dejavnik pri odlditvi za nakup, na pomenu je pridobivala tudi kakstvo
Z rastjo dohodkov so porabniki postali zahtevneggéi izbiri modelov, prednost dajejo
naprednim visokotehnoloskim izdelkom. Prodaja eléké opreme na ruskem trgu je Se
dokaj nezrela, trg se je & razvijati komaj v letu 1990. Pred tem je bil eQsponudbe na
trgu elektrtne opreme dokaj reven. Prihod osnovnih izdelkovirgase je pojavil v letih
1993/94. Leta 2003 se jecsh postopek nadgradnje zastarelih izdelkov kupfjenzgodnjih
devetdesetih letih s sodobnimi digitalnimi izddgllEuromonitor International, 2004).

% Po klasifikaciji proizvodov po dejavnosti med dhéno in opttno opremo sodijo pisarnidki stroji in
racunalniki, drugi elektdni stroji in naprave, radijske, televizijske in konikacijske naprave in oprema,
medicinski, finomehakini in opticni instrumenti in naprave, ure (glej Sliko 4.1, xil&yi 4), (Statisténi urad
Republike Slovenije, 2005).
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4.2.1.3.1 Dinamika menjave elektime opreme v Rusiji

Slika 6: Prikaz razlike med izvozom in uvozom premavi elektréne opreme v RF v
obdobju 1998-2003
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Vir: World Trade Point Federation, 2005.

Po podatkih World Trade Point Federation je v [2003 znaSal uvoz elekirie opreme v
Rusijo skoraj 6 mrd USD in se je v primerjavi zoket 2002 povéal za 19,5% (glej Tab. 4.1,
v Prilogi 4).

4.2.1.3.2 Menjava elektidne opreme med Slovenijo in Rusko federacijo

V letu 2003 je znaSal uvoz elekine opreme iz Slovenije skoraj 100 mio USD. Deledzav
elektricne opreme iz Slovenije v celotnem uvozu v Rusijo jetu 2003 znaSal 1,7% in se je v
primerjavi z letom 2002 poval za 10%. Najvgi delez je uvoz elekitne opreme iz
Slovenije dosegel v letu 2001 in je znaSal 2.3%toelga ruskega uvoza elektre opreme.
Delez izvoza elektthe opreme v celothem izvozu Slovenije v Rusijo jéetu 2003 bil
25,32%. V primerjavi z letom 2002 se je izvoz elgkie opreme Slovenije v RF paa za
31%. (glej Tab. 4.2, v Prilogi 4).

Slika 7: Prikaz salda menjave ele&tre opreme med Slovenijo in RF v obdobju 1998-2003
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Vir: Statistiéni urad Republike Slovenije, 2004.
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4.3 Segmentacija ruskega trga

Trg je redkokdaj sestavljen iz velike homogene skeigporabnikov, temveje veinoma
sestavljen iz v heterogenih skupin oziroma segmentov. Podje§;neena tezijo k temu, da
zadovoljujejo potrebe in povpraSevanja r&zh trznih segmentov (Belch, Belch, 2001, str.
35). Segmentiranje pomeni razdelitev trga na slaipirpcev, ki imajo podobne potrebe in se
podobno odzivajo na ponudbo. Znotraj segmenta nhhjlibti odzivi ¢imbolj podobni, med
segmenti pacimbolj razlicni (Makovec Breni¢, Hrastelj, 2003, str. 108). Prednost
segmentiranja za podijetje je, da se ravna po sgeitifpotrebah kupcev v segmentu, znanje o
dolotenem segmentu pomaga pri razvoju elementov trzeggskpleta, segmentacija postavi
temelje za tinkovite trZzenjske strategije, daje smernice zakadgo resursov. Na
medorganizacijskem trgu segmentiramo po spremé&alivorganizacij (velikost, k@na
poraba) in kupcev v organizaciji (stil, kriterij lodanja). Pojavita se dve kategoriji
segmentiranja, in sicer mikro in makrosegmentaétjatem lahko uporabimo dvostopenjski
pristop, kjer najprej opredelimo makrosegmentegjtkipotem razdelimo na mikrosegmente.
Kot podlaga za makrosegmentiranje sluzijo sprenviej po Kkaterih razlikujemo
organizacije (velikost, geografska lokacija, stwmkt nabave), izdelke, nakup.
Mikrosegmentacijo opravijo podjetja na podlagi peirmih podatkov in je osredatena na
zn&ilnosti odlaanja v organizaciji (Hutt, Speh, 2004, str. 177188

V diplomskem delu prikazujem makrosegmentacijo egskirga. Geografska segmentacija je
najstarejSa in najenostavnejSa. Predpostavljamse g@trebe porabnikov razlikujejo glede na
obmaje, velikost kraja, gostoto prebivalstva, podnebps. (Makovec Breti¢, Hrastelj,
2003, str. 108). Z vidika podjetja je po mojem muoetudi najprimernejSe merilo za
makrosegmentacijo.

Raziskave v podjetju Iskra d.d. so pokazale, daMuoakva najboljsi investicijski potencial in
tako predstavlja najboljSe izhod& za zaetek poslovanja v Rusiji. Ob upoStevanju
zaposlitvenega, porabniSkega, infrastrukturnegajzpodnega, inovacijskega, finamega,
institucionalnega dejavnika in naravnih resursovydi v raziskavi Centra za mednarodno
konkurernost uvrSajo na prvo mesto. Poleg tega so v Moskancentrirani uradi za
pridobivanje raznih uvoznih dovoljenj, certifikatom ostalih dokumentov za &etek
poslovanja. Moskva je najpomembnejSi center, odekae vrSi distribucija po vseh delih
Rusije in drugih drZzavah okviru bivSe SZ. Kerkwe podjetij iz tujine na ruski trg vstopa
ravno v Moskvo, je tukaj tudi konkurenca naje(Colnar Leskovsek et al., 2003, str. 22-25).
Pri tem pa ne smemo pozabiti, da imajo regije vijRgtede velikosti obmgja, Stevila
prebivalcev in moznosti sodelovanja na r&ash podra@jih zelo pomembno gospodarsko
vlogo in kazejo velike in dostikrat premalo izk@efie moznosti, zato je pomembno razvijati
poslovno sodelovanje z raatimi regijami.
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4.3.1 Privlaénost regij kot potencialnih segmentov

Sodelovanje z regijami, ki si Zelijo mednarodnihv@mav, je pomembno zaradi procesa
decentralizacije v Ruski federaciji. V regijah aljajo velike moznosti za okrepitev
gospodarskega sodelovanja. Republika Slovenija jea¥ezala stike s posameznimi oblastmi
in kraji: Jekaterinburgom, Krasnojarskim krajem, $¥eo in Moskovsko oblastjo,
Novosibirskom, Samaro, St. Peterburgom, Tatarstangomensko oblastjo in drugimi. V
zadnjih letih je bilo slovensko gospodarstvo pradgno v veini omenjenih mest
(Gospodarska zbornica Slovenije, 2004).

Za podjetje menim, da so zaradi d@aih zndilnosti tako SirSega okolja kot okolja delovanja
podjetja privi&ne naslednje regije:

4.3.1.1 Sverdlovska oblast

Sverdlovska oblase maino industrializirana regija. Bogata je z naravnsarovinami in
minerali. Na tem obmigu pridobivajo boksit, zelezovo rudo, baker, azpagtelj idr. Zanjo
je zn&ilna visoka stopnja rasti in relativno raznolikalikestna struktura podijetij. V
Sverdlovski oblasti je proizvedenih &ve&kot 90% uralskih izdelkov, med njimi so tudi
elektriéni stroji in njihova oprema.

Leta 1997 je Sverdlovska oblast podpisala bilateraporazum z Yamalo-Nnenets,
avtonomnim okrozjem iz zahodne Sibirije, ki nagbigotavljal izmenjavo sibirskega plina za
sverdlovske stroje in naprave. UvoZzeni stroji imespa mora biti v skladu z Gosstandard.
Potrebno jih je certificirati pri ustreznih lokancentrih za standardizacijo in meroslovje. Ti
certifikati dokazujejo, da izdelki ustrezajo ruskstandardom kakovosti in jih je potrebno
predloziti ob uvozu v Rusko federacijo (Clonar Lessek, 2003, str. 195-217).

Leta 2003 so tuje investicije na tem ohfjmoznasSale 1,5 mrd USD. NajpomembnejSi tuji
investitorji so bili Italijani in Nemci. Delez Swvélovske oblasti v proizvodnji strojev in
naprav v celotni uralski regiji je 28%, strojegrgdisverdlovske regije je specializirana za
naslednje skupine izdelkov: stroji za izgradnjotcdsli lokomotiv, turbine, elekitha stikala,
vrtalni stroji in oprema, reaktorjérpalke, kompresorji, grelci idr.

Zgodovinsko so bila ruska strojna podijetja v reggimerjena k nemskim, Svicarskim in
italijanskim proizvajalcem, s katerimi so tudi napvzpostavili skupne projekte (npr.: ABB,
SMS-DEMAG, Georg Fischer). Prisotna so tudi ameriSkrojna podjetja: Swaco, Bico,
Radius, Smith idr, ki so svojo poslovno prilozneaznala predvsem v proizvodnji opreme za
velike naftne druzbe (Gospodarska zbornica SloegB()04).

4.3.1.2 Niznegorodska oblast

Niznegorodska oblast zaradi ugodne geografske (dgbra povezava Moskve, Volge in
Urala), nara&ajote kupne mdi prebivalstva ter razvite transportne in telekorkaaoijske
infrastrukture nudi moznosti obstéjm in potencialnim investitorjem. Za regijo je Zilna
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diverzificirana industrija, visokokvalificirana d®ina sila, ki je stroSkovnocinkovitejSa v
primerjavi z Moskvo in St. Petersburgom, ter raaaj financni sektor in druge storitvene
dejavnosti. Na trgu je manj konkurence in nizjerewaa vstop. Lokalne oblasti so prijazne do
tujin investitorjev, zakonodaja jim omogmda¥ne olajSave. Mnoge industrijske zmogljivosti
Vv regiji so zastarele in obrabljene, kar predsgagljiloznost proizvajalcem, ki lahko ponudijo
kakovost in konkureime cene (Colnar Leskovsek et al., 2003, str. 1814

4.3.1.3 Novosibirska oblast

V Novosibirski oblasti je proizvodnja strojev in prav eden najugih ustvarjalcev
industrijskega proizvoda v regiji. V panogi je mtisih 1.600 podijetij. Leta 2002 je panoga
predstavljala 22% industrijskega proizvoda redijeta 1999 je znaSala skupna proizvodnja
panoge 287 milijonov USD, kar je pomenilo 11,9%t nagprimerjavi z letom poprej. Med
poglavitne izdelke strojegradnje v Novosibirski adil sodijo elekttine postaje, generatorji
za turbine, mehatme statve, kemijska oprema in oprema za lahko ingusPodjetje ELSIB

je eno izmed vodilnih podjetij v Ruski federacip podrd@ju proizvodnje tezkih elek#nih
strojev. Na svojem podéu ima podjetje 50 let izkuSenj. Opremilo je¢vieot 700 elektrarn
po vsem svetu s svojimi turbo in hidrogenerat&kioraj 60.000 njihovih proizvodov obratuje
v raznih industrijskih panogah v 50 drzavah sv@alifar LeskovSek et al., 2003, str. 269-
290).

Tabela 8: Proizvodnja strojev in naprav: pomembrpgjdudniki v Novosibirski oblasti

NajpomembnejSa podijetja Skupni prihodki v Stalna sredstva Stevilo
1000 USD 1000 USD zaposlenih

Novosibirskiy 21.904 3.886 1.789

Elektrovozoremontniy Plant

Elsib 15.546 4.35] 1.042

Mashinostroitelniy Plant Po 14.036 3.292 1.416

Sibselmash

Po Novosibirskiy Priborostroitelniy 9.792 14.155 1.996

Zavod

Novosibirskiy Instrumentalniy 8.699 2.027 993

Plant

Tyazhstankogidropress 8.275 4.657 983

Sibirskiy Plant Komplektnogo 6.938 2.708 813

Elektroprivoda

Sibstankoelektroprivod

Nauchno-Tekhnicheskaya 5.295 425 198

Medtekhnika

Novosibirskiy Aviaremontniy Plant 4.874 701 426

Elektroagregat 2.936 3.386 511

Vir: Colnar Leskovsek et al., 2003, str. 282.

4.3.1.4 Tjumenska oblast

PosebnosTjumenske oblasie relativno velika kupna ntoprebivalstva, ki jo pojasnjujejo s
tem, da veéina zivi na jugu (zlasti v Tjumenu z okolico). Tjdti delajo na daljnem severu, v
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delu povezanim s pridobivanjem zemeljskega plireradi zelo tezkih pogojev delajo le
krajSe obdobje, njihova pla pa je 3-krat wga od povpréne pla&e v regiji. Za Hanti-
Manjsijsko avtonomno okrozje je zhken velik obseg industrijske proizvodnje, pridohina
nafte, proizvodnje elektfthe energije in¢rpanja zemeljskega plina. Posebno pozornost
namenjajo malemu gospodarstvu, pemer dajejo posebne dane olajSave pri realizaciji
investicijske dejavnosti (Colnar LeskovSek et2003, str. 235-249).

5 ODLOCITEV O NA CINU VSTOPA

Izbor vstopne strategije, s katero poskuSamo dswayve trge, ni preprosta. Slaba atitev o
natinu vstopa na dotgen trg v zaetni fazi vstopa lahko vpliva na prihodnje dejavnésitve.
Zaradi teZav pri zamenjavi &iaa vstopa je njegova odiibev strateSkega pomena za podjetja,
ki poslujejo na mednarodnem trgu. Réaé podijetja lahko uporabijo radtie n&ine vstopa
na isti trg, oziroma isto podjetje lahko na r&aé trge (Hollensen, 2001, str. 229). Na izbor
vstopne strategije vplivajo tako zunanji kot nojraglejavniki, ki jih moramo pri tem
upoStevati. Zelo pomembna stvar, verjetno tudi orag@mbnejSa je, da podjetje posluje
donosno. Tako je prakovani dohiek vstopa glavni kriterij izbora (Makovec Brg&
Hrastelj, 2003, str. 141).

Delimo jih v tri glavne skupine (Hollensen, 2001, 244-305), in sicer:

= izvozne Kkjer so izdelki izdelani na dormsem ali tretjiem trgu in preko dalene oblike
izvoza vstopijo na tuji trgJe najpogostejSa &ina oblika vstopa na tuje trge, ki se
stasoma razvije v nadgrajene oblike. Izvoz je lahiganiziran na raztne n&ine, latimo
pa tri glavne skupineneposrednikjer podjetje prevzame viogo posredovanja naeit)
trgu, vkljutno s pripravo dokumentacije, ftrio distribucijo in cenovno politiko, ter
prodajo izdelkov in storitev zastopnikom in distribrjiem na ciljnem trgyposredn;j kjer
drugo dom&e podjetje zanj opravlja izvozne dejavnosti kaoperativj ki vkljucuje
dogovore o sodelovanju z drugimi podjetji pri izuaju izvoznih funkcij.

» pogodbengpri katerih na tuje trge prenaSamo znanja irtives pri tem lahko ustvarimo
priloZnosti za izvoz. LastniStvo in nadzor se @efited partnerji. NajpogostejSe oblike so
licencno poslovanje, franSizing, skupna vlaganja, pogondljgoizvodnja, strateSke zveze
ipd. Pojavijo se v primeru, ko podjetje nima zadosttrdsvirov za izvoz konkuremih
prednosti, vendar jih lahko prenese na partnerja.

» investicijske pri katerih podjetje v celoti prevzema lastniStuanadzor nad obliko vstopa
na tujem trgu. Stopnja nadzora je odvisna od &ewdslovnih funkcij, ki jih podjetje
prenese na tuji trg, razdelitve odgovornosti ifi czvoja mednarodnega trzenja. Podjetje
pri decentralizaciji poslovnih funkcij prehaja skozazlicne internacionalizacije:
etnocentréno, kjer podjetje zastopajo lastni prodajni zastopngolicentri‘cno, kjer se
vsak trg obravnava ¢teno z lastno podruznico in prilagojeno trZzenjskeatsgijo,
regiocentreno, ki je osredotdéeno na posamezne regije geocentréno, ki temelji na
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predpostavki, da imajo trgi svoje podobnosti inlikez ki jih lahko obvladujemo s
transnacionalno strategijo trzenja.

Pri obravnavi vstopnih strategij vedno navajamonocé/eganja, kontrole in fleksibilnosti
podjetja z vidika néna in izbrane oblike vstopa na trg (Makovec BrénHrastelj, 2003, str.
138). Pri npr. uporabi investicijskegac¢iaa vstopa ima podjetje lastniStvo in tako visoko
stopnjo nadzora, vendar pa visoka vlaganja preljgjmvelika potencialna tveganja in velike
ovire za izstop (Hollensen, 2001, str. 229). Phirizvstopne oblike in strategije vstopa
moramo analizirati vse dejavnike, ki nanjo vplivalavni kriterij izbora je ptiakovani
dobicek vstopa, ki je preprost, a tezko dosegljiv kijiter

Podjetje Iskra Prins mora zastaviti zeleni polodaj trgu. Izdelati mora sistem merjenja
trznega deleza v Rusiji in nato pripisati ciljneednosti za ta kazalec. Druga moznost bi bila
opredelitev zahtevanega Stevila novih strank vdekoletu. Posebno skrb lahko nameni tudi
izvozu. V tem primeru lahko kot cilj postavi ¢adek izvoza v Rusijo v tekem letu, v
prihodnosti pa povanje izvoza v RusijoCe bi bili bolj splo3ni, lahko kot cilj opredelimo
samo poveéanje deleza prihodka, dosezenega na ruskem trglglasen odstotek.

Za uspesno dolgotno nastopanje na ruskem trgu lahko podijetje upaStekatere nasvete
ter izkusnje drugih slovenskih izvoznikov na ta fdyeljavljena slovenska podjetja v Rusiji
poudarjajo, da poslov tam ni mago pridobivati ali izvajati na razdaljo po telefomu
Slovenije, zato pripok@jo investicijo v lastne proizvodne kapacitete,ima podjetje dovolj
velik trg (kupce) in dolgor&no namero poslovati na trgu Ruske federacije. NagrabnejSi
razlogi za to so poleg bistveno cenejSe delovreetadli prihranek pri transportnih stroskih,
prihranek pri stroskih carine in zamudnih carinsgdstopkih, lazje pridobivanje certifikatov
in izognitev nepredvidljivim ukrepom zunanje-trgoske politike. Nekatera podjetja navajajo
v prid lokalnim proizvodnim kapacitetam tudi mozh&andidiranja na javnih razpisih, ki je
za dol@ene vrste izdelkov moga le za lokalne proizvajalce (Colnar LeskovSek.e2Q03a,
str. 38-40).

Povpréna ocena kakovosti lokalnega kadra je sicer vis@k@:(na lestvici 1-5§, vendar
slovenska podjetja pripotajo vodenje poslov z lastnim vodstvenim kadrom.u&ke
nekaterih slovenskih podjetij, predvsem pri prid@imiju javnih narénikov, so tudi take, da je
za pridobivanje poslov bolje imeti slovenski kokdini kader (Colnar Leskovsek et al.,
20034, str. 38-40).

Prodaja na ruskem trgu preko partnerstva je lazga, je ustanovitev lastnega podjetja
kapitalno zelo zahtevna, poleg tega pa je potremamje jezika in zaposlitev kadra, ki pozna
trg. Za veino srednje velikih podjetij ni stroSkovnociokovito ustanavljanje lastnih

* Povzeto iz Centra za mednarodno konkénest: Anketa med uveljavljenimi slovenskimi podjetRF, 2003,
kakovost lokalnega kadra: 1=zelo slaba kakovostdiéna kakovost.
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predstavnistev v Rusiji. NajboljSi pristop je paskruskega partnerja, ki dobro pozna trg in
ki lahko podijetju pomaga skleniti prave posle. Bgdjmora z njim razviti zaupen odnos, Ki
tako postane orodje za prodor na ruski trg. To anjg je pomembno ohranjati dokler
poslujejo, saj poslovanje v Rusiji temelji bolj needloveskih odnosih kot na pogodbenih
(Taylor, 2003). Tak vstop je predvsem hitrejSi iek&ibilnejSi, s krajSim prilagajanjem
posebnostim trga, novo pravno-pdiito okolje pa bistveno manj vpliva na podjetje, &iopa
na trg (Makovec Brefi¢, Hrastelj, 2003, str. 166).

Zato bo podjetje vstopilo kot predstavnik podjskijipine Iskra, na ruskem trgu pa menim, da
je najprimernejSe, da poskusa poiskati ustrezntmgiko podietje, ki ga VKl v skupna
vlaganja in s katerim si delijo stroSke investibtyggan] in dohiek, poleg tega pa ima lokalno
podjetje izkusnje, znanje in poznanstva na trgy. bdéao torej skupna vlaganja z lokalnim
partnerjem pogodbena, saj za razliko od lastniskihkapitalskih ne vkljeujejo ustanovitve
novega skupnega podjetja in s formalnega vidikalgiewljajo enako obliko vstopa na tuje
trge kot strateSke zveze. Celostno ponudbo nakgblioziroma zdruzi na dordam trgu, na
ruskem trgu pa naj sklene partnerstvo z ruskimedg@ip, ki naj se vkljéi v pripravo ponudb,
tehniéno podporo, koordinacijo ¥gh projektov, oblikovanje cenovne politike, orgaacijo
prodaje in prodajne mreze, organizacijo predstaviRi tem je pomembno, da je podijetje
pazljivo pri izbiri ustreznega partnerja, ki mormeti ustrezne lastnosti. Pri izbiranju
preverimo finadno ma podjetja, prodajo in prodajno znanje, sloves pipaljénstitucionalne
odnose, pogajalske sposobnosti, organiziranosopasja (Makovec Brei¢, Hrastel], 2003,
str. 169), pokrivanje trga, osebje, rast. Podjetjera vloziti nekaj truda v pridobitev
najboljSega partnerja (Hutt, Speh, 2004, str. 2B0) ocenjevanju potencialnih partnerjev se
je pripor@ljivo naslanjati na zaupljive vire kot so bankeadthe sluzbe, oglaSevalske agencije
in podjetja s poslovnimi bazami podatkov (CzinkoRgnkainen, 1993, str. 403-409). Za
ruske poslovneze velja, da je z njimi sklenitev qulle relativno preprosta, zalo
problemattna pa je njena izvedba (Pavlin, KoSir, 1995, stt). IDobro pripravljen in
organiziran pristop pomeni, da je potrebno za poé&dme ruske partnerje pripraviti ustrezno
predstavitev podjetja in strategijo nastopa na trgugiini (Colnar Leskovsek et al., 2003a,
str. 38-39). V prihodnosti pa lahko ustanovi laspredajne enote, ki delujejo kot lokalno
podjetje in izvajajo popoln nadzor nad prodajnokitijo.

Za podjetje Iskra Prins je pomembno, da ptirtvanem dolgorénem nastopanju na ruskem
trgu oblikuje ustrezno podporo poslovanju na sedpddjetja in enotah v Sloveniji. V
domaih podpornih enotah (sektorjih, oddelkih idr.) mdrdro in Wwinkovito reagirati na
poslovne dogodke na terenu v Rusiji. Enote lahlevzamejo nalogo usklajevanja poslovne
strategije in strategije posameznega trga s cekttiategijo razvoja podjetja. Pri dolgénem
nastopanju na ruskem trgu mora podijetje investitadii v profesionalni razvoj ruskih
partnerjev in medsebojnih odnosov. To lahko stpri 8 prenosom tehnologije v Rusijo ali z
usposabljanjem in vklgevanjem v skupni razvoj novih izdelkov oz. tehnglegSloveniji ali

v Rusiji.
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6 OBLIKOVANJE TRZENJSKEGA SPLETA

Ob vstopu podjetja na izbrani trg je ena najpomezjdim odl@itev oblikovanje trzenjskega
spleta, ki ga lahko standardiziramo ali prilagodinppsameznemu trgu. Z uporabo
standardiziranega pristopa lahko podjetje prihmaenistroskih, vendar le redkim podjetjem
uspe uspesno uporabiti ta pristop. Velikokrat mopjdjetja na mednarodnih trgih prilagajati
tako izdelke kot njihovo trzenje, ki je veliko df@zvendar nujnog¢e podjetje na trgu ni v
vodilnem poloZzaju (Hollensen, 2001, str. 515). #m ima nastop podjetja Iskra Prins z
zdruzenimi izdelki podijetij skupine Iskra to predtioda bodo podjetja delila tudi stroSke
trzenja.

Klju¢nega pomena pri oblikovanju trzenjskega spletadjecdev o najprimernejSem gianu
internacionalizacije Zanima nas torej, kakSen naj bi bil trzenjskiespta ponudbo Iskre
Prins, namenjene v Rusijo. Pri tem se mora podjegéxiti ali je bolje uporabiti
standardiziran ali diferenciran pristop. Podjegensora odléiti, do katere stopnje bo trzenjski
splet standardiziralo oziroma prilagodilo izbranetrgu. Na to odlsitev vplivajo predvsem
dejavniki trga, dejavnosti in konkurence (Hollens2@01, str. 390-393).

Mednarodno medorganizacijsko trzenje je zaradi jekibl razlik med trgi Se toliko bolj
kompleksno. Na trzenje zaradi svojih i@osti vpliva tudi prisotnost storitev, ki so vema
na izdelke. Podjetje Iskra Prins mora poskrbeticebostno izvajanje trzenja izdelkov in
storitev. Kakovost izvajalcev storitev mora bitiskladu s ponudbo izdelkov, kar zahteva
ustrezno usposabljanje in motiviranje zaposleniblikOvati mora t.i. razsirjeni trzenjski
splet, ki poleg izdelkov/storitev, cen, trznih pati komunikacijskega spleta vsebuje
udeleZence pri izvajanju storitev, fine dokaze storitev in storitvene postopkBodjetje
mora ustvariti tudi kakovostne trzenjske odnosetdsne osebne vezi med sodetuju
podjetji. Zelo pomembno je, da ustvaricabek pripadnosti projektu in motivira za delo vse
udelezence v skladu z vizijo razvoja projekta.

Natartna opredelitev trzenjske strategije in elementderijskega spleta bo podjetju Iskra
Prins v veliki meri olajSala doslednost pri njenapostevanju na dolgi rok, njeno spéeinje
zaposlenim in partnerjem ter v veliki meri vplivala dolgoréni uspeh nastopa na ruskem
trgu. Namen opredelitve trzenjske strategije pgaljgt zasledovanje zastavljenih trzenjskih
ciliev, kot na primer doseganje doéme koltine prodaje wtasovni enoti. Te naj podjetje
oblikuje skupaj v sodelovanju z ruskim partnerjekn,lahko temeljijo na podlagi ocene,
intuicije in izkuSenj obeh podjetij. Dosledno upm&nje dobre in izrazite strategije bo
podjetju zagotovilo urestitev zastavljenih ciljev, rast obsega poslovanj&rigpitev njegove
prepoznavnosti na trgu.

> Slovar slovenskega knjiznega jezika razlaga besed@rnacionalizacija kot glagolnik besede

internacionalizirati, kar po prvi razlagi pomenk$aiti med veé drzav, po drugi dati v uporabo medéwdrzav,
po tretji pa Siritev podjetja preko meja dafaga trga.
® Gre za t.i. splet 7P.
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6.1 lzdelek/storitev

Izdelek je nujna sestavina trzenjskega spletagadjrez izdelka sploh ne bi bilo (Makovec
Brenti¢, Hrastelj, 2003, str. 212). Lahko je karkoli, karna trzi€u ponujeno z namenom
oskrbe, bogatenja, uporabe ali potroSnje ozirortianer se lahko zadovolji Zelja ali potreba
(Kotler, 1994, str. 432). Izdelek je sestavljevéZ nivojev, to je jedra, ki predstavlja osnovno
korist za porabnika, otipljivega izdelka, ki pretv&oristi v dejanski izdelek in razSirjenega
izdelka, ki ga sestavljajo poprodajne storitve @& Starman, 1995, str. 27). Z vidika
izdelka se je potrebno odiiti, katere dele standardizirati, katere pa pridigolokalnemu
okolju. Razlogi, ki spodbujajo standardizacijo sthganki raziskovalno-razvojnih dejavnosti
in trzenja zaradi ekonomije obsega ter globalnakkoenca in integracija svetovnih trgov.
Razlogi, ki spodbujajo prilagoditev izdelkov posamien trgom pa so razini pogoji
uporabe, vladni in regulacijski vplivi, razhi vedenjski vzorci porabnikov, lokalna
konkurenca ter zvestost trzenjskemu konceptu (@z&kRonkainen, 1993, str. 303). Veliko
laZje je standardizirati osnovne koristi izdelkanffcionalnost, delovanje) kot pa spremliago
storitve (Hollensen, 2001, str. 395).

Podjetje Iskra Prins bo na ruskem trgu nastopiladelki podjetij skupine Iskra, ki jih bo
zdruzevalo v celovite reSitve glede na zahteve mpegaih projektov. Zato bo podjetje svojo
ponudbo v veliki meri prilagajalo potrebam posanilezkupcev, s katerimi jo bo skupaj
oblikovalo. Pri veji prilagodljivosti in sodobnosti tehnologije je §j& moZnost tesnejSega
sodelovanja in uspesnejSe je lahko poslovanje gaddi na dolgi rok (Makovec Bréit,
Hrastelj, 2003, str. 336).

Celovite reSitve bodo vkievale tudi opravljanje podpornih storitev (inZemga,
servisiranja, vgradnje in vzdrZzevanja), ki jih badpetje krojilo po potrebah kupcev. Oba dela
ponudbe sta soodvisna in morata biti skladna, figkakovostni ravni. Ker so storitve na
medorganizacijskih trgih neoprijemljive in nestardiairane, imajo kupci pri njihovem
ocenjevanju vge tezave, kar dojemajo kot §je tveganje. Da bi ga zmanjSali, skusajo
pridobiti ¢im ve¢ informacij. Pri ocenjevanju uporabljajo doéme kriterije, od katerih so
najpomembnejSi zanesljivost (npr. obljubljena des}a odgovornost, oprijemljivost.
Pomembno vlogo igrajo pri tem zaposleni, ki opmgalj storitve. Podjetje mora pri
oblikovanju elementov trzenjskega spleta opredekisiteri del ponudbe (izdelek/storitev)
dominira (Hutt, Speh, 2004, str. 331-334). V prim&kre Prins so to izdelki.

S ponudbo zdruzenih izdelkov podjetij skupine Is&rdskra Prins ustvari podlago za razvoj
in uveljavljanje krovne blagovne znamke Iskra, ki@ pomembna prvina tudi na
medorganizacijskih trgih. Ustvarjanje blagovne zkamahteva dodatne stroske, prinasa pa
tudi dodatne prihodke. Menim, da naj bi podjetjerasPrins na ruskem trgu uveljavljalo
blagovno znamko Iskra, kéemu s pripono Moskva. S tem bi poleg upoStevargahv
sodeluj@ih podijetij skupine Iskra doptdlo moznost vkljditve novih partnerjev iz skupine
Iskra ali od zunaj.
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6.2 Cena

Dolocitev cene mora biti v skladu z ostalimi elemenketijskega spleta in mora pokrivati
stroSke vstopa. Na ddlikev cene na mednarodnih trgih vpliva mnogo¢ veunanjih
dejavnikov, zato je njena daitev mnogo bolj kompleksna (Hollensen 2001, str7)44
Odvisna je od vrednosti in koristi izdelka, strogkkonkurence na trgu, uporabljenih trznih
metod pri lansiranju ter zakonodaje (Devetak, 1385,126). Pri doléanju cene je potrebno
izredno dobro poznati stroSke, Sele nato pride ztaza poznavanje razthih nainov
dolocanja cene (Gusel, Bobek, 192, str. 43). Spremdaaljoene nima le tehine plati, ampak

je tudi strateSko pomembna (Makovec RiénHrastelj, 2003, str. 223). Prenizka prodajna
cena vzbuja pri porabniku nezaupanje glede kakovogtorekla izdelka, previsoka pa je za
kupca finakno nesprejemljiva (RojSek, Starman, 1995a, str. P0) oblikovanju cene se
dogajajo tudi doléene napake. Prerino se ravna le po stroskih, enkrat Ze oblikovanaese
prowiuje znova in se ne prilagaja trznim spremembamikalel se neodvisno od ostalih
sestavin trzenjskega spleta (RojSek, Starman, 13964dl), spregleda se kigvo dojemanje
vrednosti, konkurenca, interakcija kohle in dobéka (Hutt, Speh, 2004, str. 392).
Spremembe cen so pri medorganizacijskem trzenjadzgnosebnosti nakupnega procesa v
povpre&ju manj elastine kot pri kodnem porabniSkem trzenju, zato je njihov pomen man;js
(Makovec Breti¢, Hrastelj, 2003, str. 338-341). Majhne sprememdre skoraj ne vplivajo
na povprasevanje (Bingham, Raffield, 1990, str. 13)

Menim, da bi podijetje Iskra Prins ob prvem d@loju cene moralo slediti politiki posnemanja
trgov in sprejeti Ze oblikovane cene. Menim tudi, ld pri dol@anju cen moralo uposStevati
razlike med regijami in doliti geografsko raztine cene. Oddaljeni kupci naj bi pévali
vi§jo ceno zaradi vi§jih prevoznih in ostalih skog. Cene naj dokajo skupaj v sodelovanju
z lokalnimi partnerji, hkrati pa naj bo odvisna pdsameznega projekta, ki bo prilagojen
Zeljam kupcev.

6.2.1 Pozicioniranje

Pozicioniranje je definirano kot umiije izdelkov ali storitev na trg nadna, da se bistveno
locijo od konkurence. Pozicija izdelka ali storitvegedoba, ki jo imajo o njej porabniki. Pri
pozicioniranju se lahko osredétmo na porabnike ali na konkurenco. Oba pristodaaek
poudarjanju prednosti, ki jih ima izdelek pri zadbgvanju potreb kupcev, pri tem to prvi
dosega z vamostjo izdelka, drugi pa s primerjavo s konkurentako je pozicioniranje
klju¢ni dejavnik pri sporganju prednosti in razlikovanju od konkurence tguddi element
uspesSnega trzenja. Pri pozicioniranju lahko uponabiStevilne strategije, in sicer
pozicioniranje glede na lastnosti izdelkov in koyiki jih ponujajo, ceno/kakovost, uporabo,
razred, uporabnike, konkurenco in kulturne simb@elch, Belch, 2001, str. 48-52). Na
mednarodnem trgu se pozicioniranje&rega z opisom prednosti izdelka, ki zajema mnozico
koristi za kupce in uporabnike. Koristi morajo zadijevati posebne zahteve spesiih
trznih segmentov, kar zahteva od ponudnikov polblikavanja izdelka tudi ustvarjanje
blagovne znamke. Pri pozicioniraju se mora ponudiaikedati razlik med trgi, saj se ciljni
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kupci na njih razlikujejo, zato mora s pravim po@dm ustvariti Zeleno podobo izdelka v
oceh kupca in ga Ioti od konkurence (Hollensen, 2001, str. 413).

Podjetje se mora odiiti, kako naj pozicionira svoje izdelke glede naaost in cenoCe
pazljivo dola@i pozicioniranje na ciljem trgu, potem lahko dokajostavno oblikuje trzenjsko
strategijo (Kokalj, 2004, str. 60). Kakovosten ilskeoz. storitev po konkuréni ceni je
predpogoj za kakrsnokoli dolgammo poslovno sodelovanje na ruskem trgu (Clonar
Leskovsek et al., 2003a, str. 39). Slovenska kagioy® ruskim porabnikom dokaj dobro
poznana in z njihove strani tudi zelo cenjena, Zaftko na ruskem trgu z njo tudi
konkuriramo. Oznaka »made in...«, s katero se @z@eklo blaga oz. drzava izvora, ima
izjemen vpliv na zaznavanje kakovosti izdelkov rbhskorabnikov, ki imajo stereotipne
predstave o kakovosti izdelkov glede na njihovoepgtw. Izredno cenjeni slovenski izvozniki
lahko te predstave izkotigjo sebi v prid. (Kokalj, 2004, str. 60). Kakovaseh izdelkov
skupine Iskra se zagotavlja z ISO9000 standardowadti. Podjetje Iskra Prins se bo tako s
svojo ponudbo visokokakovostnih izdelkov in storifzicioniralo v srednji cenovni razred.
Kakovost izdelkov bo viSja kot njihova cena. Prragjanju storitev strokovnjaki pripotajo
podjetjiem, da se pozicionirajo tako, da kupcigkujejo manj kot podjetje lahko ponudi.
Uporabijo naj strategijo podobljube in naddostadat{, Speh, 2004, str. 334).

Slika 8: Mozne strategije dalanja cene v odvisnosti od kakovosti izdelka

..strategija visjih cen
..strategija visoke vrednosti
..strategija izredne vrednosti
..strategija pretiranih cen
..Strategija srednje vrednosti
..Strategija solidne vrednosti
..oderuska strategija
..Strategija laznega v&vanja
..Strategija vatevanja

céne

visoke sredniji nizke

visoke 1 2 3

sredniji 4 5 6
nizke 7 8 9

kakovost

COENoOAWNE

Vir: Kotler, 1994, str. 490.

Kakovost izdelkov podjetja bo viSja kot cena, Zaitdilo potrebno pri doléanju cene glede
na kakovost po mojem mnenju v primeru Iskre Pripsrabljati strategije 2, 3 ali 6. Pri teh
strategijah lahko kupci precej prihranijo.

6.3 Prodajne poti

Prodajne poti so sklop medsebojno odvisnih orgaijizd poskusajo dose da bi bil izdelek
dostopen za nakup ali uporabo (Kotler, 1994, &6)5Prodajne poti se spreminjajo tako med
posameznimi panogami kot med posameznimi trgi. \dmaeodni menjavi se ¥a izdelkov
trzi posredno (Czinkota, Ronkainen, 1993, str. 388a medorganizacijskih trgih pa
vkljucujejo veliko manj ravni kot na trgih kénih porabnikov. Tudi v mednarodnem trzenju
prevladuje neposredna prodajna pot, kar omagesnejSe sodelovanje s kupci (Makovec
Brenti¢, Hrastelj, 2003, str. 336). Vkifevanje posrednikov na prodajni poti je uptawio,
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kadar se powtlje Stevilo porabnikov, kadar je razdalja med prajalici in porabniki velika in
kadar je povpréna velikost posameznega néta majhna (RojSek, Starman, 1995, str. 43).
Na medorganizacijskem trgu zahteva tesne medsebdjmese medleni, pretok informacij o
kupcih, povpraSevanju, transakcijah, strateskitrtitapodjetja, zahteva skupno dmeovanje

in komunikacijo, kar pow&a winkovitost in znizuje stroske (Hutt, Speh, 2004, §47-150).
Odlocitev med uporabo posrednikov ali lastno delovnoo s kompleksna, vendar
pomembna, kaijti kljéeni dejavnik uspeha podjetja je razvijanje odnos&usci na tujem trgu,
kjer je konkurenca vedno bolj intenzivna, standdakovosti narasjo, zivljenjski cikli
izdelkov se krajSajo, tehnoloSke spremembe so.hitastne delovna sila omogm veji
nadzor nad trzenjskimi procesi, hkrati pa je be§gana zaradi drugega okolja (Hutt, Speh,
2004, str. 378).Vloga posrednika je, da heterogmrudbo raztinih proizvajalcev spremeni
v Zelen nabor izdelkov (Kotler, 1994, str. 526)i Prednarodnem poslovanju se podijetje
lahko odl@i bodisi za domé& bodisi za tuje posrednike. Pri tem so d&nm@osredniki
omejeni z dostopom do informacij na trgu, medtems&aduji v nenehnem stiku s trgom in
imajo bolj neposreden dostop do kupcev (Hutt, S@éQ4, str. 376-377).

Podjetje Iskra Prins samo je posrednik izdelkovj@dskupine Iskra. Na posrednistvo gleda
kot na partnerski odnos, ki temelji na zaupanjudobri komunikaciji in kjer so vloge
posameznih partnerskih podijetij jasno opredeljefi@ko je vloga podjetja Iskra Prins
oblikovanje celovite ponudbe iz izdelkov podjekippine Iskra, na katere bo vezalo podporne
storitve. Pri tem bodo podjetja iz skupine Iskrdegoizdelkov prispevala del potrebnih
sredstev za certificiranje programov, trzenje, lablanje zaloge, teh&mo podporo in
ustanovitev podjetja v prihodnosti. Partnersko pgejv Rusiji naj prevzame @aski delez
prodajnih in poprodajnih funkcij za potrebe podjetZaradi prostorskih razseznosti bi bilo
potrebno za vsako regijo v Rusiji poiskati posaneganpartnerja. V podjetju Iskra Prins
morajo poskrbeti za neprestano motivacijoima boljSe opravljanje dela. Podjetje mora tudi
nenehno ocenjevati delo posrednikov ter prilaggjeddajne poti v skladu s spremembami na
trgu.

6.4 Trzno komuniciranje

Cilj komuniciranja je preptati porabnike o prednostih nasih izdelkov in sewib katerih
povpraSujejo (Makovec, Bréig, Hrastelj, 2003, str. 233-234). Pri trznem komiraigu
lo¢imo dva strateSka pristopa in sicer strategijo &lgkstrategijo potiska. Pri strategiji vieka
se trzne aktivnosti usmerijo v kém ¢len na prodajni poti, pri strategiji potiska pa na
naslednjiclen na prodajni poti (Kotler, 1994, str. 596-618).

Pri medorganizacijskem trzenju so dalajpomembnejSe osebne prodaje, ostali deli spleta
jih le podpirajo (Makovec Breti¢, Hrastelj, 2003, str. 341), zato bo Kifw vlogo pri trznem
komuniciranju prevzelo rusko partnersko podjet@nEémben n&n prenosa informacij je od
ust do ust. Na kupce vpliva mnenje kolegov, ostklipcev, prijateljev, komuniciranje mora
biti temu prilagojeno (Hutt, Speh, 2004, str. 34BB To rusko partnersko podijetje lahko
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stori na razltne n&ine. Lahko preptia zadovoljne kupce, da posredujejo informacijelmsta
oskrbi jih z materiali, ki jih kupci lahko posre@jp naprej, komunicira lahko z mnenjskimi
vodji, spodbuja potencialne kupce, da komuniciraj@bstojeimi. Nadalje lahko osebno
prodajo podpre z raziimi orodji komunikacijskega spleta. Mednje sodiredstavitve in
oglasSevanje v specializiranih revijah, zaradi spé&uwosti ruskega trga je zelo pomembno
dobro voditi odnose z javnostmi, pomembne so tudktlerbe na sejmih, mednarodnih
razstavah in strokovnih prireditvah. Del sredstev mgihovo izvajanje bodo prispevala
podjetja iz skupine Iskra. Iskra Prins naj sodelyd izvajanju podpornih orodij
komunikacijskega spleta in skrbi za celovitost &ga komuniciranja.

Danes tudi elektronsko trzenje ponuja podjetju iftevmoznosti. Internet dobiva vsede
informacijsko in komunikacijsko vlogo. Lahko paee prodajo, zniza stroSke in oskrbuje
kupce s tek&imi informacijami. Lahko ga uporabimo v vseh st@mposlovanja, kjer ponuja
Stevilne nove moznosti za pridobitev kupcev alivaganje w@inkovitejSih poslovnih
procesov. Lahko ga uporabljamo za posredovanjenrdoij o izdelkih, prodajo, opravljanje
storitev, pl&ilo in trzenjske raziskave. Na medorganizacijskgiit se uporablja kot dopolnilo
0z. alternativa obstojan elementom trzenjskega spleta in se integrirbst@ee aktivnosti,
posledicatesar so boljSe storitve in zadovoljnejSi kupci. Dlojuje tradicionalno trzenje na
nain, da je dinkovitejSe (Hutt, Speh, 2004, str. 119-127). Iskans in rusko partnerko
podjetja naj tako poskrbita za oblikovanje splesteani projekta Iskra Moskva z rusko
domeno (npr. www.iskramoskva.ru) v ruskem jezikplefha stran naj sluzi za predstavitev
projekta, v prihodnosti pa jo lahko uporablja tedisprejemanje natibin placil.

7 RAZVOJ CELOVITE POSLOVNE STRATEGIJE ISKRE PRINS, D. D. NA
RUSKEM TRGU

StrateSka usmerjenost lahko pripomore k oblikovakgukurernih prednosti (Dahringer,
Lehis, Muehlbacher, 1999, str. 319-365). @olsploSno naravnanost razvoja podjetja in s
tem obstanek le tega. Pri tem mora biti skladnalgvito strategijo podjetja. Pri razvijanju
strategij se je treba opirati na poslovne priloZnesokolju, na ugotovljene sposobnosti
podjetja in na posle, ki jih podjetje Zeli delagpuhodnosti (Ptko, 1999, str. 204).

7.1 MozZne strategije podijetja

Podjetje se mora na &tku usmeriti na pridobivanje kupcev in oblikovatjgnega deleza.
Osnova konkureine prednosti podjetja v tej dejavnosti na tem izbra trgu je celovitost
ponudbe. Pri tem mora danati tudi s tem, da deluje v panogi ter da gretak@ naravo
izdelka, kjer imajo konkurenti na izbranem trgurdevita komplementarna sredstva in vire, ki
jim omogaajo hitro posnemanje.

Glede na to, da gre za zelo hitro rast panoge sker trgu, mora podjetje uredevati eno
izmed genetinih poslovnih strategij (R&o, 1999, str. 205-210):
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moralo izvajati agresivno politiko cen in imeti retne zmogljivosti ter sistem
distribucije, prilagojen velikemu obsegu. Izdelek rboral biti ¢imbolj standardiziran,
podjetje bi moralaiimbolj znizati stroSke zalog, zagotavljati bi mardinartne vire za
vecje potrebe po kapitalu ter qanati na dolge dobe wanja v zvezi z vgimi
investicijami, ustvariti bi moralo dinkovit sistem kontrole stroSkov ter informacijske
sisteme, razvijali bi se v smeri uporabne tehngogi

Strateqgija diferenciacijezhaja iz ustvarjanja koristi za kupca s pd@povplivanja na
njegovo verigo vrednosti. Izvor za diferenciacidetja je v povezovanju njegove verige
vrednosti z verigo vrednosti, ki jo ima kupec. Vaasttna taka med obema je za
podjetje potencialni vir diferenciacije. Podjetjientooralo v procesu diferenciacije ohraniti
priblizno enakost strosSkov s svojimi konkurentiidkati bi moralo n&ine, s katerimi bi
doseglo presezek izkufia nad stroski diferenciacije. Stroskov torej nesinielo povsem
zanemarjati, vendar njihovo znizevanje ne bi biianprna naloga v okviru te strategije.
Tako podjetje Iskra Prins kot ostala podjetja im@ke Iskra imajo dolgoletno tradicijo
delovanja, kakovostne izdelke ter pozitivno podobokakovosti izdelka, visoko
tehnolosko raven ter raven raziskovanja in razjajaerdelkov, vendar mora Iskra Prins te
predpogoje za uspesSno izvajanje strategije prehaditina ruski trg. Podjetje bi se tako
usmerilo v uvajanje elektroinstalacijskih sistemiovusmeritev na izvajanje celostnih
storitev na visokokakovostni ravni, od ¢n@vanja, inStaliranja do vzdrzevanja in
servisiranja. Pri tem je pomembno, da se podjetyeda, da strategija ne bo uspesea,
bomo odjemalcem ponujali diferencirane proizvode,jilk bodo konkurentje zlahka
posnemali.

Strateqgija razvijanja trzne niSeéemelji na zadovoljevanju potreb doéme skupine
odjemalcev. Podjetje jo lahko razvije na temeljtedinciacije, kjer zadovoljuje posebne
potrebe doldenih segmentov kupcev, ki jih &e konkurenti v panogi niso pripravljeni
tako dobro zadovoljevati. Ta strategija je po nawepesSna tam, kjer je povprasSevanje
neelasitno in kjer odjemalci cenijo dober proizvod, varnastzanesljivost izdelkov in
storitev, zato omog@ doseganje visjih prodajnih cen. Tako naj bi sejgige poskusalo
uveljavljati v perspektivnih regijah, kamor ostdankurenca Se ni prodrla. Lahko pa
temelji na nizkih stroskih, tako da izrablja posebobnaSanje stroSkov v nekaterih
segmentih.

Za podjetje menim, da bi bila najbolj primerna &gja razvijanja trzne niSe na temelju
diferenciacije. Diferenciacijo bi podjetje razvigat usmeritvijo v perspektivne regije, kamor
ostala konkurenca Se ni prodrla. Razlog za to jemgmbnost gospodarske vioge regij v
drzavi, manjSa intenzivnost konkurence in potrelbbaopnovi zastarele industrije, velika
gospodarska rast regij in §ja stroskovna &inkovitost. Regije si tudi zelijo mednarodnih
povezav, tako ima podjetje /e moznosti za uspesSno poslovanje. V perspektikggijah naj

se podjetje Iskra Prins usmeri v uvajanje celostldktroinStalacijskih sistemov in skusa
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dose&i ¢im vegje Stevilo kupcev ter trzni delez. Celostna ponudtakelkov in storitev na
visoki kakovostni ravni in dosledno izvajanje trigke strategije naj bi prispevali k uspesSnosti
podjetja na dolgi rok.

8 SKLEP

Podjetje Iskra Prins je zaznalo priloZnost za zagttopom na ruski trg in meni, da je na njem
lahko konkuretino tako, da razsSiri ponudbo nizkonapetostne stikédhnike in inZeniringa z
izdelki ostalih podijetij iz skupine Iskra z dopaljgéim se naborom proizvodov ter kupcem
na ruskem trgu ponudi celovite reSitve.

Ruski trg je Se vedno opredeljen kot tvegan. Pgjeskra Prins ga ocenjuje za izredno
priviatnega, vendar ga ne pozna dovolj. Zato se za pedjatiko pojavi nevarnost
podcenjevanja ruskega trga in precenjevanja s\ggdsobnosti, ki se lahko odrazajo tudi v
(pre)veliki oceni konkuretnosti podjetja, kar za podjetje ustvari dodatn@arge pri vstopu.
Problem podcenjevanja ruskega trga se pojavljpkaiilem mnogih slovenskih podjetij, ki se
zanimajo za poslovanje na tem trgu. Slovenska pjadi@znav moznosti prodaje na ruskem
trgu ne gradijo na poznavanju trga in svojih komkunih prednosti, kar za podjetja
predstavlja dodatno tveganje (Colnar LeskovSeHl.eR@03a, str. 19). To tveganje pa lahko
podjetje Iskra Prins zmanjSa z dobrim poznavanjaskega trga. Pr@evanje okolja kaze
realno sliko situacije, v kateri podjetje nameragelovati in je namenjeno predvsem
aktivnemu iskanju priloznosti in novih &aov preseganja okoljskih ovir, sistenta@mu
identificiranju zgodnjih prepoznav in opozoril ngih (Hrastelj, 1995, str. 341).

Podjetju Iskra Prins daje velikost ruskega trgakeemoznosti za visoko rast prodaje in
dobickonosnost, saj je Rusija najy@ drzava na svetu. V zadnjih letih je v drzavSfwido
stabilizacije tako v gospodarskem kot pohem smislu. Poleg tega je trg v fazi visoke
gospodarske rasti, ki je pakovana tudi v prihodnosti. Razvoj trga ntvemejen na Moskvo
in velika mesta, ampak se Siri na ostale regiondiie Rusije. Kupna néoprebivalstva je v
primerjavi s trgi Evropske unije nizka, vendar s@cgkuje njena rast v prihodnosti po
nadpovprénih stopnjah. Najwge omejitve za poslovanje na ruskem trgu predsipvl]
zapleteni in dolgotrajni birokratski, registracijskostopki ter postopki pridobivanja
certifikatov, visoki transportni stroski ter teZgwe vstopu v drzavo, korupcija, nepredvidljive
spremembe zakonodaje ter nenaklonjenost tujemuatapiRuski trg je privigen tudi za
najvetje svetovne korporacije in veliko Stevilo drugiljitupodietij, tako da je konkurenca na
tem trgu intenzivna in se Se krepi.

Visoka gospodarska rast v Rusiji je narekovala hiir razvoj industrije in opazno stopnjo
rasti inZenirske industrije, ki je povezana z visokpovpraSevanjem naftnih podjetij,
poveanimi investicijami in pové&nim medpodjetniSkim povpraSevanjem. Gospodarsiia ra
in rast kupne m@ sta povzrdili rast in razvoj trga elekithe opreme ter spremembo narave
povpraSevanja, ki gre v smeri viSjega cenovnegeedazin boljSe kakovosti. Trg je Se vedno
nezrel, vendar ima velik potencial. Omejen je kimzZivljenjskim standardom prebivalstva,
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ki se izboljSuje. S powanjem kupne mo pa se priakuje tudi povéanje prodaje na tem trgu.
V prihodnosti je napovedan pozitiven trend in ugqolvgoji za razvoj. Zato sta na tem trgu
cenovna in izdéha konkuretnost le nujna dejavnika obstoja in manj dejavnilspala
(Colnar Leskovsek et al., 2003a, str. 39). Najlbsiposobljena slovenska podjetja izstopajo
po oblikovanosti strategije za nastop na ruskem tkgpajne,1999, str. 26).

Podjetju Iskra Prins tako predlagam, da se usmakarianje potenciala nekaterih regij, ki
imajo v drzavi pomembno gospodarsko viogo in kazegstikrat premalo izkorégne
moznosti. Konkurenca ni tako intenzivna, pojavljg@ se tudi potrebe po obnovi zastarele
industrije. Podjetju tako predlagam, da poslovnaesovanje z ruskim trgom zae s
sklenitvijo partnerske pogodbe z lokalnim podjetje@elostno ponudbo izdelkov naj tako
zdruzi na domé&m trgu, na ruskem trgu pa naj sklene partnerstia&kanim podjetjem , ki
naj tako postane podjetju orodje za prodor na rtrgkiUsmeri naj se v pridobivanje kupcev
in trznega deleza. Skupaj naj oblikujejo sestawihenjskega spleta ponudbe za ruski trg. Ko
si bo skozikas podjetje ustvarilo dovolj velik trzni delez, lahko investira v lastne kapacitete
ter tako izkoriga prednosti, ki jih te nudijo.

Z opredelitvijo trzenjske strategije naj podjetjasieduje zastavljene trzenjske cilje, ki jih
oblikuje skupaj v sodelovanju z ruskim partnerjefn.lahko temeljijo na podlagi ocene,
intuicije in izkuSenj obeh podjetij. Z nataro opredelitvijo trzenjske strategije in elementov
trzenjskega spleta si podjetje olajSa doslednashjpnem upoStevanju na dolgi rok, njeno
spor@anje zaposlenim in partnerjem ter vpliva na dolgorouspeh podjetja. Dosledno
upoStevanje dobre in izrazite strategije bo podjeggotovilo uresiitev zastavljenih ciljev,
rast obsega poslovanja in krepitev njegove prepomsi na trgu.

Z oblikovanjem poslovne strategije bo podjetje maddo celoten nastop z zdruzenimi izdelki
podjetij skupine Iskra. Menim, da bi bila za popgjenajbolj primerna strategija razvijanja
trzne niSe na temelju diferenciacije. Diferenciachhi podjetje razvijalo z usmeritvijo v
perspektivne regije, kamor ostala konkurenca Spradlrla. Tam bi se usmerilo v uvajanje
celostnih elektroinstalacijskin sistemov in skuSd@s€i ¢im vecje Stevilo kupcev ter trzni

delez. Celostna ponudba izdelkov in storitev nabkiikakovostni ravni bo prispevala k
uspesnosti podijetja na dolgi rok.

36



LITERATURA

1. Belch, Belch: Advertising and Promotion: An Intetgch Marketing Communications
Perspective. 5th Edition. Boston : McGraw-Hill/lrwi2001. 795 str.

2. Bingham Frank G., Raffield Barney T.: Business TusiBess Marketing Management.
International Student Edition. Boston : Irwin, 199@4 str.

3. Colnar Leskovsek Tadeja: Strategija nastopa sldwer@odjetij na ruskem trgu. I. del:
Analiza trznih priloznosti v Rusiji. Ljubljana : @ter za mednarodno konkutgmst,
2003. 298 str.

4. Colnar Leskovsek Tadeja: Strategija nastopa sld#ensodjetij na ruskem trgu. Il. del:
Analiza sposobnosti in izkuSenj slovenskih podjetj poslovanje v Rusiji. Ljubljana :
Center za mednarodno konku¢anst, 2003a. 100 str.

5. Czinkota R. Michael, Ronkainen A. llkka: Internaté Marketing. Orlando : The Dryden
Press, 1993. 924. str.

6. Cibej Boris: Stari in novi ruski predsednik: Povnlil program. Delo, Ljubljana,
16.3.2004, 63, str. 1.

7. Dahringer Lee, Leihs Helmuth, Muehlbacher Hanserimational Marketing: A Global
Perspective. 2nd Edition. London : Internationabifison Business Press, 1999. 983 str.

8. Devetak Gabrijel: MarketinSka zasnova podjetja.nkraModerna organizacija, 1995. 257
str.

9. Gusel Leo, Bobek Vito: Posebnosti zunanje trgovin8istem trgovinskih odnosov s
tujino Republike Slovenije. Maribor : Ekonomsko-fmsa fakulteta, 1992. 160 str.

10.Hill Charles W. L.: International Business: Compgtiin the Global Marketplace. 5th
Edition. International Edition. Boston : McGraw-Hitwin, 2005. 720 str.

11.Hollensen Svend: Global Marketing: A Market-RespoasApproach. 2nd Edition.
Harlow (Essex) : Financial Times/Prentice Hall, 20667 str.

12.Hrastelj Tone: PodjetniSki izzivi mednarodnega pwahja. Ljubljana : Gospodarski
vestnik, 1995. 541 str.

13.Hutt Michael D., Speh Thomas W.: Business Marketfmnagement: A Strategic View
of Industrial and Organizational Markets. 8th Eafiti Ohio : Thomson South-Western,
2004. 714 str.

14.Jaklic Marko: Poslovno okolje podjetja. Ljubljana : Ekomska fakulteta, 1999. 353 str.

15.Kokalj SaSo: Analiza primera rasti in internaciopatije srednje velikega podjetja na trgu
Ruske federacije. Magistrsko delo. Ljubljana : Ekmska fakulteta, 2004. 114 str.

16.KopSe Mojca: Poslovati z Rusijo - da ali ne?. Meddao poslovno pravo, Ljubljana,
11(1999), 126/127, str. 6-11.

17.KopSe Mojca: Postopno izboljSevanje razmer v RusijUkrajini. Mednarodno poslovno
pravo, Ljubljana, 12(2000), 136, str. 7-10.

18.KopsSe Mojca: Ruski trg ponovno v srefliSzanimanja. Mednarodno poslovno pravo,
Ljubljana, 15(2003), 170, str. 18-22.

37



19.Kotler Philip: Marketing Management - Analysis, iéng, Implementation and Control.
New Jersey : Prentice-Hall International, 1994. 801

20.KunSek Mojca: Presentation of Iskra, d.d. Ljubljahskra d.d., 2004. 14 str.

21.Lapajne Petra: Analiza sposobnosti in pripravljéngtovenskinh podijetij za vstop in
delovanje na trgu Ruske federacije. Diplomsko de&jabljana : Ekonomska fakulteta,
2004. 44 str.

22.Makovec Breni¢ Maja, Hrastel] Tone: Mednarodno trzenje. Ljubljan&ospodarski
vestnik, 2003. 480 str.

23.Malhotra Naresh K.: Marketing research. An Appli@dientation. 3rd Edition. B.k. :
Prentice Hall, 1999. 763 str.

24.Montaigne Fen: Russia's Iron Road. National geducapVashington D.C., 193(1998), 6,
str. 2-33.

25.Pavlin Cveto, Kosir Darijan: Ruske ktig brez privilegijev. Gospodarski vestnik,
Ljubljana, 1995, str. 8-13.

26.Pozarnik NataSa: Dejavniki prepevanja piratstva in ponarejanja. Diplomsko delo.
Ljubljana : Ekonomska fakulteta, 2002. 49 str.

27.Pwko Danijel: Stratesko upravljanje. Ljubljana : Ekomska fakulteta, 1999. 399 str.

28.Robertson Kim R., Wood Van R.: Strategic Orientatmd Export Success: An Empirical
Study. International Marketing Review, London, 194T), 6, str. 424-444.

29.RojSek ta, Starman Danijel: Temelji trzenja - vodpo predmetu. 1. del. Ljubljana :
Ekonomska fakulteta, 1995. 50 str.

30.RojSek Ea, Starman Danijel: Temelji trzenja - vodpo predmetu. 2. del. Ljubljana :
Ekonomska fakulteta, 1995a. 41 str.

31.Roposa Tina: Trgovinske ovire v Rusiji: Kaj morajedeti izvozniki pred vstopom na
ruski trg. Mednarodno poslovno pravo, Ljubljana(2li0), 138/139, str. 7-11.

32.Schoofs Astrid: What is happening in Russia?. [URittp://www.picmgeu.org/
interesting_articles/what_is_happening_in_russmahf.10.2004.

33.Taylor Anne: Russian Market Offers »Surprising« appnities. [URL:
http://www.outsourcing-russia.com/kb/docs/russidd33-01.html], 11.3.2003.

34.Vezjak Danilo: Mednarodno trzenje |. Maribor : Zaba Obzorja, 1986. 411 str.

35.Zgonik Alenka: Demografija: Rusija se prazni. Ddlpbljana, 10.3.2004, 58, str. 15.

VIRI

1. Agencija Republike Slovenije za okolje: P&to o stanju okolja 2002: 4.4 Industrija.
Ljubljana : Vlada Republike Slovenije, 2003. 26 str

2. Banka Slovenije. [URL: http://www.bsi.si/html/finani_podatki/arhiv/index.html],
13.5.2005

3. Cia Handbook. [URL: http://www.cia.gov/cia/publicais/factbook/geos/rs.html],
7.10.2004.

4. Euromonitor International. [URL: http://www.euromitar.com/Consumer_Electronics_in
_Russia ], 7.10.2004.

38



5. Finam. [URL: http://www.fin-rus.com/sector/deskns@®®3F0/default.asp ], 7. 10. 2004.

Gokomstat. [URL: http://www.gks.ru/scripts/free/xe?XXXX09R.1 ], 7. 10. 2004.

7. Gospodarska zbornica Slovenije. [URL: http://wwve.g#Nivo3.asp?ID=10166&Idpm
=6720], 7. 10. 2004.

8. GVIN. [URL: http://mww.gvin.com/loginfull.asp?pagé#p%3a%2f%2fwwwl.gvin.com
%2fFinancniPodatki%2findex.aspx%3fJezik%3dSL], 0. 2004.

9. Institute for SouthEast Europe: Fokus: Rusija. [URlhitp://miha.ef.uni-lj.si/isee/
september.asp], 7. 10. 2004.

10.1skra Prins, d.d. [URL: http://www.iskraprins.sifmodijetju.html], 7. 10. 2004.

11.1skra Prins, d.d. [URL: http://www.iskraprins.siganizacija.html], 7. 10. 2004a.

12.Iskra, d.d., Katalog Iskra. 38 str. [URL: www.isksacom/slike/katalog.pdf], 7. 10. 2004.

13.Iskra, d.d., Letno potilo Iskre, d.d. in skupine Iskra za leto 2003. 16 $URL:
http://www.iskra-si.com/ slike/porocilo_2003.pdf], 10. 2004.

14.Iskra, d.d. [URL: http://www.iskra-si.com/ poslovr@odraja.php], 7. 10. 2004.

15.SloExport. [URL: http://www.gzs.si/sloexport/defaabp?MenulD=65&Menu=In%C5%
Beeniring], 13.5.2005.

16.Statisténi  urad Republike  Slovenije. [URL: http://bsplh.gaxD2300.kom/
komstart.html], 7. 10. 2004.

17.Statisténi urad Republike Slovenije. [URL: http://www.statklasje/tabela.aspx?cvn=
2498], 13.5.2005.

18.The Europa World Yearbook. London : Europa Puhbeet Limited.2002, 2. 3833. str.

19. Monthly Bulletin of Statistics. New York : Uniteddtions. October 2003.

20.World Trade Point Federation. [URL: http://www.wéof. org/newsite/marketpoint/sector-
goods.html ], 7. 10. 2004.

o

39



PRILOGE



SEZNAM PRILOG

N e | 0 L I
Tabela 1: Izobrazbena struktura zaposlenih v skighna v letu 2003 ..........cccoeeiieeieeene. l.
Slika 1: Delez zaposlenih v skupini Iskra po posamitestopnjah v letu 2003.............cccce..... I
Tabela 2: Skupine izdelkov skupine ISKIa. ... oo oeiiiiiiiiiiie e Il
Tabela 3: Struktura prodaje skupine Iskra po pogarhgrogramskih podtgih na domé&em
IN tujin trgin v 1etu 2002.........cooiiii ettt [l
2 PRILOGA ..ot e e e a v
Tabela 4: Skupine izdelkov Iskre Prins, 0.0. oo oo v
Slika 2: Organizacijska struktura podjetja ISKraBrd.d. .........oovvvvvvieiiiiiiiee e \%
3 P RILO G A G e ar——————— VI
Tabela 5: Dinamika blagovne menjave med Slovemj&kusko federacijo v obdobju 1998-
20003 ettt ———————— 11111111ttt et ettt e et aaaaaannnnnnrrrrrnees VI
Slika 3: Pokritost uvoza z izvozom Slovenije v RBbdobju 1998-2003..............cccevvvienens Vi
Tabela 6: 1zde€ina struktura izvoza Slovenije v Rusko federacijetu 2002 in prvem polletju
20003 .ttt ———————— 11111ttt ittt ittt ettt e e aaaaannnnrrnrrrnees W
N o | 1 N PRSP VIII
Slika 4: Klasifikacija proizvodoVv PO d€jJaVNOSti....c......uuuruuiniiiiiieeieeeeiieeeeeeeeivveeeeaeeeees Vil
Tabela 7: Dinamika menjave elekire opreme v Rusiji 1998-2003.. TN ). ¢
Slika 5: Dinamika menjave elekirie opreme v Rusiji 1998-2003... )¢
Tabela 8: Dinamika menjave elektte opreme med Slovenijo v Rusko federacuo v ohalobj
1908-2003... . ittt e ettt e e e eene— ettt e e e e e e e e e e e e e n—aaeeeaaaaeaaaan X

Slika 6: Pokritost uvoza z izvozom elektre opreme Slovenije v RF 1998-2004............... X



1 PRILOGA1

Tabela 1: Izobrazbena struktura zaposlenih v skugkna v letu 2003

Stopnja Solske izobrazbe

Zaposleni Skupaj . Il. 1. V. V. VI. VILI. VIII. IX.
Letno povpreje 1.437| 302,1| 74,4| 13,8| 340,6| 384,6| 90,9| 201,2| 25,7 3,7
Vir: Iskra, d.d., Letno pordlo Iskre, d.d. in skupine Iskra za leto 2003, 2064. 8.
Slika 1: Delez zaposlenih v skupini Iskra po posamitestopnjah v letu 2003
IX.i]
VIII.7:|
VII.‘
VI. :":I
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Vir: Iskra, d.d., Letno pordlo Iskre, d.d. in skupine Iskra za leto 2003, 20€14. 8.




Tabela 2: Skupine izdelkov skupine Iskra

TELEKOMUNIKACIJE

Radijski prenosni sistemi
SparkWave

Opti¢ni prenosni sistemi
SparkLight SparkLine
Vedstoritveni TK sistemi -
integracija

Fiksna, mobilna in IP telefonija,
internet, e-trgovina, kabelska if
interaktivna TV, intraneti in
ekstraneti

Ustvarja nove vrednosti uporabnikom informacijsidertologije na osnovi
inovativnega razvoja know-howa, proizvodnije in imzmga. ReSitve na
podraiju mikrovalovne radijske tehnologije prenaSajoopécna in
kabelska omreZja winkovite telekomunikacijske sisteme.

AVTOMATIZACIJA

Avtomatizacija ZelezniSkega
prometa

Avtomatizacija cestnega
prometa

Tehnitno varovanje
Avtomatizacija hidroelektrarn in
industrije

Zagita in lokalno vodenje v
energetiki

Telekomunikacijski sistemi za
energetiko

Na podr@ju avtomatizacije cestnega prometa je Ze nekajtiédigerisotna
v Evropi, Juzni Ameriki in na Kitajskem. Projekkljucujejo nadzor
prometa v mestih, predorih, komunikacije na avttatgsdentifikacijo
vozil, plila cestnin, spremljanje zastojev v prometu, sodabglezniSka
omreZzja z najboljSimi varnostnimi avtomatizacijsksistemi.

Elektronski varnostni sistemi zagotavljajo avtomiaéino varovanje
lastnine in premozenja. RanalniSko podprte reSitve zagotavljajo najvisj
raven varnosti in celoten pregled dogodkov.

Energetska avtomatizacija, avtomatizirane reSitdzora hidroelektrarn,
varovanje in predelava podatkov, vodenje transfaijsiih postaj za
prenosna in distribucijska omreZja in prenos poalgtkodelovanje pri vse
glavnih elektrénih sistemih v jugovzhodni evropi v zadnjih 55 heith
nenehen razvoj podprt s sodobno tehnologijo je wsrza obvladovanje
zahtevnih tehnoloSkih procesov.

O

NAPRAVE

Instrumenti
Casovni releji
Merilni sistemi
Elektri¢ni filtri

Ponuja Sirok spekter analognih merilnih instrumentiopolnjenih s
sodobnimi digitalnimi in ki temeljijo na mikroproserjih. Merilni centri
oskrbujejo uporabnika s fleksibilnimi, #@amensko uporabnimi podatki.
Optoelektronski transmitorji so namenjeni ekstrematanim meritvam
dolzine in gibanja v mikrometrih.

KOMPONENTE

Kontaktorji in druga stikala
Antene

Baterije

Navite komponente

Razni sestavni deli
Elementi za odpravo
radiofrekvernih motenj
Elektronski kondenzatoriji
Motorski kondenzatoriji
Kondenzatorji za svetilke
Energetski kondenzatorji
Kondenzatorji za energetsko
elektroniko

Orodja, stroji

Kontaktoriji, stikala in ostali stikalni elementi gi@injujejo Sirok spekter
nizkonapetostne stikalne tehnike za profesionapmwabo v industrijski
avtomatizaciji in inStalacijah.

Za varovanje okolja v nizkonapetostnih elekiih omrezjih proizvaja
elektricne filterje in varnostne sisteme, ki zagotavljaja,so elekttina
napetost in tok znotraj predpisanih parametrovandardov.
Elektricne baterije zagotavljajo nemoteno delo prometrghaiih naprav,
elektrificiranih ograj in ostalih naprav. Alkaln@hnologija zagotavlja
okolju prijazno proizvodnjo in uporabo.

Antene in antenska elektronika omdgsprejemanije televizijskih in
radijskih programov. Poseben del proizvodnje je edjen sprejemnim
antenam za sprejemanje frekvenc mobilnih telefanawikrovalovnim
aplikacijam v navtinem podrdju.

TRGOVINA IN DRUGE STORITVE

Trzenje in inZeniring
Posredovanje pri prodaji
Servisiranje naprav in sistemovV,
Trgovanje z elektino energijo
Upravljanje poslovnih objektov
Vzdrzevanje zgradb

Iskra je eden najpomembnejSih ponudnikov storitekteokemine zasite
kovinskih povrSin. Ponuja storitve pri proizvodkgivinskih komponent,
vkljuéno z galvanizacijskimi postopki prilagojenimi zadden strank.
InZeniring je setavljen in Sirokega spektra storita podrdju
telekomunikacij, varnostnih alarmnih sistemov, po#tasistemov,
klimatiziranja in ostalih sistemov. Te storitve admujejo tehnéno
vzdrzevanje in vodenje gradnje. Storitve so delitige, ki jo iskra neguje
na podraju gospodinjskih potrosnih izdelkov in profesionlnaprav za
varjenje in industrijo.

Viri: Iskra, d.d., Katalog izdelkov, 2004, str. 448kra, d.d., 2004.



Tabela 3: Struktura prodaje skupine Iskra po pogarhgrogramskih podtgih na domé&em
in tujih trgih v letu 2002

PROGRAMSKO Cisti prihodki - | Cisti prihodki - tuji | Skupajcisti prinodki | Delez - tuji
PODRGCJE domai trg (mio SIT) trgi (mio SIT) | iz prodaje (mio SIT) trgi (%)
Avtomatizacija 2.729,7 829,8 3.559,0 23,3%
Telekomunikacije 2.593,5 3585 2.952,0 12,1%
Komponente in 913,2 2.700,0 3.613,p 74,7%
sestavni deli

Naprave 293,8 9419 1.235,7 76,2%
Trgovina in storitve 4.503,9 929,2 5.433,1 17,1%
Ostalo 13,5 7,4 21,0 35,5%
SKUPAJ 11.047,5 5.766,4 16.814,0 34,3%

Vir: Iskra, d.d., Letno pordlo Iskre, d.d. in skupine Iskra za leto 2003, 2084. 7.




2 PRILOGA 2

Tabela 4: Skupine izdelkov Iskre Prins, d.d.

PRODAJA
Varilne tehnike Veleprodaja in maloprodaja Sirokopotro3nih izdelkov
Elektricnih in pnevmatskih orodij ter rezilnega
orodja

TV - Avdio - Video tehnike

Gospodinjskih aparatov in bele tehnike
Merilno regulacijske, stikalne in inStalacijske
tehnike in elementov

INZENIRING

Telekomunikacijski sistemi in oprema V celoti in kompleksno pokriva inZeniring storitesa
Sistemi in oprema protipozarne Zis programih vse tehtine opreme poslovnega ali
Sistemi in oprema protiviomne zdt& drugega gradbenega objekta.

Video nadzorni sistemi in oprema
Casovno informacijski sistemi in oprema
Klimatizacija

SERVISIRANJE

Servisiranje, popravila, vzdrzevanje, montazo in
dograjevanje izdelkov in sistemov iz celotnega
prodajnega programa.

Vir: Iskra Prins, d.d., 2004.



Slika 2: Organizacijska struktura podjetja Iskran®rd.d.

Vir: Iskra Prins, d.d., 2004a.
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3 PRILOGAS3

Tabela 5: Dinamika blagovne menjave med Slovemj&kusko federacijo v obdobju 1998-

2003

Leto Uvoz (mio USD| Izvoz (mio USD Skupaj (mio USO Saldo (mio USD)
1998 177,8 235|4 413,2 57.6
1999 159,8 128}9 288,2 -30,4
2000 230,9 191j1 422,0 -39,8
2001 281,p 281}1 562,3 -0,1
2002 252.4 303|0 5558,4 50,6
2003 352,8 394|6 747.,4 41,8
Vir: Statistiéni urad Republike Slovenije, 2004.
Slika 3: Pokritost uvoza z izvozom Slovenije v RBbdobju 1998-2003
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Vir: Statistiéni urad Republike Slovenije, 2004.
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Tabela 6: Izdelna struktura izvoza Slovenije v Rusko federacijetu 2002 in prvem polletju

2003
Skupina proizvodov Izvoz (mio USD) Delez (%)| Delez (%) (obdobje I-VI 2003
(obdobje 2002) (obdobje 2002
zdravila 103,9 30,6 31,6
el. aparati za no telefonijo 68,8 20,3 12,9
premazna sredstva 28,9 8,5 8,9
preparati za lase 11,8 3,5 3,5
talne obloge, tapete iz plast. mas 11,4 3,3 4,1
elektroterméni aparati za gospod 9,0 2,6 2,2
¢rpalke in kompresor;ji 7.5 2,2 2,4
izdelki za druzabne igre 7.0 2,1 3,7
elektricni akumulatorji 5,0 15 24
kiti, smolni ometi, polnila 4,7 14 n.a.
Skupaj 257,7 76,0

Vir: Colnar Leskovsek et al., 2003a, str. 46.
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4 PRILOGA 4

Slika 4: Klasifikacija proizvodov po dejavnosti

Energetske surovine, rude in kamnine
Proizvodi predelovalnih dejavnosti
Oskrba z elektiino energijo, plinom in vodo

Hrana, pij&e, krmila in tobani izdelki

Tekstil, tekstilni in krzneni izdelki, obtda

Usnje, obutev in usnjeni izdelki, razen atila

Les, leseni, plutovinasti, pletarski izdelki, razeohiStva
Vlaknine, papir in papirni izdelki, zaloZniSke iskarske storitve
Koks, naftni derivati, jedrsko gorivo

Kemikalije, keméni izdelki in umetna vlakna

Izdelki iz gume in plasthih mas

Drugi nekovinski mineralni izdelki

Kovine in kovinski izdelki

Stroji in naprave

Elektricna in opténa oprema

Vozila in plovila

Pohistvo, drugi izdelki, sekundarne surovine

Pisarniski stroji in réunalniki

Drugi elektrEni stroji in naprave

Radijske, televizijske in komunikacijske napraveprema
Medicinski, finomehardni in optiéni instrumenti in naprave, ure

Elektromotorji, generatorji in transformatorji

Naprave za distribucijo in krmiljenje elektrike

Izolirani elektrini kabli in Zice

Akumulatorji, primarniéleni in baterije

Naprave in oprema za razsvetljavo

Elektricna oprema za stroje in vozila, druga el&kiai oprema

Statisténi urad RS, 2005.
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Tabela 7: Dinamika menjave elekire opreme v Rusiji 1998-2003

Delez uvoz| Delez izvoz
Rusija el opreme| el opreme
Rusije izvoZ Izvoz el celotnen celotnen
uvoz (mic (mig Uvoz el.op| opr (miqSkupaj (mi¢ Saldo (mi uvozu izvozu
Leto UsD USD) (mio USD USD USD USD) Rusijo (% Rusijo (%
1998 59.131/1 74.159,9 3.336,] 872,2 4.208,7 -2.464/3 5,64 1,18
1999 40.536,7 74.36Q0,7 2.253, 11735 3.427,2 -1.080{3 5,56 1,58
2000 45.539,1 102.696,9 2.389,] 1.078,6 3.468,3 -1.311]1 5,25 1,08
2001 41.946,0 99.210,9 3.906, 1.240,4 5.147,3 -2.666/5 9,31 1,25
2002 42.228,8 99.807,1 4.982,4 1.243,2 6.225, -3.739/2 11,80 1,25
2003 57.415,2 133.716,7 5.956,] 1.292,83 7.248,% -4.664/0 10,87 0,97
Vir: World Trade Point Federation, 2005.
Slika 5: Dinamika menjave elektrie opreme v Rusiji 1998-2003
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Vir: World Trade Point Federation, 2005.



Tabela 8: Dinamika menjave elektte opreme med Slovenijo v Rusko federacijo v ohdobj

1998-2003

Uvoz el Izvozel DeleZ uvoza € Delez izvoza €

opreme (miqopreme (mi{ Skupaj (mi¢ Saldo (mi¢ opreme v celotne] opreme v celotne

Leto (US]D) usb uUsb uUsb uvozu iz RF (%) izvozu v RF (%)f
1999 0,20 69,32 69,5p 69,12 0,11 29,44
1994 0,79 26,3( 27,00 25,51 0,50 20,40
200( 0,85 50,64 51,50 49,8( 0,04 26,50
2001 2,36 90,02 92,38 87,66 0,84 32,02
2002 0,87 76,34 77,2b 75,51 0,3b 25,21
2004 0,30 99,93 100,23 99,63 0,09 25,32

*Opomba: glej Tab. 5, v Prilogi 3
Vir: Statistiéni urad Republike Slovenije, 2004.

Slika 6: Pokritost uvoza z izvozom elektre opreme Slovenije v RF 1998-2004
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Vir: Statistiéni urad Republike Slovenije, 2004.



